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PROLOGO

El siguiente trabajo, titulado Estudios de cadenas productivas territoriales de valor para promover el
desarrollo local con inclusion social, constituye un esfuerzo para aportar conocimiento y metodologia
al disefio de politicas de inclusion social a través del mercado de trabajo para sectores sociales en
situacion de pobreza y pobreza extrema.

Si bien el objetivo general del trabajo puede ser mas amplio que este, en tanto la metodologia permite
extraer de él muchas otras conclusiones, es de senalar que este documento constituye un insumo rea-
lizado con estos fines especificos en el Uruguay del siglo xx1 y esperamos que sea parte de una larga
coleccion de estudios en esta linea.

Laidea que origind la demanda fue la de aumentar la eficacia y eficiencia de las politicas de inclusion
social a través del empleo y, para ello, se solicito a los autores problematizar en profundidad el contex-
to en el cual se aplican las politicas.

Es sabida la alta dificultad que tienen los sectores sociales excluidos del mercado de trabajo y otros
espacios de integracion social en Latinoamérica para romper con el circulo perverso de reproduccion
de la pobreza y la oportunidad que significaria para estos lograr una integracién al mercado de tra-
bajo no precarizada.

Las diversas experiencias realizadas por programas sociales con estos cometidos subrayan la dificul-
tad de lograr este objetivo en tanto las ofertas de capacitacion y/o empleo protegido que ofrecen son
insuficientes para modificar la situacion social de la poblacién que atienden. Si bien dichos programas
significan un factor de atenuacion del problema no despreciable, estan lejos de dar por cumplido el
objetivo, en tanto este supone superar un conjunto de barreras sociales especificas de cada lugar que
se hallan en general mutuamente interconectadas y son de dificil solucion.

Una de las ideas que se busca discutir a través de este tipo de trabajos es la de valorar cuales pueden
ser los resultados en términos de oportunidades de un abordaje de este problema desde el analisis de
cadenas productivas territoriales de valor, en tanto estas pueden ser demandantes directas o indirec-
tas de mano de obra local y, en esa perspectiva localizada, demandantes de formaciones especificas
tanto a nivel personal como colectivo, para insercion laboral directa o para impulsar emprendimien-
tos locales productivos y de servicios a la produccién, generando mejores condiciones para un en-
cuentro en el territorio entre oferta y demanda potenciales.

Un resultado puede ser emplear mano de obra desocupada, pero otro no menos relevante es mejorar
la insercion de la que ya esta ocupada. En este sentido, se puede promover un escalonamiento de ca-
pacidades que permita puestos de trabajo de mayor calidad para la poblacion local ocupada liberando
empleos menos calificados para incorporar a personas que antes se encontraban fuera de los circuitos
formales de empleo. Por otra parte, también permite trabajar en la mejora de las capacidades trans-
versales a nivel social vinculadas con demandas efectivas preexistentes.

Dicho analisis puede implicar el aumento en forma significativa de la diversidad de acciones que
debe desarrollar la politica para el logro de los objetivos avanzando desde programas generales,
como son concebidos hoy los programas de empleo, a acciones mucho mas especificas, pero a su
vez determinadas por el contexto local, es decir, dentro de una estrategia mas amplia de desarrollo
local, que permite la sinergia de las acciones individuales o focalizadas. Todo esto no inhibe de
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operar sobre las dimensiones clasicas de capacitacion, subsidio, cupos de trabajo en obra publica,
entre otros.

Seguramente los instrumentos para intervenir sobre la dindmica local requieran de politicas ain no
desarrolladas lo suficiente, de un alto grado de descentralizacion en la implementacion, y de una articu-
laciéon muy flexible de politicas sectoriales y transversales para el desarrollo de acciones muy disimiles.

Por otra parte, la descripcion de las cadenas elegidas, las cuales pueden no tener un asiento terri-
torial local completo, muestra la necesidad de considerar distintos niveles de analisis a la hora de
desarrollar politicas publicas con objetivos locales, explicitando las desventajas de sostener visiones
del desarrollo local autarquicas, frente a la posibilidad de complementar el analisis con la dimension
regional, nacional e internacional, mas alld del sector social y el lugar al que vaya dirigida la politica.

En momentos en que los temas del desarrollo comienzan a ocupar un lugar preponderante en la agen-

da politica de corto, mediano y largo plazo una colecciéon de este tipo de trabajos sin dudas aportara
en gran medida a una mejor definicién conceptual y operativa de las politicas publicas.

Soc. Juan Pablo Labat

Director Nacional de Evaluaciéon y Monitoreo (MIDES)
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1. INTRODUCCION

1.1. MARCO DEL TRABAJO

Este trabajo se inscribe dentro de un convenio entre la Asociaciéon Pro Fundacion para las Ciencias
Sociales y el Ministerio de Desarrollo Social (MIDES), e involucra a la Facultad de Ciencias Sociales y
a la Facultad de Ciencias Econdmicas y de Administracion (FCEA) de la Universidad de la Republica
(UDELAR).

La motivacion de este acuerdo tiene relacion con el esfuerzo del Gobierno para promover politicas
de desarrollo social y desarrollo econémico-productivo con inclusion social. Desde el punto de vista
nacional, se hace necesario generar las condiciones para que esos desarrollos se consoliden y sean
sostenibles, ademas de promover nuevos desarrollos que hoy son potencialidades. Desde el punto
de vista territorial, es necesario también alinear estos instrumentos al objetivo de un pais con mayor
cohesion territorial/social, pero para abordar esos desafios es necesario conocer mas sobre como las
politicas basadas en el territorio pueden contribuir al objetivo de desarrollo local; esto es, en ultima
instancia, promover un desarrollo econémico y social de los territorios, que se refleje en un mayor
bienestar de sus poblaciones.

Por estas razones es que se abordd este convenio: para contribuir a «la elaboracion de politicas de
desarrollo local para promover el desarrollo econémico y social con inclusion».

En este marco se desarrollaron los siguientes objetivos especificos:
1. Elaboracion de un Mapa de capacidades territoriales para el desarrollo local.

2. Realizacion de estudios de casos de cadenas productivas territoriales de valor para promover el
desarrollo local con inclusion social.

3. Recomendaciones de politica para promover el desarrollo local, desde un enfoque de inclusion
social.

En particular, este documento contribuye con los objetivos 2) y 3) antes enunciados.
1.2. ESTRUCTURA DEL DOCUMENTO

El documento, luego de esta introduccién, comienza con un capitulo 2 de marco conceptual, que
analiza los enfoques de cadena productiva, cluster y desarrollo local, de forma de dar cuenta de cual
sera la postura adoptada para este estudio: cadenas de valor territoriales para promover el desarrollo
local con inclusion.

El capitulo 3, muy brevemente, hace una resefia conceptual de las politicas y estrategias del desarro-
llo local.

El capitulo 4 contiene el abordaje metodolégico de los estudios, detallando las diferentes etapas que
comprenden la seleccion de los casos de estudio, la preparacion, el analisis de la informacion secun-
daria estadistica y documental, asi como el propio trabajo de campo.
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El capitulo 5 muestra un analisis de los perfiles socioecondmicos de los territorios analizados: Rocha,
Maldonado y Salto.

Los capitulos 6 y 7 se corresponden con los estudios propiamente dichos de la cadena de valor olivico-
la en Rocha (y Maldonado) y de la cadena de valor «productos de madera» en Salto. Se describe cada
una de las cadenas, se analizan los resultados del trabajo de campo y se realizan recomendaciones,
desde la perspectiva de como promover el desarrollo de esas actividades y generar desarrollo local
inclusivo.

Finalmente, el capitulo 8 cierra el documento con consideraciones generales que surgen de los estu-
dios y sus implicaciones en términos de politica publica.

2. MARCO CONCEPTUAL: ORGANIZACION PRODUCTIVAY DESARROLLO LOCAL

En primer lugar, es necesario presentar los conceptos de cadena productiva, cluster y sistema pro-
ductivo local. En muchos sentidos convergentes y en muchos otros con especificidades y diferencias
relevantes. Luego se presenta, desde el punto de vista de este trabajo, qué se entiende por el enfoque
de desarrollo territorial y coémo desde esa vision es posible una multiplicidad de vias de desarrollo y
de organizaciones productivas del territorio.

2.1. COMPLEJOY CADENA PRODUCTIVA

El analisis de la totalidad de los procesos y agentes participantes en una produccion tiene su origen
en la década de los sesenta en la Harvard Business School. El concepto de agribusiness alude al fun-
cionamiento de un sistema integrado verticalmente, interdependiente y cuyo dinamismo surge de las
innovaciones que se realizan en todas la etapas de la produccién agroindustrial, inducidas desde los
sectores no agricolas. Este concepto nace con un sesgo agroindustrial ligado al acelerado crecimiento
que presentaba este sector, asi como al peso creciente de las empresas transnacionales, y permite ana-
lizar tanto la interaccion «hacia atras» como «hacia delante» de las diferentes etapas.

En los setenta comienzan a surgir trabajos en América Latina, y en particular en Uruguay, con un
enfoque integrado para las actividades agropecuarias e industriales —se destacan en esta linea los
trabajos del Instituto de Economia (1969) y de Vigorito (1977)—, que rompen con el analisis por
sectores de actividad y jerarquizan la configuracién de complejos agroindustriales que consideran las
cadenas productivas que integran la produccién de materias primas, su industrializacién posterior y
la comercializacion de los productos finales.

Especificamente, Vigorito (1977) planteaba:

Un complejo es un conjunto econémico compuesto por la sucesion de etapas productivas vinculadas a la
transformacion de una o mas materias primas cuya produccion se basa en el control del potencial bioldgico
del espacio fisico.

Esta conceptualizacion concibe que todo espacio econémico puede dividirse en un conjunto de com-
plejos y de actividades productivas relativamente auténomas que componen el complejo y se desa-
rrollan en un espacio socioeconémico determinado. La sucesion de actividades implica un conjunto
de estructuras vinculadas entre si con cierta integracion vertical, que incluye diferentes ramas de la
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produccioén y diversos fendmenos, como parte de una unidad técnica y econémicamente homogénea
en torno a las distintas etapas por las que pasa el producto hasta llegar a su destino final (consumo
industrial o humano). En el analisis se incluye a los agentes econémicos, unidades productivas y em-
presas de diversa indole que participan en esas actividades y establecen entre si relaciones de distinta
naturaleza; por lo tanto, es posible delimitar el conjunto de relaciones econdémicas y sociales que se
articulan entre los diversos procesos de produccion, distribuciéon y consumo y permitir, ademas, co-
nocer las relaciones de poder resultantes de la interaccion entre los diversos agentes que la componen.

Segun Haguenauer y otros (UDELAR-FCEA, 1995) una cadena productiva es una «secuencia de estados
sucesivos, asumidos por las diversas materias primas en el proceso de transformacion». Esta es una
primera aproximacion, que a continuacion se amplia.

Toda cadena productiva constituye un ambito de generacion y apropiacion de excedentes y acumu-
lacién de capital. Dicho ambito o espacio puede ser abarcado por una sola firma o por varias firmas.
En este ultimo caso aparecen ambitos de transaccion entre firmas (mercados, acuerdos, alianzas, sub-
contratacion, etc.) que definen nexos entre los diferentes segmentos o, si se quiere, entre los diferentes
nucleos de generacion de excedentes y acumulacion de capital. Esta definicion de cadena productiva
se puede ampliar incorporando, ademas de la interdependencia de transacciones comerciales, pro-
ductivas y tecnoldgicas, otras dimensiones como las derivadas de la propiedad comun de las firmas,
alianzas estratégicas entre empresas o el goce comun de politicas de fomento.

En definitiva, la definicion de cadena productiva que consideramos es la siguiente:

Un sistema de actividades econdémicas (primarias, manufactureras, logisticas, de distribucién y comercia-
lizacion, servicios, etc.) que establecen entre si relaciones derivadas de la pertenencia a un mismo proceso
productivo (en cualquiera de sus fases, desde las primarias, pasando por las de transformacion, hasta la
comercializacion y post venta), lo que conduce a la producciéon de un determinado producto final. De
acuerdo a esta definicion, la competitividad del producto que esta al final de la cadena va a depender de la
eficiencia en todas las actividades que se entrelazan a lo largo de la misma y en todas sus fases. Esto implica
que un mueble, una prenda de vestir, un auto, una maquina o cualquier otro producto lograra una inserciéon
competitiva en los mercados externos si cuenta con una red de proveedores de insumos, materias primas y
servicios (de todo tipo) que sean eficientes, asegurando ciertos estandares de calidad, costos y tiempos de
entrega. Al respecto de esto tltimo no sélo se trata de eficiencia productiva pura, sino que es muy impor-
tante el timing (coordinacion) a lo largo de la cadena (Rodriguez Miranda, 2006b).

Por lo tanto, se trata de una visiéon de procesos y no de empresas o sectores aislados. El éxito de la
cadena depende de todas sus partes y comienza a definirse a partir del primer eslabon. La calidad y
caracteristicas de la materia prima, que en general dependen de fases primarias, son aspectos decisi-
vos para determinar la insercién competitiva en los mercados finales.

La clave esta en pensar a las actividades involucradas desde una perspectiva sistémica, lo que resulta
en que todos los eslabones son importantes, en alguna medida, para definir la competitividad de la
cadena. Por ejemplo, si uno de los sectores o empresas de la cadena posee tecnologia de punta, pero
el resto de los eslabones no acompanian ese desarrollo en forma adecuada o compatible, es muy pro-
bable que no se pueda concretar la potencialidad que ofrecen esas actividades mas tecnificadas para
la mejora en la eficiencia y competitividad para el producto final.

En una cadena siempre la visién debe ser de conjunto, porque cualquier cambio (tecnolégico, orga-
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nizativo, formacién de recursos humanos, etc.) que se produzca en una determinada fase o eslabon
seguramente requerird de un cambio en el mismo sentido por parte de la fase o eslabon anterior (por
ejemplo: proveedores, servicios, logistica, investigacion, etc.) o subsiguiente (elaboraciéon de produc-
tos intermedios o finales, comercializacion, distribucion, logistica, marketing, etc.).

Es muy frecuente que las empresas que estan al final de la cadena y desean implementar politicas de
diferenciacién de su producto, por ejemplo, mediante certificacién de calidad o ambiental/ecolégica
(que puede ser también una exigencia de entrada a los mercados), deban promover necesariamente
una instrumentacion de las medidas y acciones correspondientes a lo largo de toda la cadena, hacia
atras, involucrando a sus proveedores, los proveedores de sus proveedores, asi como a las actividades
productivas y servicios conexos, e incluso las actividades auxiliares.

En definitiva, las empresas que estan vinculadas a una misma cadena de valor deberian estar intere-
sadas no solo en su propio funcionamiento, sino en el funcionamiento de las empresas de otras fases
del proceso, vinculadas verticalmente hacia delante o hacia atrds, o vinculadas en forma horizon-
tal, mediante prestacion de servicios estratégicos, complementarios, conexos y auxiliares. Sobre todo
deberia valorarse mucho la cooperacién y la coordinacién, impulsando y promoviendo estrategias
para aumentar la competitividad con un abordaje conjunto de la actividad productiva y la insercién
externa de la cadena.

Es necesario notar que hasta ahora el concepto de cadena productiva no tiene necesariamente una
connotacion territorial fuerte. Es decir, los eslabones o fases de la cadena y todas las actividades co-
nexas y auxiliares que se desarrollan pueden estar fuertemente aglomeradas en un espacio territorial
concreto, por ejemplo, una localidad, un departamento o una micro-region, pero también pueden
estar mas o menos dispersos conformando una cadena productiva nacional, regional internacional
(por ejemplo, en la region del Mercosur), o incluso totalmente globalizada (con fases y eslabones dis-
persos en diferentes localizaciones en el mundo). En cualquier caso sigue aplicando la definicion y las
caracteristicas que fueron asociadas al concepto de cadena productiva.

2.2. CLUSTER

Respecto a los clusters, podemos interpretar la idea de Porter (1998) sobre cluster como grupos de
empresas e instituciones enlazadas en un sistema de valor y con determinada concentracién geogra-
fica de las actividades, lo que permite la especializacion. El sistema de valor esta conformado por las
empresas directamente vinculadas a la actividad productiva central del cluster, pero también por los
proveedores de insumos, las empresas e instituciones que aportan funciones de soporte y los cana-
les de distribucion y comercializacion. La buena coordinacion de todas las actividades entrelazadas
reduce los costos de transaccion y la gestion y articulacion de todo ese sistema es la fuente clave de
ventajas competitivas.

Es decir que lo fundamental de un cluster es una buena coordinacion y gestion del sistema de valor,
que reduzca los costos de transaccién y genere ventajas competitivas especificas pero colectivas o
comunes a €él. Por ende, la importancia de la dimension local y regional en la definicion de cluster es
relativa y dependera de las caracteristicas de cada sistema de valor. Pueden existir clusters fuertemente
concentrados en el territorio o que localizan en diferentes territorios las distintas fases productivas
y componentes del sistema de valor, siendo la escala relevante para definir al cluster la nacional, la
regional internacional o la global.
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Como plantea Navarro Arancegui (2001):

Segtin Hendry et al. (1999), los lazos existentes en los cluster pueden tener una base local, nacional o in-
ternacional, y en conformidad con ello podriamos distinguir estos tres niveles geograficos de cluster. Sin
embargo, la mayor parte de los analistas consideran que, entre otras cosas, por los requerimientos que com-
porta la transmision del conocimiento tacito y el funcionamiento en red, se precisa una cierta proximidad
de los componentes de la red.

Por su parte, Porter (1998) indica que la pauta de geografia econdmica mds idonea para delimitar un
cluster en un pais es aquella que combina dispersion (ya que asi se evitan la congestion, los bloqueos y
la inflexibilidad) y especializacion geografica (ya que asi se favorece la productividad y su crecimien-
to). Para Porter los niveles geograficos en los que se presentan los clusters refieren a: paises, regiones,
zonas metropolitanas y ciudades.

2.3. DESARROLLO LOCAL

Una vez definido qué entendemos por cadena productiva y por cluster, nos acercaremos a la dimen-
sion territorial de la produccion y el empleo. Boisier (2001) plantea que el desarrollo territorial es
la mds amplia acepcion de desarrollo vinculada a lo local o regional. Segtin Boisier, se trata de «un
concepto asociado a la idea de contenedor y no a la idea de contenido. Territorio es todo recorte de la
superficie terrestre, pero no cualquier territorio interesa desde el punto de vista del desarrollo».

El autor reconoce que todo recorte de la superficie terrestre puede mostrar por lo menos tres caracte-
risticas de complejidad creciente:

1. «Territorio natural», que refiere a un recorte que solo reconoce los elementos de la naturaleza, sin
que medie intervenciéon humana.

2. «Territorio equipado o intervenido», que refiere a uno en el cual el hombre ya ha instalado siste-
mas, por ejemplo, de transporte, infraestructuras y actividades productivas extractivas.

3. «Territorio organizado», que implica un recorte que reconoce la existencia de actividades de ma-
yor complejidad, por ejemplo, sistemas de asentamientos humanos y sus infraestructuras, pero
que fundamentalmente refiere a la existencia de «una comunidad que se reconoce y que tiene
como auto referencia [sic] primaria el propio territorio y que esta regulada mediante un disposi-
tivo politico-administrativo que define las competencias de ese territorio y su ubicacion y papel
en el ordenamiento juridico nacional, es decir, un territorio organizado tiene una estructura de
administracion y, en algunos casos, también de gobierno. Estos territorios pasan a ser sujetos de
intervenciones promotoras del desarrollo».

Pero la definicion de desarrollo territorial en su dimension de «territorio organizado» refiere a la escala
geografica de un proceso y no a su sustancia. Esta escala puede ser una localidad, un departamento,
una region, un pais, una regién internacional o el mundo. Por lo tanto, al igual que con la definicién de
cadena productiva o de cluster, no tenemos una referencia demasiado clara atin hacia lo local o regional.

Es asi que surge el concepto de desarrollo local, que si es un concepto sustantivo (contenido mds
que mero contenedor) y que alude a «una cierta modalidad de desarrollo que puede tomar forma
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en territorios de variados tamafos, pero no en todos, dada la intrinseca complejidad del proceso de
desarrollo» (Boisier, 2001). En primer lugar hay que sefalar, como lo plantea Arocena (1995), que lo
«local» solo hace sentido cuando se considera en relacion con un espacio mas amplio. No es posible
hablar de lo local sin hacer referencia al espacio mas abarcador en el cual se inserta (municipio, de-
partamento, region, pais).

La definicion de desarrollo local que se adoptara es la que elabora Vazquez Barquero (1988):

...proceso de crecimiento econémico y de cambio estructural que conduce a una mejora en el nivel de
vida de la poblacion local, en el que se pueden identificar tres dimensiones: una econémica, en la que los
empresarios locales usan su capacidad para organizar los factores productivos locales con niveles de pro-
ductividad suficientes para ser competitivos en los mercados; otra sociocultural, en que los valores y las
instituciones sirven de base al proceso de desarrollo; y, finalmente, una dimensién politico-administrativa,
en que las politicas territoriales permiten crear un entorno econdmico local favorable, protegerlo de inter-
ferencias externas e impulsar el desarrollo.

Muy a menudo se asocia el concepto de desarrollo local a los sistemas productivos de pequefias em-
presas. Esto hereda los tempranos aportes de Marshall, quien a finales del siglo x1x analiz6 las ven-
tajas econdmicas asociadas a las externalidades intraindustriales (efecto distrito o economias mar-
shallianas), que se relacionan con la localizaciéon préxima de las empresas, con una especializacion
en diferentes etapas de un mismo proceso productivo. Los territorios donde estas externalidades
marshallianas eran mds intensas fueron denominados distritos industriales, que son concentraciones
geograficas de empresas que, sobre la base de la especializacion y la division del trabajo, logran econo-
mias que son externas a las empresas consideradas individualmente, pero internas al distrito.

Como senala Alburquerque (2006), los distritos productivos o sistemas productivos locales son or-
ganizaciones diferentes de los clusters, fundamentalmente porque los primeros conforman entidades
socioterritoriales, donde el desarrollo social y econdmico del territorio no pueden disociarse, mien-
tras que los segundos son organizaciones productivas que ponen el énfasis en la competitividad sis-
témica apoyada en la especializacion geografica, pero sin tener que involucrar necesariamente dentro
de sus objetivos y funcionamiento la idea de un proyecto de desarrollo integral para el territorio.

Las ventajas de los sistemas productivos locales o distritos refieren a (Vazquez Barquero, 2005;
Becattini, 2002):

1. La disponibilidad de una masa critica de trabajadores calificados y especializados, lo que reduce
los costos de busqueda y reclutamiento de personal.

2. La facilidad para conseguir e intercambiar informacion comercial y técnica entre empresas.

3. Una «atmdsfera productiva» particular.

4. El intercambio formal e informal, el aprendizaje y educacién mutua, en un concepto de proceso
productivo que no se desliga de la misma vida social de las personas y comprende mas que el

ambito puramente técnico.

5. Lo anterior se relaciona con el rol del capital social e institucional que debe estar por detras del
proyecto productivo.
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6. Todo esto en funcion de generar un ambiente propicio para la creacién, adaptacion y difusion de
innovaciones.

Otra forma de organizacion de la produccién vinculada al desarrollo local son las redes de empresas,
lo que también se relaciona con los sistemas productivos locales.

De hecho, los sistemas productivos locales:

...forman un tipo especial de red que se caracteriza por tener un fuerte enraizamiento en el territorio y por
unas relaciones entre las empresas en las que se combina confianza y cooperacién para competir (Vazquez
Barquero, 2005).

La ventaja de las redes reside en que:

...proporcionan informacién y, eventualmente, los recursos necesarios para el surgimiento y puesta en
marcha de una empresa, pero también facilitan los intercambios de bienes y conocimiento en los sistemas
productivos (Vazquez Barquero, 2005).

Hay muchos ejemplos de la importancia de las redes para explicar el desarrollo localizado de una de-
terminada actividad productiva. Por ejemplo, esto es clave en el Silicon Valley (Saxenian, 1994), pero
también en territorios que se organizan en funcion de actividades productivas tradicionales, como la
industria del juguete en Ibi de la Comunidad Valenciana o el distrito del mueble de Treviso en Italia
(Alonso y Méndez, 2000).

Segun Vazquez Barquero (2005), Grabher (1993) plantea que las relaciones entre empresas y actores
en el territorio tendrian las siguientes caracteristicas:

1. Transacciones dentro de un contexto de reciprocidad, diferentes de los intercambios en el merca-
do y las relaciones jerarquicas que se establecen en una empresa.

2. Relaciones de interdependencia y no de independencia como en el mercado ni de dependencia
como en una estructura jerarquica.

3. Conforman un sistema de interconexiones multiples; aunque los vinculos entre las empresas uno
a uno no sean tan fuertes es la interrelacion la que da fortaleza a la red, como consecuencia del
intercambio, la difusion y el aprendizaje.

Pero también en las redes las relaciones entre empresas y actores se pueden volver asimétricas, si
algunos actores controlan actividades o recursos estratégicos de la red, lo que puede transformarla
en una via de transmitir una dependencia de tipo jerarquica. Si no predominan las asimetrias, la red
se basa en relaciones de interdependencia y sobre la base de su funcionamiento esta el conocimiento
mutuo de los actores y la confianza.

También hay que sefalar que una organizacion de la produccion favorable al desarrollo local no se
limita inicamente a los sistemas formados por pequefas y medianas empresas, sino que puede incluir
otras alternativas, incluso la articulacion de las economias locales con grandes empresas que provie-
nen desde fuera del territorio.
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Segun explica Vazquez Barquero (1997), contraponer lo endégeno o local a lo exégeno en forma ex-
cluyente es dar una visién muy limitada de la realidad:

...el analisis territorial muestra que se puede producir una relacion de cooperacion entre las empresas locales
y las plantas externas, y que, de hecho, el desarrollo local depende de la formacién de un proceso empren-
dedor e innovador, fuertemente articulado en el territorio, entre cuyos factores impulsores estan, también,
las inversiones externas. La localizacion de empresas externas ha producido, en los sistemas locales, efectos
positivos y negativos [...]. Cuando el tejido productivo local esta consolidado y/o cuando la planta externa
establece vinculaciones con las empresas locales mediante la subcontratacion y la formacion de redes de
intercambio, las inversiones externas pueden generar impactos positivos en el tejido productivo local.

Para Vazquez Barquero no hay una respuesta unica al problema. Para que la relacién entre la gran
empresa y el territorio sea favorable al desarrollo local hay ciertas condiciones que son necesarias:

1. Que previamente exista un sistema productivo local con capacidad emprendedora y receptividad
a las nuevas ideas.

2. Posibilidad de potenciar las externalidades de aglomeracién, dado que existen vinculaciones in-
trasectoriales entre la economia local, la regional y la nacional.

3. El fomento de la creaciéon de nuevas empresas.

A su vez, entre los factores que dificultan el aprovechamiento de las inversiones externas como forma
de potenciar el desarrollo local se pueden mencionar:

1. Laausencia de un nimero suficiente de empresas locales (y de relaciones entre ellas).
2. Laausencia de capacidad emprendedora en el empresariado local.
3. Una vision local de desarrollo que rechace a las empresas o inversiones externas.

4. Una empresa externa que utilice una estrategia de conflicto y no le interese fomentar sinergias
con la economia local (solo tenga un interés extractivo o de aprovechamiento de algiin beneficio
impositivo o regulatorio; esquema en el cual el territorio es solo una plataforma fisica para la
empresa).

2.4. DESARROLLO LOCALY LA DIMENSION RURAL-URBANA

En las estrategias y politicas que se puedan disefiar e implementar para promover el desarrollo con
inclusion social y econdémica en Uruguay desde un enfoque territorial, sobre todo cuando el espacio
de diagndstico e intervencion es el interior del pais, hay que contemplar que la realidad sobre la que
se pretende actuar puede no responder a categorias que son lugares comunes, pero que no reflejan
adecuadamente los procesos reales que ocurren, como la dicotomia entre lo rural y lo urbano.

En efecto, Uruguay es un pais pequeio y altamente urbanizado, con muy buenas infraestructuras y

accesos a los equipamientos urbanos y servicios basicos, en comparacion con el resto de América
Latina. Sin embargo, esa gran concentracion de poblacién en el medio urbano responde a una 16gi-
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ca de pequenas ciudades (salvo la capital del pais y alguna aglomeracion urbana metropolitana o la
consideracion del conglomerado urbano Maldonado-Punta del Este-San Carlos). Por lo tanto, en el
interior la poblacién vive en ciudades pequenas e intermedias muy vinculadas a la produccion y la
vida en el medio rural.

Como se sefiala en Rodriguez Miranda (2011), en este contexto, un enfoque solo desde lo urbano o
solo desde lo rural es insuficiente, porque el dinamismo de estas economias locales depende de la
relacion entre las zonas rurales que realizan la produccion y las ciudades donde se concentran las
infraestructuras logisticas, agroindustriales y de servicios, 16gicas que se sostienen y a la vez se fun-
damentan mutuamente. Pero, por sobre todas las cosas, el espacio de vida y trabajo es un continuo
rural-urbano o urbano-rural. De esta forma la gente vive en las ciudades y pueblos y trabaja en el
campo, vive en el campo y trabaja en las ciudades, gran parte del comercio y servicios en las ciudades
trabaja para los productores, que a su vez no siempre viven en los predios, lo que termina por hacer
muy dificil la separacion estadistica entre actores rurales y urbanos.

Lo que se expuso anteriormente esta de acuerdo con los nuevos enfoques sobre desarrollo territo-
rial rural (Schejtman y Berdegué, 2004; Saraceno, 2005; 11CA, 2005), que sefialan que las politicas e
intervenciones deben ser territoriales y dirigidas al espacio urbano-rural, y no solamente a los pro-
ductores y trabajadores del campo (si es que se puede identificar tal categoria). La forma de entender
el desarrollo rural se vuelve entonces territorial y multisectorial. De esta forma, la posibilidad de un
desarrollo que incluya a toda la poblacion local debe involucrar economias de diversificacion, que se
basan en una combinacion de diferentes actividades agricolas y no agricolas y en la sinergia que se
puede generar entre ellas.

2.5. EN RESUMEN

Como se analizd, el enfoque de desarrollo territorial se acerca mas a los conceptos de sistemas pro-
ductivos locales, distritos productivos y redes de empresas, mientras que puede o no vincularse con
los enfoques de clusters y cadenas productivas. Esto ultimo depende del ambito geografico al que estos
sistemas de valor refieran y el grado de articulacion entre los objetivos de competitividad sectorial
con un proyecto de desarrollo econémico y social para el territorio (la poblacién local). Por otra
parte, el desarrollo territorial a menudo refiere a un sistema productivo industrial o de servicios con
un centro en un espacio urbano. Sin embargo, de la misma forma, el desarrollo territorial comprende
sistemas productivos que articulan relaciones econémicas y sociales en un espacio rural-urbano o
urbano-rural.

Entonces, conviene destacar dentro de esta multiplicidad de situaciones que se pueden asimilar a
procesos de desarrollo territorial cudles son los factores comunes que se contraponen con la vision
del modelo tradicional neoclasico sobre el desarrollo. Esto refiere a una ldgica rectora de los compor-
tamientos que no es solo la del mercado, sino que fundamentalmente se basa en la reciprocidad como
soporte de relaciones de confianza que permiten la cooperaciéon (compatible con la competencia y
orientada a obtener competitividad del territorio en los mercados). Esta concepcién y diferencia con
la economia neocldsica es lo que permite reconocer la multiplicidad de vias de desarrollo y de orga-
nizaciones productivas para alcanzarlas.

En particular, el desarrollo econémico local/territorial implica el desafio de superar el esquema que
considera a los actores econémicos solo como rivales que buscan maximizar sus beneficios en forma
individual a través de las sefiales del mercado (los precios), siendo esta la inica relacion posible entre

N
&



Estudios de cadenas productivas territoriales de valor para promover el desarrollo local con inclusién social

ellos. Mas en general, supone extender esa ldgica a todas las relaciones entre actores locales, donde la
cooperacion y el accionar en pos de un proyecto colectivo son elecciones racionales y que reportan
un mayor beneficio que el individualismo y el oportunismo.

3. LAS POLITICAS DE DESARROLLO LOCAL

En este apartado se presentan, en forma breve, algunos aspectos importantes de una estrategia de
desarrollo local y del tipo de politicas que surgen de tal enfoque.

3.1. ESTRATEGIA DE DESARROLLO LOCAL

A grandes rasgos, las caracteristicas principales de una estrategia de desarrollo local son las siguientes
(Vazquez Barquero, 1993):

1. Un desarrollo difuso en oposicion a la estrategia de desarrollo polarizado. Es decir, no favorecer
desequilibrios territoriales importantes, sino la oportunidad de desarrollo para todos los territo-
rios, en cada caso de acuerdo a sus capacidades, perfiles y vocaciones productivas.

2. Una estrategia que, ademas de pensar en grandes proyectos con recursos externos, favorezca la
concrecién de numerosos proyectos (pequenios y medios) con recursos endégenos.

3. Una gestion local en base a la prestacion de servicios reales. Una estrategia para gestionar el de-
sarrollo de forma descentralizada a través de organizaciones (agencias) intermedias y mediante
la prestacion de servicios reales en vez de proporcionar fondos a las empresas (ya sea bajo forma
de créditos o exoneraciones). Por servicios reales se entienden servicios técnicos, productivos, de
inteligencia competitiva, etc.

4. Una estrategia de introduccién de innovaciones por pequefos pasos, a la medida de la capacidad
local.

5. Un modelo con alta participacién privada y de organizaciones sociales, con autonomia en las
agencias u organismos intermedios que implementan las estrategias de desarrollo, que favorezca
la descentralizacion y los instrumentos como las agencias de desarrollo local.

6. Una estrategia de desarrollo que involucre el principio de sostenibilidad.

3.2. POLITICAS DE DESARROLLO LOCAL

A su vez, algunas politicas concretas de desarrollo local refieren a (Vazquez Barquero, 1993):

1. Acciones sobre el software del desarrollo: fomentar la iniciativa empresarial innovadora local y la
capacidad emprendedora; actuar sobre el capital humano.

2. Acciones sobre el hardware del desarrollo: la infraestructura fisica y el entorno propicio al desa-
rrollo de emprendimientos productivos y sociales.
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3. Acciones sobre el finware del desarrollo (cémo financiar el desarrollo): promover instrumentos
no tradicionales de financiamiento; programas de padrinazgo empresario, apoyo a microempren-
dimientos y desarrollo de proveedores.

4. Acciones sobre el orgware del desarrollo: fortalecer el tejido institucional estableciendo reglas de
juego claras que favorezcan el espiritu emprendedor e innovador, dentro de contexto de partici-
pacioén y cooperacion entre los actores locales (econémicos y sociales) y entre las organizaciones.
Esto deberia ser la base para sostener un proyecto compartido de desarrollo para el territorio
(para la comunidad o sociedad local).

5. Acciones sobre el ecoware del desarrollo: sostenibilidad; manejo adecuado de los recursos natu-
rales y desarrollo urbano equilibrado preservando la calidad del entorno.

4. ENFOQUE METODOLOGICO

Luego de todos los conceptos que han sido presentados, el marco metodoldgico que se adoptara para
analizar las cadenas de valor y la inclusion social es un enfoque de cadenas de valor territoriales para
promover el desarrollo econdmico y social con inclusion. Esto implica una combinacion del enfoque
de cadenas de valor y clusters (en tanto sistema de valor) con el desarrollo local, tanto en la dimension
de la interpretacion y diagndstico, como en lo referido a las recomendaciones de politicas.

La metodologia planteada consta de las siguientes fases.

1. Fase previa: seleccion de los casos de estudio.

2. Primera fase: analisis de las estadisticas o informacion disponible.

3. Segunda fase: entrevistas exploratorias y taller de trabajo en el territorio.

4. Tercera fase: encuestas/entrevistas en profundidad y andlisis de la informacion.
4.1. FASE PREVIA: SELECCION DE LOS CASOS DE ESTUDIO

Luego de varios intercambios con el equipo de la Direccién Nacional de Evaluacién y Monitorieo
(pINEM) del MIDES se definid que se analizarian dos casos de estudio de cadenas de valor en Salto y en
Rocha. A partir de ese momento el equipo de investigaciéon comenzé una revisiéon de documentacion
y antecedentes para seleccionar los casos, en acuerdo con el MIDES. En particular se contactd con las
Intendencias respectivas, la Direccion General de Desarrollo de la Intendencia de Rocha y el Depar-
tamento de Desarrollo Productivo de la Intendencia de Salto.

El objetivo del contacto con las Intendencias fue doble: por un lado, para trabajar en conjunto con
los actores publicos a cargo del gobierno local, asumiendo en la légica de trabajo la perspectiva terri-
torial que propone el marco tedrico, articulando actores y acciones en la escala nacional y local; por
otra parte, para obtener informacion sobre qué sectores son de interés en estos departamentos desde
punto de vista de este estudio y sus caracteristicas, asi como para sumar esta iniciativa y articularla
con las que existieran previamente en el territorio.
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En el caso de Rocha, luego de diversos intercambios de informacién y materiales con la Intendencia
se descarto la realizacion del estudio para el sector pesca artesanal y queseria, que eran dos candi-
datos que se evaluaron. En el primer caso estudios recientes de la Intendencia muestran que es un
sector con muy pocos pescadores artesanales de pesca maritima (que vivan de la pesca todo el aio) y
que si presenta una serie de comunidades pequenas de pescadores situadas en las diferentes lagunas
del departamento. Las caracteristicas del sector no eran adecuadas para la implementacion de este
estudio. En el sector de la queseria, la Intendencia ya esta trabajando y se encuentra realizando un
estudio de diagndstico con trabajo de campo que no aconsejaba sumar otra iniciativa. En conver-
saciones con la Intendencia surgieron los sectores de vifiedos y olivos como dos nuevas actividades
en el departamento, que son de interés y tienen potencial de crecimiento en el futuro. La actividad
de viniedos se verificd que corresponde a un solo emprendimiento de importancia y que no produce
vino en el departamento (solo las vifias). En el caso del olivo se encontrd que era una actividad de
creciente y reciente desarrollo en Rocha, que ya tenia un desarrollo importante en el departamento de
Maldonado y que, en efecto, era adecuado considerar la zona este, Maldonado y Rocha (incluso con
Lavalleja y Treinta y Tres), como una regién de interés para realizar un estudio de caso del sector. Se
pudo verificar que algunos emprendimientos de Maldonado recurren a mano de obra de Rocha y que
varios de los inversores y productores que tienen empresas y chacras en Maldonado son los mismos
capitales que estdn en Rocha. En definitiva, se selecciond el sector de la cadena olivicola en la region
de Maldonado y Rocha, pero con énfasis en los impactos actuales y potenciales que el desarrollo de la
cadena tiene en el departamento de Rocha.

En el departamento de Salto, la Intendencia plante6 que ha definido tres sectores productivos estra-
tégicos, recogiendo insumos del Programa ART Uruguay que viene trabajando desde hace unos afios
junto a la Intendencia en el tema del desarrollo local en Salto. Estos sectores prioritarios son la cadena
del turismo termal, la cadena horticola-fruticola y el sector de la madera y carpinterias. Respecto al
turismo termal y la cadena horticola-fruticola, en el marco del Programa ART Uruguay, ya se estaban
realizando diagndsticos con enfoque de cadena desde una perspectiva territorial. Por lo tanto, no era
procedente seleccionarlos para este estudio. En el caso de la madera se estaba trabajando junto con el
Laboratorio Tecnolégico del Uruguay (LATU), en el marco de un acuerdo con el Instituto Nacional de
Tecnologia Agropecuaria (INTA) de Argentina, en fases preliminares de identificacion de restricciones
y oportunidades para la cadena de la madera en el departamento (y el litoral argentino-uruguayo, en
general). Estos trabajos son incipientes, pero han logrado sensibilizar a una parte de los aserraderos
y carpinteros del departamento, por lo que, por ambas razones, se considerd que era adecuado este
sector de actividad para realizar este trabajo, en coordinacion con la Intendencia y articulando ade-
cuadamente con las fases previas ya desarrolladas que fueran comentadas. Por lo tanto, para Salto se
definid analizar la cadena de productos de madera.

4.2. PRIMERA FASE: ANALISIS DE LAS ESTADISTICAS O INFORMACION DISPONIBLE

Previo al trabajo de campo es necesario realizar un andlisis sobre la base de las estadisticas o informa-
cion disponible para definir el alcance de las actividades de las cadenas de valor que puntualmente se
quieren abordar en el territorio, asi como identificar los principales actores que la componen.

En términos generales, el objetivo de esta primera fase es conocer lo mejor posible el territorio, sobre
todo en lo que refiere al empleo y al funcionamiento de la o las cadenas de valor que se van a estudiar.
Esto es fundamental para que la primera etapa del trabajo de campo arroje buenos resultados que
permitan una base solida para el desarrollo del resto de etapas del estudio.
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La informacién utilizada consiste en:

1. Informacion proporcionada por las Intendencias, en este caso Salto y Rocha. La intendencia de
Rocha facilit6é contactos con empresas del sector de olivos que operan en el departamento. La
Intendencia de Salto facilité un registro de empresas del sector madera (aserraderos, carpinte-
rias y barracas).

2. El registro de empresas del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) con datos de empresas
registradas en Banco de Prevision Social (BPs) y la Direccién General Impositiva (paGI). Esto
es una base de empresas que, en general, tiene los campos de nombre (razdn social), departa-
mento y localidad, direccién y teléfono, cédigo c11u a 4 digitos (rubro de actividad), tramo de
empleo, tramo de ventas/exportaciones (esta informacion puede no estar contenida en la base).
Esta informacion fue obtenida en su momento por solicitud al INE, ya que no esta disponible
en la pagina web o en otro sitio de libre acceso. Hay que advertir que, en general, estas bases
de datos contienen algunos errores de registro. Por ejemplo, la localizaciéon de las empresas se
asocia al domicilio fiscal, por lo que puede remitir a localizaciones fuera del territorio cuando
las plantas de produccion estan instaladas y operan en el territorio. Esto implicé revisar infor-
mes o estudios anteriores o consultar a expertos o informantes calificados para identificar las
empresas mas importantes que se localizan en el territorio y corregir, segin esa informacion,
su localizacion en la base. Otro error frecuente refiere a la clasificacion por rubro de activi-
dad, especialmente cuando hay empresas que desarrollan mas de una. También se puede dar
el caso, sobre todo en empresas pequefias y micro, de que la base contenga empresas que han
cerrado, pero no se les ha dado de baja. Para ajustar estos aspectos se debe seguir el mismo
procedimiento de revision y consulta con otras fuentes, ademas de que con la propia informa-
cién recogida en campo se van realizando ajustes durante el desarrollo del estudio. Un aspecto
importante a tener en cuenta es que el registro de empresas (proporcionado por INE) refiere
unicamente a las empresas «formales», considerando con este cardcter a aquellas registradas y
con aportes a BPS/DGI.

3. Seanaliz6 el registro de empresas Oficina de Planeamiento y Presupuesto (opp)- Instituto de Teo-
ria y Urbanismo (1Tu-Facultad de Arquitectura). En este caso, la base de empresas elaborada por
investigadores de la Facultad de Arquitectura en convenio con la opp para el 2009, sirvié como
insumo para cruzar la informacion con la contenida en el registro de empresas del INE. Se utili-
z6 como fuente complementaria, al igual que los informantes calificados, a los efectos de lograr
construir una base que refleje lo mas fielmente posible la realidad.

4. Procesamiento de la Encuesta Continua de Hogarers (EcH) del INE, para obtener datos de em-
pleo, actividad y otros para el territorio que se quiere analizar. A los efectos de este estudio, se opta
por trabajar con indicadores departamentales, donde, si bien se pierde la posibilidad de recoger
especificidades de las localidades, se cuenta con un niamero de observaciones suficientes a partir
de las cuales extraer conclusiones.

5. Informacion obtenida de exploraciones en Internet, en particular respecto a las grandes empresas
que se conoce que actian en el territorio que se va a analizar.

Un aspecto fundamental que surge de esta primera fase es la identificacion del niicleo de la cadena
de valor (o cadenas) que se quieren analizar, con referencia al territorio en cuestion. Es decir las
empresas «ancla» que determinan el corazén de la cadena si es que las hay o el conjunto de pequenas
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empresas que conforman ese nucleo principal si no hay presencia de grandes empresas. A su vez, hay
que comenzar a identificar al resto de actores directa e indirectamente vinculados a esas empresas
del nucleo.

4.3. SEGUNDA FASE: ENTREVISTAS EXPLORATORIAS Y TALLER DE TRABAJO EN EL
TERRITORIO

Esta constituye la primera etapa de trabajo de campo, que involucra dos tipos de actividades:

1. Entrevistas exploratorias con actores locales, con el objetivo de obtener informacion de parte de
los agentes calificados sobre diversos aspectos de la cadena en el territorio objeto de estudio.

2. Taller de trabajo con actores locales, con un doble objetivo: por un lado, presentar la metodologia
y los principales analisis de la informacion secundaria realizados previamente sobre la cadena
objeto de estudio y, por otro lado, generar una instancia de discusion y reflexion como forma de
obtener informacion de los participantes.

Las entrevistas son muy importantes para ajustar el andlisis previamente realizado con las estadisticas
disponibles y para el posterior disefio de la muestra de empresas a encuestar o entrevistar mas en
profundidad. También constituyen un material muy util para interpretar los resultados que surjan de
la siguiente fase de trabajo.

Estas entrevistas se realizan con actores de referencia en el territorio, por ejemplo, la Intendencia,
sedes de los Ministerios o programas nacionales, organizaciones locales, empresarios, informantes
calificados que conozcan el territorio y la cadena, ademas de aprovechar la experiencia que tenga
al respecto el propio equipo técnico a cargo del estudio. En el «Anexo 1» se reproducen las pautas
sugeridas para guiar las entrevistas exploratorias que, si bien suponen un didlogo flexible con el en-
trevistado, requieren de una cierta estructura minima con aspectos que sirvan de disparadores de
la conversacion, ademas de sefalar las cuestiones claves sobre las que hay que recoger informacion.

En el caso de la cadena olivicola en Rocha-Maldonado, se realizaron varios contactos telefénicos con
algunas empresas olivicolas que luego se entrevistaron en profundidad en la siguiente fase del trabajo
(Nuevo Manantial, Olivos del Uruguay, Agroland). Ademas de los contactos telefénicos, las entrevis-
tas exploratorias realizadas son las que recoge el cuadro 1.

Para el caso de la cadena madera-carpinteria se realizaron las entrevistas que recoge el cuadro 2.

Cuadro 1. Entrevistas exploratorias realizadas para la cadena olivicola en Rocha-Maldonado
Tipo de actor Institucion Entrevistado

Empresa Quebrada de los Olivos (servicios a

Productores . Andrés Rodriguez
productores; Castillos, Rocha) 8
Asociacion empresarial ASOLUR (Asociacién Olivicola del Uruguay) Alberto Peverelli
) s Intendencia de Rocha-Direcciéon General de . .
Organismos publicos Ec. Federico Pérez

Desarrollo

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro 2. Entrevistas exploratorias realizadas para la cadena productos de madera en Salto

Tipo de actor Institucion Entrevistado
Aserradero Bisio (aserradero) Rodney Bisio
Comercio Litnor Hogar (comercio) Andrea Machado
Carpinteria Pintos (carpinteria) Carlos Pintos

Empresas Milmaderas (barraca) Juan Chouy
Carpinterfa Scabino (carpinteria) Eduardo Scabino

Carpinteria Alhers (carpinteria, casas de madera) Richardo Alhers

Barraca Coelho (barraca) Guillermo Coelho
Servicios municipales de carpinteria Fabricio Castillo
Organismos
ibli Departamento de Desarrollo Productivo de la
publicos P ' T ~ Rosana Olivieri
Intendencia-Servicio de Desarrollo Empresarial
Instituciones  Gestion y Transferencia Tecnoldgica para el Jefe del Departamento: Carlos Ayres; téc-
de apoyo Desarrollo Local-LATU nicas: Fiorella Di Landri y Mariana Irisity
Instituciones  UTU-Instituto Tecnolégico Superior Miguel Fernandez
de ensefianza ) jyersidad Catdlica (UCUDAL) Fabricio Rocca y Florencia Supparo

Fuente: Elaboracién propia.

Luego de las entrevistas exploratorias, la metodologia sugiere realizar un taller de trabajo en el terri-
torio, previendo una siguiente fase con la realizaciéon de una encuesta dirigida a las empresas de la
cadena en estudio.

En el caso de la cadena olivicola en Rocha-Maldonado, con énfasis en los impactos territoriales en
Rocha, al tratarse de un sector de reciente aparicion y constituido basicamente por pocas grandes
empresas y algunos productores pequefios, no se consideré adecuado realizar una encuesta, ya que
el trabajo de campo podia realizarse perfectamente con entrevistas en profundidad realizadas por el
propio equipo de investigacion con un cuestionario tabulado (ya que son pocos casos). A su vez, en
Rocha no se identifica la existencia de proveedores locales de servicios o insumos para esta cadena,
por las debilidades del territorio, pero sobre todo por lo novedoso del desarrollo del sector. Por lo
tanto, tampoco se identifican empresas proveedoras o actividades conexas en el territorio que justifi-
quen una encuesta.

En definitiva, el estadio de desarrollo de la actividad olivicola en Rocha, que se circunscribe fun-
damentalmente a los propios emprendimientos productivos (en general grandes empresas) y a su
demanda de mano de obra, permite un correcto abordaje por medio de entrevistas en profundidad.
De hecho, la posibilidad de desarrollar articulaciones productivas locales en esta cadena es un po-
tencial a promover, sin que existan atn dichos vinculos y, por lo tanto, sin que haya «eslabones» a
encuestar (otra vez, por lo reciente de la aparicion del sector, en un territorio sin tradicion fruticola
como Rocha).
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En cambio, en el caso de estudio de Salto, se detecté un conjunto relativamente grande y diverso de
actores (micro y pequeias empresas) en la cadena de valor de productos de madera, que justifican la
realizacion de una encuesta. En este caso, como preparacion de la encuesta y también para coordinar
acciones con otros actores que ya estaban trabajando con el sector (Intendencia y LATU), se realizé un
taller de trabajo en el territorio el 21 de octubre del 2011.

Para el taller se convoco a:

1. Referentes locales.

2. Entidades educativas, de capacitaciéon y formacion.

3. Intendencia de Salto.

4. MIDES.
Cuadro 3. Taller de trabajo en Salto, 21 de octubre del 2011
Participante Institucion
Walter Arriola Desarrollo Productivo-Intendencia de Salto
Roxana Oliveri Desarrollo Productivo-Intendencia de Salto
Alexandra Flores Desarrollo Social-Intendencia de Salto
Phillippe Rimoli MIDES
Carlos Bochia Grassi MIDES
Mario Andrés Baldassini CTC-ORT
Fabrizio Rocca UCUDAL-SEDE SALTO
Florencia Supporo UCUDAL-SEDE SALTO
Florencia Gariazzo IECON
Cecilia Parada IECON
Sebastian Goinheix IECON
Adrian Rodriguez Miranda IECON
Stefani Tejeira Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Yohana Ferreira Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Valeria Capellino Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Adriana Olivera Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Yovana Mena Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Adriana Olivera Regional Norte UDELAR-equipo encuestadores
Fuente: Elaboracion propia. Notas: El LATU no pudo participar del taller, pero desarrollamos con ellos una reunién de trabajo en
el edifico del IECON en Montevideo, el 17 de octubre del 2011.

Los objetivos del taller consistieron en:

1. Presentar la metodologia y los objetivos del estudio.
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2. Presentar un analisis preliminar a partir de la informacién disponible (resultado de la primera fase).

3. Comentar algunos resultados, impresiones, dudas o cuestiones de interés que surgieron de las en-
trevistas exploratorias, para poder generar mejor informacion para el estudio o nuevos aspectos
a considerar.

4. Presentar un primer esquema de funcionamiento de la cadena de valor y sus relaciones con el
territorio para ser discutido y recibir comentarios.

5. Presentar los proximos pasos: la aplicacion de la encuesta a empresas de la cadena. Con el objeti-
vo de recibir apoyo desde lo local en su difusion e implementacion, asi como coordinar acciones.

4.4. TERCERA FASE: ENCUESTAS/ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD Y ANALISIS DE LA INFORMACION

La tercera fase comprende la actividad central del trabajo de campo. Como se sefalo, se decidi6 rea-
lizar dos trabajos diferentes: entrevistas en profundidad en la cadena olivicola en Rocha-Maldonado
y una encuesta en el caso de la cadena de productos de madera en Salto.

4.4.1. Rocha-Maldonado

Son dos los instrumentos centrales para el desarrollo de esta fase:

1. Identificacion de las empresas y actores locales relevantes para entrevistar.

2. Elaboracion del cuestionario para la entrevista tabulada a empresas: aplicacion y procesamiento.

En este caso, ante la ausencia de empresas o actores econdmicos de caracter local en la cadena (los
emprendimientos olivicolas son de empresarios y capitales externos al departamento) se considerd
importante entrevistar algunos referentes que pudieran dar una visién de la actividad desde la pers-
pectiva del territorio y la sociedad local (y que contaran con la informacién minima para opinar sobre
ello). Dado que la cadena tiene una presencia importante en las cercanias de la ciudad de Castillos se
entrevistaron en profundidad algunos actores locales de esa zona, en concreto, al alcalde y al secretario
de la Sociedad Fomento. A su vez, se realizd una entrevista con directores de la Direccidon General de
Desarrollo para conocer la informacién con la que cuentan y el punto de vista del gobierno departa-
mental. Las pautas utilizadas para estas entrevistas son las mismas que ya se mencionaron y se pueden
ver en el «Anexo 1». La informacion sobre las entrevistas realizadas se puede ver en el cuadro 4.

Cuadro 4.  Entrevistas a actores locales en Rocha
Tipo de actor Institucién Entrevistado
Alcalde del Municipio de Castillos Radl Servetto

. . . Director general, Ing. Agr. Gabriel Tinaglini; Director
. Intendencia de Rocha-Direccién General L 8 A 8 .
Gobierno local y de Desarrollo Divisién Desarrollo Rural, Ing. Agr. Marcelo Vaselli;

referentes locales Promocion de Inversiones, Ec. Victoria Mogni

Mario Cardozo, secretario de la Sociedad de Fomento,

Sociedad Fomento de Castillos .
comerciante y productor rural

Fuente: Elaboracién propia.
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Respecto a las empresas a entrevistar se utilizo el criterio de considerar a todas las empresas loca-
lizadas en Rocha y las principales localizadas en Maldonado. En este tltimo caso, privilegiando las
empresas que se relacionan en forma relevante con Rocha, ya sea porque también son propietarios
de chacras en Rocha, emplean mano de obra rochense o brindan servicios a plantaciones y empresas
de ese departamento. También se entrevistéo una empresa instalada en Salto, como forma de tener
un punto de comparacioén con un departamento que si tiene una importante tradicion horticola y
fruticola. La inica empresa relevante de caracter local que se identificd como prestadora de servicios
a los emprendimientos olivicolas fue una transportista localizada en la capital de Rocha, la que fue
entrevistada también. Todas las empresas entrevistadas se muestran en el cuadro 5 y el cuestionario
utilizado (que fue discutido con el MIDES) se muestra en el «Anexo 2».

Cuadro 5.  Entrevistas a empresas de la cadena olivicola

Empresa Entrevistado
Quebrada de los Olivos (servicios a productores; Castillos, Rocha) Andrés Rodriguez
Agroland (productor; Garzén, Maldonado en limite con Rocha) Gaston Solari
Productor pequeiio de Rocha (20 km de la capital) Gaston Ferndndez
Olivo Noble (servicios a productores y plantacion propia en San Carlos) Sergio Gomez

Olivos del Uruguay (venta de plantas, servicios y plantaciones propias en
v -ruguay & P  serviclos y p I prop! Andrés Soler

Pan de Aziicar)

Finca Babieca (productor; Los Caracoles, Maldonado) Alejandro Echevarria

Grupo Oliva (servicios a productores) Alejandro Echevarria

Gonza Tour (empresa transportista de trabajadores para empresas olivicolas, .
Manuel Gonzalez

Rocha capital)
Panafil (productor; Salto) Alberto Peverelli
Nuevo Manantial (productor; Castillos, Rocha) Diego Martinez

Vistas del Betel (chacras a la venta para produccion y esparcimiento; 8 km de

Enri Hast
Pan de Aziicar, Maldonado) nrique Rasty

Fuente: Elaboracion propia.

4.4.2. Salto

Al igual que en el otro territorio, son dos los instrumentos centrales para el desarrollo de esta fase:
1. Identificacion del universo de las empresas a encuestar y disefio de la muestra.

2. Elaboracion del cuestionario para la encuesta a empresas: aplicacion y procesamiento.

4.5. DISENO E IMPLEMENTACION DE LA ENCUESTA

En primer lugar se propuso realizar una encuesta dirigida a conocer la informacién de las empresas
del nucleo de la cadena: aserraderos y carpinterias.
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Para cumplir ese objetivo, con informacién proporcionada por la Intendencia y del relevamiento
propio de informacion (a través de las anteriores fases del trabajo, con entrevistas y taller), se elaboro
un universo estimado de entre 40 y 50 empresas de los rubros de carpinterias y aserraderos. Esto con-
formé un listado con nombres y teléfonos o direcciones (no siempre ambos).

Se decidi6 no realizar una muestra, sino censar el sector, por lo que se consideraron todos los casos
para la encuesta. Dado que el universo de partida era una estimacion, estaba dentro de las previsiones
que algunos casos de ese listado no estuvieran bien identificados o no fueran correctos (incluso no
existieran). En efecto, en el propio trabajo de campo de la encuesta se identificaron nuevos casos que
fueron incluidos, al mismo tiempo que se descartaron algunos previamente identificados, pero que
no eran correctos. El cuestionario utilizado en la encuesta (elaborado en consulta con el MIDES) se
puede ver en el «Anexo 3».

Finalmente, se identificaron y encuestaron 43 casos, que se corresponden con 35 carpinterias, 5 ase-
rraderos, 2 empresas de reparacion y restauracion y 1 de lustre. Los detalles de la informacion se ana-
lizan en el capitulo correspondiente.

Otra informacion que se queria obtener era sobre las empresas que no eran del nucleo de la cadena,
pero si estaban vinculadas a él. Para este fin, el cuestionario dirigido a las carpinterias y aserraderos,
ademds de contener las preguntas requeridas para el analisis de estas empresas, presenta en su parte
final unas preguntas adicionales con el objetivo de que la empresa del nicleo encuestada indicara
empresas proveedoras de servicios, insumos o clientes, con las que trabaja o a las que conoce, dando
detalles de contacto (ver «Anexo 3»). Esto permiti6 identificar otras empresas asociadas a la cadena de
valor, por un mecanismo de bola de nieve. De esta forma, se logré una segunda muestra de empresas
que estan asociadas al nucleo como proveedoras o clientes.

A partir de la identificacion de esa segunda muestra se identificaron y encuestaron 11 empresas, que
son mueblerias, otros comercios que venden muebles u otros productos de madera y las barracas y
ferreterias locales (como proveedoras de madera e insumos a las carpinterias). En este caso se utilizé
un cuestionario similar al que se aplica a las carpinterias y aserraderos, pero adaptado a las cuestiones
especificas que interesan y evitando las preguntas que no corresponden. Este cuestionario se puede
ver en el «Anexo 4».

Como metodologia de trabajo, con la informacién elaborada a través de las encuestas, ademas de los
controles realizados en el momento de realizar el campo (con seguimiento del equipo de encuestado-
res y revision de los formularios que se iban recibiendo), una vez culminado el campo de la encuesta
se realiz6 un analisis de consistencia de toda la informacion, se evacuaron dudas puntuales de algunos
cuestionarios por via telefénica y se digit6 la informacion en una base de datos, realizando los contro-
les de validacion y calidad pertinentes.

5. LOS TERRITORIOS ANALIZADOS: ROCHA-MALDONADO Y SALTO

La idea de este capitulo es dar un breve analisis de contexto para los estudios de cadena de valor. Para
ello se presentan los perfiles socioecondmicos de los departamentos Rocha (territorio en el que se
analiza el potencial impacto de la cadena olivicola), Maldonado (por la localizacién de empresas oli-
vicolas que articulan su actividad con el departamento de Rocha) y Salto (donde se estudia la cadena
de productos de la madera).
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5.1. PERFIL SOCIOECONOMICO DE ROCHA
5.1.1. Demografia

El departamento de Rocha representa el 2,2 % de la poblacion del Uruguay, en el 6 % de la superficie
nacional. Tiene una densidad de poblacion baja, apenas por encima de la mitad del valor promedio
del interior del pais. Por otra parte, presenta una poblacion rural cercana al 9 %, debajo del promedio
del interior (11 %). El cuadro 6 muestra mds detalles.

Cuadro 6.  Demografia y territorio en Rocha

. . Poblacién rural ~ Poblacién mujeres  Superficie  Densidad de poblacién
Territorio  Poblacién

(%) (%) (km?) (hab./km?)
Rocha 69.937 8,8 50,5 10.551 6,6
Interior 1.915.035 11,2 50,5 174.486 11,0
Montevideo  1.325.968 3,9 53,4 530 2.501,8
Total pais 3.241.003 8,2 51,7 175.016 18,5

Fuente: Censo 2004.

5.1.2. Infraestructura

Rocha presenta mayor densidad de red vial que el promedio del interior y un porcentaje de hogares
con acceso a energia eléctrica similar al promedio del interior, sin embargo, en general presenta
condiciones de infraestructura por debajo del promedio para el interior. Esto sucede en lo que re-
fiere al porcentaje de calidad superior en la red vial del departamento, al acceso a Internet, el acceso
a energia eléctrica y el servicio de saneamiento de los hogares (ver cuadro 7). Entre las infraestruc-
turas mds importantes se destaca la ruta 9, que comunica toda la costa este del pais con Montevideo
y conecta al pais con Brasil (por Chuy). En el 2010, el paso de frontera del Chuy significé el 14 %
de la salida de carga internacional por carretera del pais y 19 % de los ingresos de carga (Anuario
Estadistico, INE, 2010).

Cuadro 7. Infraestructura en Rocha
Densidad red Km de calidad Hogares (%) Hogares (%) con Hogares (%)
Area vial: km de red superior red vial (% con acceso acceso a energia con acceso a red
geografica  cada 10 km?.  en total de lared).  a Internet. eléctrica. saneamiento.
2010 (a) 2010 (a) 2011 (b) 2011 (b) 2011 (b)
Rocha 1,30 16 29,5 97,9 29,7
Interior 0,99 20 34,6 97,6 41,4
Montevideo 3,96 53 56,5 99,8 85,7
Total pais 1,00 21 43,8 98,5 60,0
Fuentes: Elaboracién propia a partir de datos de (a) MTOP 2010 (b) ECH 2011.
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5.1.3. Actividad econémica

Con el altimo dato disponible para el piB departamental para el aflo 2006, en término per capita
Rocha ocupaba el 6.° lugar en el contexto nacional. Para el mismo afio, su economia representaba
un 1,9 % del PIB nacional, lo que la situaba como una economia mediana a pequefia en el contexto
nacional, bastante menor que las economias del interior de mayor peso, como Canelones (9,1 %),
Maldonado (5,1 %), Colonia (4,4 %) e incluso menor que otras economias de tamafio mediano como
Paysandu (2,8 %), San José (2,3 %) y Salto (2,2 %).

Cuadro 8.  Actividad econémica en Rocha
Area VAB per cdpita % VAB dpto., en % Sector prima- % Sector secun- % Sector tercia-
e (USD) total pais rio en el empleo dario en empleo rio en el empleo
geografica
2006 2006 2011 2011 2011

Rocha 4.839 1,9 18,7 17,6 63,6
Interior 4.183 45,0 17,8 22,2 60,0
Montevideo 7.479 55,0 1,5 19,7 78,8
Total pais 5.520 100,0 10,9 21,1 68,0

Fuentes: Elaboracién propia con datos de la OPP para VAB y procesamiento de ECH 2011 para el resto.

En otro orden, si aproximamos la estructura productiva del departamento por medio del empleo sec-
torial, se observa que muestra una especializacién primaria algo mayor que la situacién promedio del
interior. También muestra un empleo en el sector terciario mayor que el promedio del interior, lo cual
es coherente con la relevancia del turismo y los servicios en el departamento. Luego de Montevideo y
Maldonado es el departamento con mayor proporcion de ocupados en el sector.

5.1.4. Educacién (capital humano)

En cuanto a la educacion, Rocha ocupa posiciones entre intermedias y desfavorables en el contexto
nacional, segun los indicadores del cuadro 9. En lo que tiene que ver con la poblacién sin instruccién
y la formacién (educacion media) de la poblacion de 25 a 65 afios, asi como en la dotacion relativa de
técnicos y profesionales, Rocha esta mal posicionado (menor al promedio nacional y del interior del
pais). Sin embargo, presenta una tasa de asistencia a educacion media en la poblacion de 12 a 14 afos
mas alta que el promedio del interior y del pais.

Cuadro 9.  Capital humano en Rocha
% Poblacion % Poblacion entre 25-65 Tasa de asistenciaa  Profesionales y técnicos
Area sin instruccion afos con secundaria  educacion media 12  universitarios cada 1000
geografica  (25-65 afios) comp. o incompleta a 14 aios hab.
2011 (a) 2011 (@) 2011 (@) 2011 (b)

Rocha 1,1 55,9 78,0 11,1
Interior 0,7 59,4 74,3 13,0
Montevideo 0,2 79,2 77,5 52,9
Total pais 0,5 67,7 75,3 28,9

Fuentes: (a) ECH de 2011 y (b) CJPPU al 31/12/2011.
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5.1.5. Empleo, ingreso y pobreza

Como muestra el cuadro 10, el ingreso per capita de Rocha esta por debajo del promedio nacional
(76 %) e incluso por debajo del promedio para el interior.

Cuadro 10. Empleo, ingresos y pobreza en Rocha
Ingreso de las Tasa
8 L. 1 o Informalidad desempleo % Poblacion pobre
2 personas per capita Indice de
Area . .. (% de ocupados 2010 INE (personas,
o en % del promedio Gini . R .
geografica . sin registro) ene-abr linea 2006)
nacional 2007 (b)
2011 (a) may-ago 2011 (a)
2011 (a) .
set-dic (c)
7,6
Rocha 76 0,431 39 6,5 9,8
7,2
7,5
Interior 82 - 34 7,3 11,6
6,1
6,8
Montevideo 127 0,460 22 7,0 16,8
6,4
7,2
Total pais 100 0,457 28 7,2 13,7
6,2
Fuentes: (a) procesamiento propio de ECH 2011; (b) datos del Observatorio Social MIDES; (c) datos publicados por INE.

Por otra parte, el indice de Gini calculado para el aflo 2007 muestra un desempefio mejor que el pro-
medio para el pais. Sin embargo, ese promedio nacional estd muy alto debido al peso de Montevideo.
En efecto, para el mismo dato del Gini el Observatorio Social del MIDES muestra que Rocha ocupaba
el lugar 16.° en 2007 entre los 19 departamentos, lo que lo sitia entre los departamentos menos equi-
tativos (mejora al lugar 12.° si se considera un promedio del indicador para 2005-2007). Respecto a
la tasa de desempleo, Rocha muestra un desempefo acorde con la situacion que registra el pais, con
muy bajo desempleo. La tasa en el 2010 oscil6 en torno a un 7 %. Los ultimos datos publicados a nivel
departamental por el INE es del primer cuatrimestre de 2011, que sigue con la tendencia de 2010, Ro-
cha presento en ese periodo también una tasa baja y similar al promedio nacional y del interior (5,8,
6,4, 6,5, respectivamente). Sin embargo, la informalidad es relativamente mas alta en Rocha: alcanza
un 39 % de los ocupados, mientras en el pais el valor estuvo en el entorno del 32 %. En cuanto a la
pobreza, el departamento muestra una menor incidencia que en el promedio nacional.

5.1.6. Rocha en resumen

Rocha es un departamento relativamente pequefo en poblacion (aunque en la temporada es habi-
tado por un gran numero de turistas que superan las poblaciones permanentes de la costa) y de ta-
maio relativo medio-bajo segtin P1B (con un peso en la economias nacional bastante menor que las
economias de mayor porte del interior, como Canelones, Maldonado y Colonia). Tiene un ingreso
per capita que se situa por debajo de la media del interior. Asimismo, muestra condiciones en los
aspectos de educacion y formacion entre intermedias y desfavorables en el contexto nacional. Sin
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embargo, no tiene problemas de pobreza ni desempleo, pero si de informalidad, en comparacion con
el contexto nacional. Finalmente, en general, muestra deficiencias en los temas de infraestructura
a través de los diferentes indicadores analizados al respecto. Por lo tanto, aunque no se puede decir
que sea de los departamentos mas desfavorecidos en el contexto nacional, si se puede afirmar que
presenta peores condiciones que el promedio en varios aspectos y presenta un menor dinamismo
respecto a otras economias departamentales del sur del pais, que tienen otros desarrollos producti-
vos mds importantes.

5.2. PERFIL SOCIOECONOMICO DE MALDONADO

5.2.1. Poblacion

Maldonado es un departamento muy importante en poblacion; representa 4,3 % de la poblacion del pais
en 2,7 % de su superficie total. Por lo tanto, muestra una densidad muy alta de poblacién en el contexto
del interior del pais. A su vez, presenta el porcentaje mas bajo de poblacién rural, luego de Montevideo.

Cuadro 11. Demografia y territorio en Maldonado

e . .. Poblacion rural ~ Poblacion mujeres ~ Superficie  Densidad de poblacion
Territorio  Poblacion

(%) (%) (km?) (hab./km?)
Maldonado 140.192 4,7 50,7 4.793 29,2
Interior 1.915.035 11,2 50,5 174.486 11,0
Montevideo  1.325.968 3,9 53,4 530 2.501,8
Total pais 3.241.003 8,2 51,7 175.016 18,5

Fuente: Censo 2004.

5.2.2. Infraestructura

Es uno de los departamentos con mayor densidad de la red vial (lugar 4.° en el pais) y el porcentaje
de la red en condiciones de calidad superior se ubica en un valor similar al promedio del pais (lugar
8°). Por otra parte, es de los departamentos con mayor acceso de los hogares a Internet (lugar 2.°),
energia eléctrica (6.°) y saneamiento (4.°). En cuanto a infraestructuras destacadas esta la ruta 9, una
de las mejores rutas a nivel nacional y con mayor flujo de transito, que comunica toda la costa este con
Montevideo y Brasil (a través de Rocha).

Cuadro 12. Infraestructura en Maldonado
Densidad red  Km de calidad su- Hogares (%) Hogares (%) con Hogares (%)
Area vial: km de red perior red vial (% conaccesoa acceso a energia con acceso a red
geografica  cada 10 km>  en total de la red) Internet eléctrica saneamiento
2010 (a) 2010 (a) 2011 (b) 2011 (b) 2011 (b)
Maldonado 1,73 23 39,2 98,8 69,2
Interior 0,99 20 34,6 97,6 41,4
Montevideo 3,96 53 56,5 99,8 85,7
Total pais 1,00 21 43,8 98,5 60,0
Fuentes: Elaboracién propia a partir de datos de (a) MTOP 2010 (b) ECH 2011.
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5.2.3. Actividad econémica

Segun los ultimos datos disponibles del p1B departamental (OPP, 2006), es la tercera economia segun
su participacion en el p1B nacional total, con el 5,1 %. Asimismo, también se ubica en tercer lugar se-
gun el PIB per capita. En ambos casos es superada solo por Montevideo y Canelones.

En cuanto a su estructura productiva aproximada por el empleo sectorial, es un departamento con
una muy alta especializacion terciaria; es el segundo departamento con mayor peso del sector después
de Montevideo. Asimismo, el sector secundario tiene un alto peso en el empleo, lo que se puede expli-
car por la importancia de la construccién en el departamento. Este sector emplea un porcentaje muy
por encima del resto de los departamentos. En Maldonado ocupa el 17,5 % del empleo total, mientras
que en el promedio del pais es de 7,3 % y ningun otro departamento supera el 10 %. Como contra-
partida, presenta muy bajo peso relativo del empleo en el sector primario (luego de Montevideo es el
departamento con menor peso de este sector en términos de empleo).

Cuadro 13. Actividad econémica en Maldonado
Area VAB per cdpita % VAB dpto., % Sector primario % Sector secun- % Sector terciario
e (USD) en total pais en el empleo dario en empleo en el empleo
geografica
2006 2006 2011 2011 2011
Maldonado 6.462 5,1 51 25,7 69,1
Interior 4.183 45,0 17,8 22,2 60,0
Montevideo 7.479 55,0 1,5 19,7 78,8
Total pais 5.520 100,0 10,9 21,1 68,0
Fuentes: Elaboracién propia con datos de la OPP para VAB y procesamiento de ECH 2011 para el resto.

5.2.4. Educacién (capital humano)

En cuanto a la educaciéon, Maldonado se posiciona muy bien en todos los indicadores aqui presen-
tados. En la tasa de poblacion de 25 a 65 afios sin instruccion se posiciona, junto a Montevideo, en el
nivel mas bajo del pais. Asimismo, ocupa el 5.° lugar en lo que refiere a la formacién de la poblacién
de 25 a 65 afos y el tercer lugar en dotacion de técnicos y profesionales. En la asistencia a la educacion
media en la poblacidn de 12 a 14 afos, si bien presenta una tasa por encima del promedio nacional y
del interior, se ubica en séptimo lugar a nivel departamental.

Cuadro 14. Capital humano en Maldonado
.. % Poblacion entre 25-  Tasa de asistenciaa Profesionales y téc-
% Poblacion sin ins- N . ., . . .
Are .. » 65 afos con secundaria educacion media 12 nicos universitarios
L truccion (25-65 anos) . ~
geografica 2011 (a) comp. o incompleta a 14 aios cada 1000 hab.
2011 (@) 2011 (a) 2011 (b)
Maldonado 0,2 64,7 77,9 15,5
Interior 0,7 59,4 74,3 13,0
Montevideo 0,2 79,2 77,5 52,9
Total pais 0,5 67,7 75,3 28,9
Fuentes: (a) ECH de 2011; (b) CJPPU al 31/12/2011.
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5.2.5. Empleo, ingreso y pobreza

Se trata de un departamento de ingresos altos: es el segundo departamento de mayor ingreso de las
personas (luego de Montevideo). Por otro lado, el indice de Gini muestra un desempeio intermedio
de Maldonado, situandolo en el lugar 11.°, aunque con un mejor desempefo que el promedio nacio-
nal. Sin embargo, si se considera un promedio del Gini para 2005-2007, su situaciéon mejora sustan-
cialmente y pasa al lugar 4.° (datos del Observatorio Social de MIDES). En lo que refiere al mercado de
trabajo, en el 2010 muestra tasas de desempleo entre las mas bajas en el contexto nacional, lo que se
mantiene en el primer cuatrimestre del 2011. En la informalidad, Maldonado presenta algo superior
a la del todo pais, pero inferior a la del interior. Ademads, es el departamento con menos personas
pobres del pais, con un 4,2 %.

Cuadro 15. Empleo, ingresos y pobreza en Maldonado
Ingreso de las Tasa
5 L . 4 Informalidad desempleo % Poblacion po-
2 personas per capita  Indice de
Area geo- . .. (% de ocupados 2010 bre INE (personas,
. en % del promedio Gini X . )
grafica . sin registro) ene-abr linea 2006)
nacional 2007 (b)
2011 (a) may-ago 2011 (a)
2011 (a) .
set-dic (c)
5,2
Maldonado 103 0,411 30 4,9 4,2
6,6
Interior 82 - 34 11,6
6,8
Montevideo 127 0,460 22 7,0 16,8
6,4
7,2
Total pais 100 0,457 28 7,2 13,7
6,2
Fuentes: (a) procesamiento propio de ECH 2011; (b) datos del Observatorio Social MIDES; (c) datos publicados por INE.

5.2.6. Maldonado en resumen

Maldonado es una de las economias departamentales mas ricas y dindmicas del pais, con un tamafnio
relativo muy importante en poblacion y generacion de riqueza. Las condiciones de infraestructuras,
en general, muestran un posicionamiento favorable respecto al resto del pais. Los indicadores que
refieren a la actividad econdmica y al empleo confirman que se trata de una de las economias depar-
tamentales mas pujantes, con menores problemas de pobreza en el contexto nacional y uno de los
mas altos ingresos promedio de las personas. Asimismo, se encuentra bien posicionado en términos
relativos en los indicadores referentes a la educacion.
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5.3. PERFIL SOCIOECONOMICO DE SALTO
5.3.1. Demografia
El departamento de Salto representa el 3,8 % de la poblacion del pais en el 8,1 % de la superficie nacio-

nal. Tiene una densidad de poblacion muy baja, bastante menor que el valor promedio del interior.
Por otra parte, presenta una poblacion rural cercana al 9 %, debajo del promedio del interior (11 %).

Cuadro 16. Demografia y territorio en Salto

Poblacion rural  Poblaciéon mujeres  Superficie

Territorio  Poblacion Densidad de poblacion

(%) (%) km?
Salto 123.120 9,3 50,9 14.163 8,7
Interior 1.915.035 11,2 50,5 174.486 11,0
Montevideo  1.325.968 3,9 53,4 530 2.501,8
Total pais 3.241.003 8,2 51,7 175.016 18,5

Fuente: Censo 2004.

5.3.2. Infraestructura

Se trata de un departamento con baja densidad de red vial, ademas de que en términos relativos
muestra una baja proporcion en condiciones de calidad superior.

Cuadro 17. Infraestructura en Salto
Densidad red  Km de calidad su- Hogares (%) Hogares (%) Hogares (%)
Area vial: km de red  perior red vial (% con acceso a con accesoa  con acceso a red
geografica  cada 10 km>  en total de la red) Internet energia eléctrica  saneamiento
2010 (a) 2010 (a) 2011 (b) 2011 (b) 2011 (b)
0,97 15 35,8 97,7 71,5
Salto
Interior 0,99 20 34,6 97,6 41,4
Montevideo 3,96 oo 295 =2 e
Total pais 1,00 21 C29 e L
Fuentes: Elaboracién propia a partir de datos de (a) MTOP 2010 (b) ECH 2011.

Asimismo, Salto presenta una posicion entre intermedia y desfavorable en el contexto nacional en tér-
minos de hogares con acceso a Internet y energia eléctrica (décimo y onceavo lugar, respectivamente).
En cambio, se encuentra bien ubicado en lo que se refiere a hogares con acceso a la red de saneamiento.
Cuenta con un aeropuerto que en el 2010 registré un movimiento de 4684 personas, que representa
mas de 4 veces el movimiento registrado en los afios precedentes, al influjo del nuevo servicio de la em-
presa BQB, que conecta Montevideo con Salto y con otros destinos en la region. La principal carretera
nacional es la ruta 3, que conecta al litoral del pais con Montevideo y los pasos carreteros con Argen-
tina. El paso de frontera de Salto (con Argentina) representd en el 2010 (segun el anuario 2011 del INE)
el 17 % de la salida de carga por carretera del pais y casi el 20 % del ingreso de carga internacional. Los
datos de infraestructura, ademas de los de poblacién que se vieron antes, dan cuenta de una economia
que esta muy concentrada en la capital departamental de Salto (practicamente todo ocurre alli).
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5.3.3. Actividad econémica

Con el ultimo dato disponible del p1B departamental (2006), en términos per capita Salto ocupaba el
penultimo lugar entre los 19 departamentos. En cuanto al peso de la economia departamental, con un
2,2 % del p1B total nacional, ocupaba el 7.° lugar entre los 19 departamentos.

Cuadro 18. Actividad econémica en Salto

VAB per cdpita % VAB dpto., % Sector prima- % Sector secun- % Sector terciario

Area . . :
e (USD) en total pais  rio en el empleo dario en empleo en el empleo
geografica
2006 2006 2011 2011 2011
Salto 3.146 2,2 25,5 15,7 58,7
Interior 4.183 45,0 17,8 22,2 60,0
Montevideo 7.479 55,0 1,5 19,7 78,8
Total pais 5.520 100,0 10,9 21,1 68,0

Fuentes: Elaboracién propia con datos de la OPP para VAB y procesamiento de ECH 2011 para el resto.

Respecto a la estructura productiva aproximada por el empleo, es un departamento que muestra una
mayor especializacion relativa en el sector primario respecto al valor que toma si consideramos todo
el interior. Como contrapartida, el sector secundario tiene un peso, en el empleo, sensiblemente
menor que en el promedio del interior (en los servicios sucede algo similar, pero la diferencia no es
tan acentuada).

5.3.4. Educacién (capital humano)

En cuanto a la educacidn, en general, se sitiia en posiciones entre intermedias y desfavorables en el
contexto nacional, de acuerdo a los indicadores del cuadro 19. Se posiciona mal en la tasa de pobla-
cion sin instruccion y a la tasa de asistencia a educacion media, ambas tasas por debajo del promedio
nacional y del interior y peores que la mayoria de los departamentos. En lo que refiere a la formacion
de la poblacion de 25 a 65 afios también se situa por debajo del desempefio promedio del pais. En cam-
bio, se ubica por encima del promedio del interior, debido a la gran diferencia que presenta Monte-
video con respecto al resto del pais. Los datos anteriores, por lo general no muy positivos, contrastan
con una dotacion de técnicos y profesionales muy importante en relacion con la poblacién, valor que
es el segundo guarismo en el pais (solo es superado por Montevideo).

Cuadro 19. Capital humano en Salto
% Poblacion % Poblacién entre 25-65 Tasa de asistenciaa  Profesionales y técnicos
Area sin instruccion  afos con secundaria  educacion media 12  universitarios cada 1000
geografica  (25-65 afos) comp. o incompleta a 14 afos hab.
2011 (@) 2011 (a) 2011 (a) 2011 (b)
Salto 0,9 61,0 72,7 17,2
Interior 0,7 59,4 74,3 13,0
Montevideo 0,2 79,2 77,5 52,9
Total pais 0,5 67,7 75,3 28,9
Fuentes: (a) ECH de 2011; (b) CJPPU al 31/12/2011.
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5.3.5. Empleo, ingreso y pobreza

Si se observan los ingresos de las personas, Salto muestra un valor muy por debajo del promedio na-
cional, incluso inferior que el promedio del interior. Segun datos del Observatorio Social de MIDEs, el
indice de Gini muestra un desempeno relativo muy bueno en el 2007, siendo el segundo departamen-
to mas equitativo del pais, pero esta condicién cambia sustancialmente si se considera un promedio
del indicador para 2005-2007, periodo en el que ocupa, en promedio, el lugar 16.° (nico caso en el
que hay un cambio tan significativo entre considerar 2007 o un promedio de afos).

Cuadro 20. Empleo, ingresos y pobreza en Salto
Ingreso de las Tasa
8 L. . Informalidad desempleo % Poblacion pobre
7 personas per capita Indice de
Area . . (% de ocupados 2010 INE (personas,
. en % del promedio Gini . . ,
geografica . sin registro) ene-abr linea 2006)
nacional 2007 (b)
2011 (a) may-ago 2011 (a)
2011 () .
set-dic (c)
11,1
Salto 79 0,366 35 10,7 16,3
6,2
Interior 82 - 34 - 11,6
6,8
Montevideo 127 0,460 22 7,0 16,8
6,4
7,2
Total pais 100 0,457 28 7,2 13,7
6,2
Fuentes: (a) procesamiento propio de ECH 2011; (b) datos del Observatorio Social MIDES; (c) datos publicados por el INE.

A su vez, en lo que refiere al mercado de trabajo, en un contexto de tasas de desempleo nacionales
entre el 6 % y 7 % en el 2010, muestra en los dos primeros cuatrimestres tasas de desempleo superiores
al 10 %; en el primer cuatrimestre del 2011 continda con una de las tasas de desempleo mas elevadas
del pais. En cuanto a la informalidad, también su desempeiio es poco satisfactorio, ya que muestra
valores de informalidad superiores al promedio nacional y al del interior. También en la pobreza pre-
senta un guarismo superior al promedio nacional, similar a la tasa de Montevideo.

5.3.6. Salto en resumen

Salto es un departamento relativamente importante en poblacion (lugar 4.° en el pais) y de tamafio re-
lativo medio-alto segtin p1B para el interior del pais (aunque inferior a las economias de mayor porte
del interior, que son Canelones, Maldonado y Colonia; ocupando el lugar 7.° entre los 19 departamen-
tos con los datos de 1B de la opp del 2006). Se trata de una economia con un ingreso promedio de las
personas muy bajo, con peores desempeiios relativos en empleo, informalidad y pobreza comparada
con los promedios del pais y el interior. A su vez, muestra problemas de infraestructura (Internet,
electricidad) y de educacion. Como contraste, tiene un alto acceso relativo al servicio de saneamiento
y una alta dotacion relativa de técnicos y profesionales (solo superado por Montevideo). En definitiva,
Salto esta lejos de lo que el imaginario capitalino supone, un departamento dindmico y pujante en el
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contexto del interior. Por el contrario, a pesar de algunos buenos indicadores y la concentracién de
actividad en su capital, que es una de las ciudades mas grandes en poblacion del pais, en general, se
trata de un departamento desfavorecido y con importantes brechas a cubrir respecto a los mejores
desempenos en el contexto nacional en diversas areas.

6. ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR OLIVICOLA EN ROCHA-MALDONADO

6.1. INTRODUCCION AL SECTOR OLIVICOLA

El sector olivicola es un rubro relativamente nuevo en el pais, que tiene una orientacion claramente
exportadora y que nace al influjo de inversiones externas, principalmente con origen en capitales
argentinos y espafioles.

Para comenzar se realiza una introduccion sobre el olivo y sus productos, asi como una contextuali-
zacion respecto al mercado internacional del aceite de oliva. A partir de esta informacién se avanza,
en los siguientes puntos, sobre los resultados del estudio del sector olivicola en el Uruguay mediante
el andlisis del trabajo de campo realizado.

6.1.1. El olivo y sus productos

Dado que el olivo es un cultivo sin tradicion en el pais, consideramos pertinente describir brevemente
los productos que se obtienen de él.

A suvez, en el «Anexo 5» se puede ver una breve descripcion historica sobre el origen y difusion del ar-
bol del olivo. Para ello se utilizo informacién de la pagina web del Consejo Oleicola Internacional (cor).!

Aqui solo diremos que el origen y difusion del olivo esta ligado con la expansion de las civilizaciones
mediterraneas. El arbol de olivo salvaje es originario de Asia Menor; aparentemente se extendié desde
Siria a Grecia por Anatolia, aunque otras hipétesis indican al bajo Egipto, Nubia, Etiopia, las Monta-
fas Atlas o ciertas zonas de Europa como su lugar de origen. En tiempos mas modernos, el olivo ha
continuado extendiéndose mads alld del Mediterraneo, en lugares tan distantes de sus origenes como
Africa del Sur, Australia, Jap6n y China.

Existen varios parametros que permiten definir la calidad del aceite de oliva. Los mas importantes
son: el bajo grado de acidez y las caracteristicas organolépticas (conjunto de sensaciones provocadas
por los sentidos del olfato y el gusto), siendo criterios positivos de evaluacion el picante, el amargor
y el frutado.

De acuerdo a la Union Europea (UE) y el cor se han establecido parametros y normativas de calidad.
Segun indica el cor se han definido las siguientes categorias de aceites de oliva: extravirgen, virgen,
virgen corriente, lampante o de orujo, refinado, aceite de oliva a secas y aceite de pulpa de oliva. Cada
uno se diferencia por su calidad y en funcién de sus caracteristicas fisicoquimicas y sensoriales. Por
otro lado, existen procedimientos oficiales a seguir para cada determinacion.

1 <www.internationaloliveoil.org>.
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Como se indica en la pagina web de ASOLUR (www.asolur.org.uy), cabe destacar que los aceites de oliva
virgen y extravirgen son los inicos aceites que se consumen en su estado 100 % natural, no se someten a
ningln proceso de refinado y, por este motivo, contienen un nivel de antioxidantes y de otras propieda-
des que los hacen beneficiosos para la salud y no comparables, en este sentido, con ningtin otro aceite.

A continuacidn se listan y explican las diferentes denominaciones segun el tipo de aceite y sus
caracteristicas:

1. Aceite de oliva extravirgen: es un aceite de oliva virgen, el de mayor calidad, que debe tener una
acidez menor o igual al 0,8 % expresada en acido oleico y una puntuacién organoléptica igual o
superior a 6,5 puntos.

2. Aceite de oliva virgen: es un aceite de oliva virgen que debe tener una acidez menor o igual al 2 %
expresada en acido oleico y una puntuacién organoléptica igual o superior a 5,5 puntos.

3. Aceite de oliva virgen ordinario: es un aceite de oliva virgen que debe tener una acidez menor o
igual al 3,3 %.

4. Aceite de oliva virgen lampante:* es un tipo de aceite no apto para el consumo, tiene un grado
de acidez mayor al 3,3 %. Es un aceite de baja calidad por la utilizacién de aceitunas degradadas
(aceitunas del suelo, heladas, picadas, etc.) o por problemas o defectos en los procesos de elabo-
racion. Es utilizado para ser refinado o con usos técnicos, para producir energia.

5. Aceite de oliva refinado: es un aceite obtenido de aceites de olivas virgenes por métodos de re-
finado, procesos térmicos, fisicos y quimicos distintos a los propios de la almazara, pero que no
alteran su estructura gliceridica. Tiene un grado de acidez oleico de no mas de 0,3 %.

6. Aceite de oliva a secas (no virgen): consiste en una mezcla de aceite refinado y aceite de oliva virge-
nes. Como se dijo, el aceite lampante se utiliza para ser refinado, pero no es comercializable tal cual
por su ausencia de sabor y color. Por ello, se lo mezcla con aceite virgen o extravirgen a 10-20 %,
aportandole color, aroma y sabor al aceite. Tiene un grado de acidez oleico de no mas del 1 %.

7. Aceite de pulpa de oliva: es el aceite obtenido del tratamiento de la pulpa de la oliva con solventes
u otros tratamientos fisicos, excluidos los aceites obtenidos mediante procesos de reesterificacion
y cualquier otra mezcla de aceites de otro tipo. El aceite crudo de pulpa de oliva debe ser refinado
para consumo humano. El producto refinado es obtenido del crudo mediante procesos que no
alteran su estructura gliceridica. Debe tener un grado de acidez oleico de no mas de 0,3 %.

8. Aceite de oliva de pulpa: este aceite es una mezcla de aceite de pulpa de oliva refinado y aceites de
oliva virgenes. Tiene un grado de acidez oleico no mayor al 1 %.

Otro producto del olivo son las aceitunas de mesa. Segtn se describe en la pagina del cor, la aceituna
es una drupa’ que contiene un principio amargo, que es la oleuropeina, con un bajo contenido en
azucares, del 2,6 al 6 %, en contraste con el resto de las drupas. Estas caracteristicas hacen que no se
pueda consumir tal como esta en el drbol, sino que haya que someterlo a unos procesos que varian
considerablemente segun la regién y de la variedad de que se trate. La oleuropeina propia de la aceitu-

2 Sunombre tiene origen en el uso que tenia en el pasado como combustible para las lamparas o candiles.
3 Fruto de mesocarpio carnoso y endocarpio lefioso y con una sola semilla.
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na, aunque no perjudicial para la salud, tiene que eliminarse por su fuerte sabor amargo. En general,
los frutos se someten a tratamientos con hidréxido sédico o potasico, salmuera o sucesivos lavados
con agua. El cor* clasifica a las aceitunas de mesa en los siguientes tipos: color verde, color cambiante,
color negro y ennegrecido. Las variedades de aceituna de mesa, en general, se caracterizan por un
fruto de buen tamarfio, buen sabor, buena relaciéon pulpa/hueso y facil deshuesado.

6.1.2. Principales paises en el comercio de aceite de oliva
Los cuadros muestran cuales son los principales paises en el comercio internacional de oliva, se pre-

sentan en valores, en dolares corrientes y los paises se muestran ordenados segun los valores alcan-
zados en el afo 2010.

Cuadro 21. Principales paises exportadores de aceite de oliva,* segin valores 2010. Periodo
2003-2010 (en miles de usp)
Pos.  Exportadores 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
1 Espana 1.395.407 2.002.969 1.949.629 2.167.761 2.488.581 2.706.186 2.152.239 2.465.987
2 Italia 942.623 1.205.478 1.436.204 1.607.259 1.461.251 1.626.542 1.340.117 1.464.856
3 Tlnez 88.746 568.778  367.601 627.590 543.806  620.313 935.740  308.828
4 Grecia 300.945 153.316  423.575 506.166 385.153 343.695  313.745  279.602
5 Portugal 55.647 80.705 96.113 117.927 151.907 191.578 169.011 211.407
6 Turquia 162.005 133.034  299.999 179.388 134.580 71.066 96.202 64.232
7 Marruecos 7.000 49.476 114.196 70.480 11.911 10.134 9.955 54.534
8 Argentina 20.234 18.013 56.043 58.553 65.095 64.494 62.620 43.079
9 Francia 17.963 20.584 24.116 32.134 35.290 43.706 36.128 36.045
10  Siria 52.892 37.673 102.984 181.294  268.092 147.496 24.104 32.076
11 Alemania 5.458 7.276 10.333 14.087 20.927 20.611 22.734 25.096
12 Australia 1.168 1.651 6.465 13.159 12.666 18.600 29.017 21.281
13 Estados Unidos 8.989 9826 16.902 15.616 18.630 23.214 18.939 19.310
14  Bélgica 6.213 14.705 22.261 33.306 35.201 19.059 19.225 16.300
15  Libano 3.199 4.415 6.226 6.376 10.090 9.885 10.240 13.370
16  Chile 159 394 1.127 1.889 3.217 5.543 12.902 12.449
17 Reino Unido 15.797 16.103 14.350 14.915 11.031 8.387 7.596 8.715
18 Jordania 3.990 6.084 8.188 10.615 8.250 6.855 7.251 6.977
19 Holanda 1.758 2.321 2.768 3.025 2.913 3.019 7.851 5.459
20  Palestina = = = = 11.483 11.493 7.525 5.244
68  Uruguay 17 9 0 0 0 1 46 68
Total 3.109.812  4.354.321 4.996.866 5.708.526 5.730.093 6.011.783 4.834.468 5.140.875
Fuente: Trademap.
* Partida 1509: Aceite de oliva y sus fracciones, incluso refinado, pero sin modificar quimicamente.

4 <http://www.infoagro.com/olivo/aceitunamesa.htm>.
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El cuadro 21 muestra que el mercado internacional de exportacion de aceite de oliva es liderado por
Espana e Italia, que son los principales exportadores, con amplia diferencia sobre el resto de los pai-
ses. En el 2010, Espaia exportd unos 2.466 millones de dolares e Italia unos 1.465 millones de délares,
por lo que entre ambos paises representan el 76 % de las exportaciones mundiales de aceite de oliva.

Complementariamente, en el «Anexo 6» se presentan los cuadros en unidades fisicas. No se reali-
zaron cuadros para el 2011, pues no se cuenta para este afio en las bases internacionales disponibles
(Trademap, Comtrade), en el momento de elaboracion del presente trabajo, con la informacion de
algunos paises relevantes en el comercio internacional del aceite de oliva.

El cuadro 22 muestra a los principales importadores de aceite de oliva. Entre Estados Unidos e Italia
explican el 45 % de las importaciones mundiales y configuran los principales mercados de destino. Para
nuestra region, es interesante notar que en el 2010 Brasil es el 5.° importador mundial de aceite de oliva.

Cuadro 22. Listado de los principales paises importadores de aceite de oliva, segtin valores de
2010.* Periodo 2003-2010 (en miles de usb)

Pos. Importadores 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

1 Italia 1.222.851 1.649.533 1.664.764 1.844.960 1.824.070 1.851.043

—

.367.054 1.537.455

2 Estados Unidos ~ 545.153 747137  895.643 1.015.488 977.202 1.042.721 918.092 903.480

3 Francia 265.543 317.207  363.051 477.481 451.042 459.262 404.705  385.934
4 Alemania 128.146 175.934  212.295 282.923 293.000 283.621 252.070  236.453
5 Brasil 61.077 82.443 106.727 140.186 170.126 231.201 210.411 231.613
6 Portugal 143.955 174.738  207.645 261.296 243.567 272.970 198.312 212.139
7 Reino Unido 130.663 184.927  207.818 268.808 237.038 264.039 214.011 208.665
8 Japén 116.456 140.279 157.704 178.152 158.106 176.464 170.526 198.777
9 Canada 72.546 95.749 118.502 145.985 150.802 155.815 131.825 148.330
10  Australia 79.811 108.998 111.198 157.939 180.193 103.630 121.432 137.619
11 Espana 81.318 174135  272.751 354.066 193.473 200.287 126.532 117.497
12 Rusia 8.404 10.850 18.199 25.998 53.547 65.143 55.280 86.833
13 China 1.959 6.801 13.455 21.714 31.846 48.593 50.221 83.987
14  Suiza 41.185 52.670 59.020 76.897 76.270 83.450 79.236 78.875
15  Bélgica 43.704 61.100 72.180 95.512 90.768 84.367 69.260 66.975
16  Holanda 38.559 47.542 59.208 70.765 79.013 70.135 51.195 56.784

17  Arabia Saudita 15.917 17.701 21.160 30.749 33.545 12.832 11.362 45.748

18  México 28.747 45.209 38.501 55.399 53.960 51.596 39.677 45.345
19  Austria 15.429 23.075 28.715 36.598 42.477 50.417 43.257 40.159
20 Corea 20.199 52.613 113.786 89.340 53.784 49.493 32.013 37.055
60  Uruguay 1.188 1.920 2.600 2.950 3.253 3.751 3.048 4.020
Total 3.338.173 4.525.707 5.141.633 6.113.123 5.993.161 6.209.230 5.174.148 5.438.728

Fuente: Trademap.

* Partida 1509: Aceite de oliva y sus fracciones, incluso refinado, pero sin modificar quimicamente.
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6.2. ANALISIS DEL TRABAJO DE CAMPO
6.2.1. Localizacién y caracteristicas de las empresas

En primer lugar, hay que sefalar que las plantaciones de olivos se concentran en una zona del pais
que comprende principalmente los departamentos de Maldonado y Rocha, ademas de Lavalleja y, en
menor medida, Treinta y Tres. Esto se puede ver en el mapa 1.

Este caso de estudio se concentra en la actividad Mapa 1. Ubicacion de las zonas con plantaciones
olivicola en Rocha y Maldonado, con especial de olivos en Uruguay

consideracion de su potencial en tanto cadena de
valor para generar desarrollo local en el departa-
mento de Rocha. Muchos son los vinculos detec-
tados entre empresas de Maldonado y el territorio
de Rocha. Por ejemplo, los capitales inversores
de la empresa Agroland de Garzén (Maldonado)
también son los capitales que estan detrds del em-
prendimiento de Nuevo Manantial en Castillos
(Rocha). A su vez, Agroland recurre a trabaja-
dores de Rocha, utilizando incluso una empresa
transportista rochense. En general, por el mayor
costo de los campos y la dificultad para encontrar
mano de obra en Maldonado (departamento que
tiene otras oportunidades de empleo competi-
tivas), se ha dado una expansion de los cultivos
hacia la zona de Rocha, Lavalleja y Treinta y Tres.

El trabajo de campo consistié en la entrevista a @ Viveros y almazaras @ Viveros
nueve personas que eran titulares o directivos de Principales dreas plantadas @ Almazaras
las empresas. Como caracteristicas generales de
los entrevistados se puede mencionar que todos
tienen nivel universitario y que, en promedio, se
dedican hace seis afios a la actividad. Uno de los entrevistados respondi6 por dos empresas, una en
la que es director y otra en la que ademas es propietario, por lo que los datos a analizar corresponden
a diez empresas.

Fuente: www.asolur.org.uy.

De las diez empresas relevadas, dos son productoras con plantaciones en Rocha, una produce con
plantaciones en Rocha y Treinta y Tres, tres tienen produccion propia en Maldonado, dos producen
en Maldonado pero también son empresas de servicios a plantaciones en todo el pais (una de ellas
compro hectareas en Rocha para produccion propia), otra produce en Salto y, finalmente, otra es una
empresa de servicios a plantaciones de todo el pais.

El sector se caracteriza por algunos grandes productores de entre 500 y més de 1000 ha (Agroland y
Nuevo Manantial, empresas diferentes con gestion independiente, pero propiedad del mismo capi-
tal) y por una gran variedad de productores pequenios y medianos, desde 5 hasta 100 ha, la mayoria
de los cuales reciben servicios de grandes empresas dedicadas a ese rubro (Grupo Oliva, Olivos del
Uruguay, Quebrada de los Olivos, Olivo Noble). Muchas de las empresas de servicios también tienen
plantaciones propias o planta aceitera. A su vez, hay pequefnos productores que han dedicado algunas
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hectareas de sus campos a esta produccion como forma de diversificar la produccién (y también de
probar con un nuevo rubro, dedicando de 5 a 20 ha, por ejemplo) y esquemas de negocio inmobiliario
asociado a zonas de interés turistico que ofrecen la posibilidad de combinar la produccién de olivos
con el objetivo principal de chacras de descanso (Vistas del Betel).

La mayoria de los entrevistados declararon que el sector olivicola no es la mayor fuente de ingresos
del duefio de la empresa. En general, la principal fuente de ingresos refiere a otros emprendimientos
agricolas o la venta de servicios de plantaciéon y mantenimiento. Esto también tiene que ver con el
estadio incipiente de desarrollo del sector, que aiin no ha madurado en los afios necesarios para que
las plantaciones den su potencial de produccion. Esto explica que sea muy fuerte la presencia de em-
presas de servicios que se dedican a plantar y vender mantenimiento y asesoria, ya que todavia se esta
en una fase de desarrollo de las inversiones en plantaciones.

Es interesante la vinculacion que se da en el este entre los olivos y los emprendimientos de caracter
turistico. Por ejemplo, Vistas del Betel en Maldonado es, ademas de un emprendimiento productivo,
un negocio inmobiliario y turistico; es un terreno de 8oo ha que se encuentra parcelado en diferentes
chacras con propietarios de diferentes nacionalidades, con plantaciones de olivos y vifiedos. Esta pen-
sado como un lugar de descanso para sus propietarios y para el desarrollo de actividades turisticas,
aprovechando su ubicacidn sobre las sierras y su cercania a las costas de Punta del Este y Piriapolis.
La empresa Agroland, que tiene una fuerte orientacién productiva en varios rubros agricolas y ga-
naderos, incluyendo el olivo, también aprovecha su ubicacion estratégica en Garzon para ofrecer un
producto turistico, con un hotel en su predio, una planta de aceite estilo boutique, con paquetes de
visitas y actividades por sus instalaciones y plantaciones.

En el cuadro 23 se presentan las caracteristicas de las empresas entrevistadas.

Imagen 1. Plantaciones y molinos de viento en Rocha (Nuevo Manantial, cerca de Castillos)

Fuente: Propia.
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Cuadro 23. Empresas entrevistadas

Nombre

Quebrada
de los
Olivos

Panafil

Olivos del
Uruguay

Agroland

Olivo
Noble

Finca
Babieca

Grupo
Oliva

Productor
pequeno

Nuevo
Manantial

Vistas del
Betel

Ano de inicio
de actividades

2004

2006-2007
(2010 olivos)

1999

1999-2000

En Uruguay
desde 2009

2004-2005

2007

2006 (aho que
planté las pri-
meras 5 ha)

2006 se co-
mienza a plantar
olivos

2001 (en 2004
se comienza a
plantar olivos)

Actividades o rubros

Produccion olivicola (planta de
aceite), negocio inmobiliario y ven-
ta de servicios (plantacion, podas,
mantenimiento, asesoramiento).

Produccioén fruticola (citricos,
arandanos, olivos). Prevé producir
aceite y aceitunas de mesa.

Venta de plantas y servicios (planta-
cioén, podas, mantenimiento, aseso-
ramiento). Produccién olivicola.

Multirrubro: ganadero (bovino
y ovino), produccién olivicola,
vitivinicola, forestal, frutos secos,
apicultura, y turismo. Produce
aceite de oliva (planta de aceite).

Plantacion de olivos y venta de
servicios (plantacion, podas,
mantenimiento, asesoramiento).
Produccion olivicola.

Produccién olivicola (planta de
aceite)

Venta de servicios (plantacion,
podas, mantenimiento, asesora-
miento).

Produccion olivicola (al inicio para
dos usos: de mesa y aceite, sin
planta propia)

Produccién olivicola. Prevé
producir aceite con planta propia
y también vender a Agroland para
que se procese alli en aceite. En
Rocha: olivicola y generacion de
energfa. En Treinta y Tres: olivicola,
forestacion y ganaderia.

Vinedos propios, fraccionamiento
y gestion de hectdreas para cultivos
como negocio inmobiliario (algu-
nos predios de cultivos de olivos).
Emprendimiento turistico.

Origen de
los capitales

Nacional

Nacional

Nacional e
Israel

Argentina

Espafa

Espana

Nacional

Nacional

Argentina

Olivos en
predios de
uruguayos

Localizacion

Rocha cerca de
Castillos, ruta 9
km 251.

Salto, ruta 3
nueva km 504
(15 km al norte
de la ciudad).

Pan de Azdcar,
Maldonado,
Camino 110.

Garzon,
Maldonado, ruta
9 km 175.

Maldonado, ruta
109 km 42.

Sierra de los
Caracoles, Mal-
donado Paraje
Carapé, ruta 12,
cerca de Pueblo
Edén.

Cuenca este de
Maldonado, Ro-
chay Lavalleja.

Rocha, a 20 km
de la capital.

Paraje 19 de
abril, Rocha Ruta
9 km 241 y en
Treinta y Tres.

Nueva Carrara,
Maldonado. Ruta
60 km 20

Cantidad de
hectareas

Tiene 600 ha, 450 ha
plantadas que fraccion6
y vendié; la empresa les
vende los servicios.

40 ha totales, 15 ha de
olivos.

70 ha totales y 50 ha
plantadas de olivos y
asesoran a 1500 ha.

4000 ha totales, 500 ha
plantadas de olivos.

Tienen 100 ha propias
en Maldonado y 1800
ha de asesoramiento en
Uruguay. Compraron
600 ha en Rocha, ain
sin plantar.

100 ha

Llevan unas 1200 ha
plantadas para clientes a
los que venden servicios
y asesoran unas 250

ha mas.

20 ha de olivos.

2000 ha total en los dos
departamentos

1200 ha de olivos en
Rocha.

800 ha en total. 140 ha
productivas, 29 ha de
olivos

)
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Respecto a las variedades de oliva que se plantan en Uruguay hay que destacar que la mayor cantidad
de plantaciones son de la variedad arbequina.

Como se sefiala en una entrevista:

...la arbequina es muy pléstica, flexible y ha funcionado bien en distintos lugares, produce mas rapido y
mas cantidad de aceite [...] La desventaja es que es una aceituna mds pequefia y mas dificil de cosechar.

Otro entrevistado sefiala que también pierde los atributos del aceite mas rapidamente. Todos con-
cuerdan con que es una de las variedades con mayor rendimiento en términos de aceite.

De las empresas entrevistadas en todas se cultiva la arbequina, en casi todas la coratina y picual, y son
comunes también las variedades barnea, manzanilla, farga, hojiblanca, leccino y frantoio. Algunos
sefialan a la arbequina, coratina y leccino como las varietales mas probadas a diferentes latitudes, a
la vez que la variedad frantoio se sefiala como de buena calidad de aceite. Otros afirman que las me-
jores son la arbequina, coratina y picual, porque son las que tienen menos hongos, mas resistencia y
adaptacion y mayor rendimiento en aceite. En realidad, dado el incipiente desarrollo del sector se estd
adn en una fase de prueba, por lo que no se cree conveniente apostar todo a una sola variedad y solo
el tiempo dira cual es la mas adecuada para esta region de Sudameérica.

Como una aproximacion, a través de las entrevistas calificadas, se pude decir que cerca del 8o % de las
plantaciones del pais son variedades aceiteras (como la arbequina y coratina, por ejemplo), varieda-
des que rinden un 15-20 % en la extraccion de aceite. Aproximadamente un 15 % de las plantaciones
son variedades de mesa (por ejemplo, manzanilla), que solo rinden un 8 % en la extraccion de aceite.
Cerca del 5 % son cultivos multipropésito (como la hojiblanca), que rinden alrededor de un 12 % en
la extraccion de aceite.

En el cuadro 24 se resumen las ventajas y desventajas de la region este del pais (enfocados en Rocha y
Maldonado) para la produccién de olivos, segtin surge de las entrevistas.

Cuadro 24. Ventajas y desventajas de la localizacion del olivo en el este de Uruguay

Ventajas

Los tipos de suelo (forestal profundo, arenoso y
con pendiente), la cercania al mar y los vientos
(secan mas rapido la humedad).

Distribuciéon geografica de la poblacién en Maldo-
nado y Rocha, con muchos poblados que proveen
mano de obra (que no reside en el predio sino que
se traslada). Otra ventaja es que la cosecha del
olivo ocurre fuera de la zafra turistica estival.

La region ofrece la posibilidad de complementar
el negocio de produccion de olivos con proyectos
de atractivo turistico.

Fuente: Elaboracién propia. Nota: "Segin las entrevistas, en promedio, en el 2004, en Maldonado costaba aproximadamente 1000
délares la hectérea y al momento del estudio costaba en el entorno de 7000 ddlares.

Desventajas

La frecuencia de lluvia y la humedad (hongos).

Problema de conseguir mano de obra en Rocha y Mal-
donado por la cultura de la zafralidad estival (que lleva
a hacer dinero en esa época y luego «tirar» el resto del
afo con «changas») y la competencia con la construc-
cion, que va teniendo actividad casi todo el afo.

El precio de la tierra, muy alto en Maldonado y con
evolucion creciente en Rocha. A futuro va a crecer
mas el cultivo hacia Lavalleja, Cerro Largo, Treinta y
Tres, porque es mas barata la tierra.”
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6.2.2. Mercados de destino (clientes) Imagen 2. Aceite de oliva extravirgen embotellado
de origen uruguayo

Uruguay es todavia insignificante como expor-
tador de aceite de oliva. En el 2011, segun infor-
macion del Centro de Comercio Internacional
(1TC), apenas exportd 81.000 ddlares, lo que se
corresponde con el estadio de plantaciones que
aun no estan maduras. Las primeras comenzaron
a plantarse en 2002-2003 y recién en los tltimos
5-6 anos el sector tuvo un impulso grande, con
importantes inversiones y llegando en todo Uru-
guay a una superficie cultivada de entre 8.000 y
9.000 hectéreas.

La produccion de aceite se dirigira mayormente
al mercado externo, pero esto refiere a perspec-
tivas futuras, porque muchos productores toda-
via no han cosechado o lo han hecho de forma
simbolica, ya que la primera cosecha con cierto  Fuente: Propia.

rendimiento comercial se obtiene luego del sexto

afo de haber plantado. Se mencionaron como destinos de lo ya producido: Argentina, Brasil, Estados
Unidos y el mercado local.

En particular, se visualiza a Brasil como un mercado importante a explotar, por las ventajas de proxi-
midad que se tienen para vender a este destino y por el gran consumo que tiene este pais. En este
sentido, Brasil fue en el 2010 el 5.° importador mundial de aceite de oliva. Por otra parte, muestra un
sendero importante de crecimiento de sus importaciones: pasa de ser el 1,8 % de las importaciones
mundiales en el 2003 al 4,3 % en el 2010. Todos los entrevistados plantean que Uruguay puede contar
con importantes ventajas para exportar a Brasil, por ejemplo, por los menores costos de flete y de
mano de obra’ respecto a Europa. El costo de flete también es menor respecto a competidores de
Argentina y Chile.

Por otra parte, se sefiala como aspecto relevante que Uruguay avance en obtener el sello del cor, ya
que con esto se estaria en posicion ventajosa frente a los aceites espafoles e italianos que hoy venden
en Brasil y no tienen dicha certificacion del co1. También permitiria, como se comentara en las proxi-
mas lineas, competir y posicionarse mejor en el mercado interno frente a los aceites europeos que se
venden como extravirgen y no lo son.

En cuanto al mercado local se menciona que el consumo interno per capita es bajo y que el objetivo
es «educar» el paladar uruguayo para aumentar el consumo de aceite de oliva, asi como para fomen-
tar el consumo de aceite uruguayo y no extranjero. En este sentido, como ya se adelantaba en lineas
anteriores, se destaca que desde el exterior ingresa aceite que no siempre es extravirgen como sefala
la etiqueta.® Sin embargo, el consumidor uruguayo valora mucho el origen (espafiol o italiano), antes

5  Un articulo de prensa recogido de AFP por el Portal 180 (www.180.com.uy), publicado el 21 de marzo del 2012, plantea la
preocupacion en Espafia, Andalucia, por la competencia en el sector olivo de Marruecos, donde el salario esta entre 6 y 8 euros
el dia trabajando 8 horas, mientras que en Espafia alcanza los 60 euros por dia trabajando 6 horas.

6 Al respecto, ASOLUR realizd estudios con la Facultad de Ingenieria de Udelar que permitieron comprobar esta presuncion.
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que la verdadera calidad o caracteristica del aceite,” que, como vimos, varia mucho segtin las diferen-
tes modalidades de extraccidn, cuidados y tratamientos que se realizan para obtenerlo.

Uruguay import6 1,13 millones de kilos de aceite de oliva en el 2011 y fue menor el consumo de pro-
duccién nacional. Segun las entrevistas realizadas se puede decir que en el 2011 la produccién de Uru-
guay rondd los 390-395.000 kilos de aceite,® la cual tuvo destino también de exportacién. Por lo tanto,
es importante conquistar al mercado uruguayo, sobre todo cuando la produccién se incremente. Cabe
destacar que el volumen importado viene creciendo sostenidamente: se duplicé entre 2003 y 2011.

Dicho todo esto sobre el mercado local, de todos modos si el potencial que los entrevistados sefialan de
produccién nacional, cuando se logre la maduracion adecuada de las plantaciones, se confirma en torno
a los 8-10 millones de kilos de aceite, es claro que el mercado externo debe ser el objetivo del sector.

Al respecto, mas adelante se analizara la situacion actual y las perspectivas de crecimiento, pero aqui
es bueno sefalar que el potencial de meseta de produccion en Uruguay se podria alcanzar entre los 7
y 9 afos de edad de los arboles de olivo, aunque todos los actores del sector reconocen que no se po-
dra saber con exactitud hasta que en efecto suceda, ya que en cada pais, segiin condiciones de suelo y
clima, esto varia. Con una estimacién de potencial maximo de 1400 kg de aceite por hectarea, con las
8000-8500 hectdreas actuales el potencial total del pais superaria los 10 millones de kg. Sin embargo,
las situaciones de los cultivos son muy heterogéneas en cuanto a su fecha de implantacién, por lo que
es dificil establecer cuando se podria alcanzar ese potencial, en términos de afios. A modo indicativo,
estudios de una de las empresas del sector indicarian que el porcentaje de crecimiento respecto al
maximo potencial (100 %) seria en el afio 4 del 5 %, en el afio 5 del 20 %, en el afio 6 del 50 %, en el afo
7 €l 80 % y llegaria en el afio 8 0 9 al 100 % .

Estas consideraciones sobre los tiempos para consolidar volumenes de produccion con suficiente
escala no son menores. Por ejemplo, segtin las estimaciones de una de las empresas entrevistadas, al
dia de hoy una fabrica de aceite no es un buen negocio, porque segin las edades de las plantaciones
podria estar trabajando solo al 10 0 20 % de la capacidad instalada (ademas por la zafra de la cosecha,
esta 8 meses parada y trabaja 4 meses, con lo que si solo puede operar a tan baja capacidad, no es
rentable). Segun la misma fuente, con unas 500-600 hectareas de plantaciones y con al menos 7 afios
de edad, una fabrica de aceite se «vuelve negocio».

A continuacion describimos las situaciones que fueron identificadas en las entrevistas.

Para Quebrada de los Olivos los principales productos de la empresa son el aceite de oliva (tiene
almazara propia) y la venta de servicios a plantaciones de olivos; el aceite sera en un futuro el prin-
cipal producto. Actualmente la mayor parte del aceite lo exporta a Estados Unidos, pero la intencién
es diversificar mercados. La venta de servicios a plantaciones, que incluye la venta de las hectareas

7 Engeneral, no se trata de un tema de calidad buena o mala del producto, sino de caracteristicas, es decir, cumplir determinados
requisitos de prensado y tiempos entre cosecha y procesamiento, asi como de manejo. En general, las empresas entrevistadas
sefialan que, ademas de ser una extraccion de primer prensado, no deben pasar mas de 24 horas desde la cosecha hasta el
procesamiento. Mas aun, la mayoria se plantea la meta de en pocas horas llegar de la cosecha al proceso, algunos en 2 horas,
otros en 6 y otros en no mas de 12 horas. Adicionalmente, no solo importa el tiempo entre la cosecha y el procesamiento,
sino como se transporta la fruta, que no se machuque, que no se exponga al sol, en definitiva, como es todo el manejo en el
proceso.

8  Cabe sefialar que en muchos casos la percepcion del volumen actual de produccion del pais, en el 2011, era de 120-150.000
kilos de aceite. No obstante, si se suman los volimenes que cada entrevistado contestd sobre su propia produccion en el 2011,
se llega a un valor cercano a los 390-395.000 kilos de aceite.
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plantadas, su mantenimiento, cosecha y gestion, tiene como clientes a inversores extranjeros con
contratos anuales que se van renovando. Sus ventas vienen aumentando y la perspectiva es que sigan
incrementandose, en funcién de la maduraciéon de los arboles plantados.

Agroland esta dedica, en lo que respecta a los olivos, a la produccién y venta de aceite. Principalmente
destina su produccién al mercado interno y de forma marginal ha exportado a Argentina y Estados
Unidos, debido a que atin no produce el volumen suficiente. Pero el objetivo es exportar, incluyendo
Brasil como mercado.

Por otro lado, Finca Babieca ha destinado en partes iguales su produccién a la exportacion (con des-
tino a Estados Unidos) y al mercado interno, donde no vende al publico, sino que sus clientes son
principalmente restaurantes y casas «gourmet».

En Nuevo Manantial se han obtenido ingresos por venta de aceite a granel a la empresa Agroland, con
la que tiene una alianza estratégica (mismo grupo econémico).

Olivos del Uruguay y Olivo Noble son empresas de venta de servicios y tecnologia para el sector oli-
vicola que trabajan en todo el pais y, si bien tienen plantaciones propias, todavia no tuvieron cosechas
importantes, por lo que la produccién de olivo no es atin lo mas relevante, sino los ingresos por los
servicios que prestan estas empresas. Grupo Oliva es una empresa de servicios.

El resto de empresas y pequefos productores entrevistados atin no han tenido cosecha.

En general, dado que ninguna empresa tiene plantaciones en suficiente volumen que haya llegado
a una edad madura, todavia no se ha definido del todo el negocio. Es decir, si se producird aceite a
granel en alianza con otra empresa que embotelle, si hace embotellado con distribucién propia, con
planta aceitera propia o enviando a procesar a otra planta, o la produccién de aceitunas de mesa. No
obstante, hay alguna empresa (como Agroland) que ya ha definido una estrategia comercial clara,
pero no es la generalidad de los casos. En lo que si hay un acuerdo generalizado es en que Uruguay
debe apuntar a una produccion de alta calidad y diferenciar su producto.

6.2.3. Empleo y mercado de trabajo local

En cuanto al empleo permanente, se puede hacer un promedio de las situaciones revisadas, que sefiala
que se requieren entre 7 y 8 personas cada 100 hectareas. En general, entre 6 y 8 estan las respuestas
y situaciones actuales, pero hay algtin caso con 10 personas cada 100 hectdreas (incluyendo viveros
y con cierta forma de produccién y gestion que es particular de la empresa). También hay algiin
empresario que sefiala que si bien la situaciéon hoy es de 8 personas por hectédrea, si se organizara
mas eficientemente la produccion se necesitarian solo 4. Cabe sefalar que este personal permanente
refiere, en general, a trabajadores con alguna calificacién o medio oficio, por ejemplo, que manejen
maquinaria o tengan calificacion en cuidados especificos, como en el manejo de plagas.

La mayor cantidad de empleo se genera en la cosecha, que se desarrolla en los meses de marzo a
mayo. Ademas de la poda que ocurre de mayo a julio. Sin embargo, no es facil cuantificar el impacto
en empleo dado que, como se ha sefialado, todos los emprendimientos estan en distintas fases de ma-
duracién de sus cultivos y, por lo tanto, tienen diferentes volimenes de produccion por hectarea. Por
otra parte, depende si la cosecha se quiere realizar en un mes o en dos meses, por ejemplo.
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Un entrevistado sefiala que en Uruguay, con cosecha manual, para una cosecha por dia de unos
10.000/15.000 kg de aceituna en bruto (equivalente a 1400/2200 kg de aceite) se pueden requerir 20
personas por dia. Mientras que en Chile una produccidon que rinde entre vez y media y el doble, por
ejemplo unos 20.000 kg de fruta en bruto a cosechar por dia (equivalente a unos 3000 kg de aceite),
requiere la misma cantidad de personas. Esto denota una mayor eficiencia en paises vecinos con ma-
yor tradicion en el cultivo.

Segun las entrevistas realizadas podemos estimar que se necesitan entre 15-18 personas para una co-
secha de entre 40-45.000 kg de aceite, que se puede realizar en unos 45 dias (aproximadamente entre
800 y 1000 kg de aceite por dia). No obstante, dicha produccién se puede hacer en diferentes canti-
dades de hectareas segtin la madurez del cultivo (podria ser en 50 o en 100 hectareas, por ejemplo).

Un tema importante es la mecanizacion de la cosecha. Todavia los volumenes de producciéon no la
justifican tanto, ya sea por el numero de hectareas (se requeririan mas de 100 al menos) y por el grado
de madurez de los cultivos (lo que rinde la cosecha). Sin embargo, todos coinciden en que el «futuro»
es la mecanizacion, que podria reducir el empleo en alrededor de 30 personas por maquina. Incluso,
la mecanizacion, ya sea por medio de la compra de la maquinaria o tercerizacion del servicio, per-
mitiria a futuro no contratar trabajadores temporales en la zafra y resolver todos los aspectos de la
produccién y cosecha con los trabajadores permanentes.

Existe casi un consenso entre los entrevistados en la dificultad para conseguir mano de obra local-
mente, en especial personal calificado. En Maldonado esto se asocia a que es un departamento con
mucha oferta de empleo competitiva y con salarios mas altos. En Rocha parece haber un componente
cultural mas fuerte; la cultura de la zafralidad, la informalidad y el trabajo temporal dificulta conse-
guir personal en forma estable. En ambos casos la construccién (que paga muy bien) es un competi-
dor importante por la mano de obra, ademas de que hace un tiempo casi ha dejado de ser zafral para
demandar mano de obra practicamente todo el afio.

Para resolver la dificultad de mano de obra las empresas del sector utilizan diferentes mecanismos:
capacitan, contratan trabajadores de otras localidades, algunos facilitan su traslado o pagan una re-
muneracion mayor.

Como sefiala un entrevistado:

Hay cierta rotacién en el empleo, mucha competencia con la construccién y el auge agropecuario. Se paga
13.000/15.000 pesos liquidos por mes a un tractorista-maquinista, por ejemplo. Es dificil retener a la gente
joven. Se capta gente por encima de los 30 afios.

Salvo pocas empresas que pagan remuneraciones mayores a los promedios de actividades de la region
(y algunas valores muy superiores), la mayoria de los emprendimientos tienen problemas de compe-
tencia con otros rubros de actividad que también demandan trabajo y, en algunos casos, pagan mejor.

En este punto cabe resaltar, como aspecto a favor del sector y sus posibilidades de captar empleo, que
representa una nueva forma de trabajar en el campo. Por lo general los trabajadores no viven en los
establecimientos, sino que se trasladan a diario desde ciudades y poblados. Lo hacen frecuentemente
en vehiculos propios (por lo general, motos) o en transporte proporcionado por las empresas para
estos fines (como es el caso de Agroland y Nuevo Manantial, que proporcionan en forma gratuita el
transporte desde Rocha capital, San Carlos y Castillos).
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También hay una visién comun en cuanto a que el sector tiene potencial para incorporar personas
pobres que han estado excluidas en el mercado de trabajo. Se necesitan trabajadores de medio oficio
que trabajen con maquinaria agricola, que se pueden formar en las empresas. Ademas, como es un
rubro relativamente nuevo en el pais no hay gente formada y recién se esta formando, lo que permite
que se equiparen las oportunidades laborales para estas personas. Por otra parte, hay coincidencia en
que la calificacién que se requiere, salvo en manejo de quimicos y maquinaria, se puede adquirir con
capacitacion en la propia empresa sin necesidad de una formacion previa.

Se menciond que uno de los problemas para contratar mano de obra son los subsidios que se otorgan
a los sectores mas carenciados de la poblacion sin que tengan un vinculo con el incentivo a entrar al
mundo del trabajo formal. Por otro lado, dos empresarios resaltaron que actualmente hay un desempleo
estructural (dada la baja tasa de desempleo), por lo que las personas que podrian insertarse al trabajo
se encuentran excluidos del mercado laboral y es muy dificil que puedan emplearse, porque no tienen
«costumbre de trabajo» y han consolidado una forma de sobrevivencia asociada a la informalidad y la
precariedad. Sin duda el tema es complejo, cuestion compartida por todos los actores involucrados.

Tres de las empresas incorporaron personal en los ultimos 12 meses. Ademads, cuatro de las entrevis-
tados manifestaron necesitar incorporar personal en los préximos 12 meses y uno de ellos mencioné
que necesitara pero mds adelante porque aun los arboles son jovenes. En general, son emprendi-
mientos nuevos y, por ello, necesitaran incrementar la mano de obra en la medida que aumente su
capacidad. La empresa Agroland no ha contratado personal ni necesitara de mas trabajadores, porque
ya cuenta con 800 (de los cuales 60 puestos se refieren al olivo, en viveros, plantaciones y planta acei-
tera), tiene muy baja rotacion vy, al dedicarse a varias actividades, cambia el personal de sectores segun
las necesidades. Por su parte, Nuevo Manantial quiere reducir la contratacion de trabajadores zafrales
y pasar a tener 200/250 trabajadores permanentes (en 1200 hectareas de olivos en Rocha).

Una situacion similar sucede con la contratacion de personal zafral: las empresas que han plantado
hace poco todavia no han cosechado y no han necesitado de esta modalidad de contratacién, por eso
se manejan con el plantel permanente. Por su parte, Agroland para las actividades zafrales subcontra-
ta a una empresa que les presta el servicio. Como se sefiald, se observa una tendencia a pensar en la
mecanizacion a medida que la produccién aumente. Esto reducira el empleo zafral. No obstante, para
los pequenos productores la compra de una cosechadora no seria rentable, por lo que deberian seguir
operando con trabajadores zafrales, tercerizar la cosecha o asociarse para la compra de la maquinaria.

Respecto a la busqueda de trabajadores los entrevistados contestaron que se contrata a través de
referencias personales y en menor medida mediante publicidad en diferentes medios o por registros
propios. Llama la atencién que solo un entrevistado menciona haber utilizado el Centro Publico de
Empleo (CEPE) y también uno solo utilizé una institucion educativa (la Universidad del Trabajo del
Uruguay, UTU).

Los perfiles de trabajadores que se mencionan como mds buscados son: tractoristas, operadores de
maquinaria agricola en general, podadores, cosechadores, cuadrilleros y encargados.

6.2.4. Capacitacion y formacioén
En cuanto a la formacion, se constaté una carencia en cursos para forman en este sector. Varios de los

encuestados asi lo manifestaron, y también quedo en evidencia que son las propias empresas que se
encargan de la capacitacion.
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Casi todos los encuestados (con excepcion del productor de menor porte) declararon que al menos
una persona habia participado de instancias de capacitacion en los tltimos tres aios. En efecto, al ser
una actividad relativamente nueva en el pais, la formacion es practicamente permanente. La capacita-
cion en general estd a cargo (y la financia) la propia empresa. Se capacita sobre todo en poda, cuidados
de las plantaciones, manejo de plagas, cosecha, riego, entre otras actividades especificas del sector.

Dos de los encuestados mencionaron también al Instituto Nacional de Investigaciéon Agropecuaria
(INIA), ASOLUR, Ministerio de Ganaderia, Agricultura y Pesca (MGAP) y Ministerio de Trabajo y Segu-
ridad Social (MTss) como responsables de diferentes cursos de capacitacion.

Varios de los encuestados mencionaron la carencia de un curso que forme para el sector olivicola y
consideran necesario incorporarlo en la formacion hortifruticola que brinda la uTu. Las empresas
estan dispuestas a prestar sus instalaciones para los cursos. Asimismo, también se desataca la falta de
adecuacion de la oferta de cursos de la uTu a la demanda de perfiles laborales requeridos en el sector
agricola e incluso la dificultad de articular ofertas en conjunto.

Dicho todo esto, las propias empresas reconocen que las demandas que tienen para cubrir, si bien son
claves para el desarrollo del sector, seguramente no justifican montar cursos masivos o permanentes,
por lo que las estructuras tradicionales de formacion técnica no son adecuadas. Son necesarias otras
formas mas flexibles que permitan la organizacién de cursos por demanda con el involucramiento
de la empresas interesadas por la formacion de trabajadores, incluso facilitando a los formadores que
a menudo no estan disponibles en las ofertas publicas de capacitacion, por lo novedoso de algunos
sectores y tecnologias.

6.2.5. Financiamiento

Las empresas que se entrevistaron, en general, se financian con capitales propios (son grupos nacio-
nales y multinacionales que usan sus propios fondos o captan inversiones externas), por lo que en
parte desconocen si existe alguna restriccion en el financiamiento y acceso al crédito en el sector.
Sin embargo, hay algunas opiniones sobre que las tasas disponibles son elevadas. Solo uno de los
entrevistados dijo que la empresa efectivamente busco financiamiento, pero que encontré trabas para
obtenerlo, aunque no menciono cuales.

Se pudo identificar que no hay financiamiento olivicola especifico, pero si que existe una linea del Banco
de la Republica (BROU) para el riego, que fue negociada por ASOLUR, que mejora los plazos de pago.

6.2.6. Tecnologia e innovacion

En los ultimos dos afnos las empresas han realizado numerosas actividades asociadas con innovaciones
tendientes a aumentar la produccién, mejorar y controlar la calidad e incorporar nuevos procesos. Entre
ellas se encuentran: compras de cosechadoras, compra de espectro fotémetro,® investigacion y experi-
mentacion para mejoras y adaptacion de las variedades, inversiones en almazaras de ultima tecnologia.

Asimismo, todos los entrevistados afirmaron que van a realizar algun tipo de inversion en los proxi-
mos anos. Las respuestas fueron diversas, pero varias se repitieron, como la compra de maquinaria
en general y en particular de cosechadoras, asi como la extension del area plantada. Otras respuestas

9  Permite analizar y certificar la calidad de la produccién.
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fueron: construccion de depositos e inversiones en sala de envasado, planta de secado, planta aceitera
(almazara) y compra de una maquina plantadora.

Algunas de las inversiones conllevan una mayor demanda de mano de obra, en particular la extension
de las plantaciones. En cambio la mecanizacién implica una baja importante de la necesidad de mano
de obra en las zafras. Otras, como la certificacion de calidad, no afecta a la demanda de mano de obra.

En general, los empresarios tienen una buena percepcion con respecto a la tecnologia utilizada por
sus empresas, ya que la consideran al menos adecuada tanto a nivel local como nacional. Sin embargo,
en comparacion con la regién o a nivel internacional las respuestas fueron mas heterogéneas: desde
quienes la consideran atrasada hasta los que la perciben como avanzada. No obstante, ninguno consi-
der¢ utilizar una tecnologia muy atrasada, ya sea en comparacion con las empresas locales del rubro,
nacionales o de la region. La revision propia de campo de las empresas permite decir que, en general,
la tecnologia estda muy préxima a (o incluso es) la mejor disponible en el mundo.

Respecto a la inversion en riego, en Uruguay en los primeros afios no se necesita, ya que cuenta con
suelos que drenan bien. En verano solo se riega dos meses con tractor, sin sistema de goteo. Sin em-
bargo, un mayor desarrollo del sector puede requerir de inversiones en este aspecto.

Enlo que refiere a la utilizacion de los residuos y la obtencién de subproductos las empresas del sector
estan analizando diferentes alternativas, pero hasta ahora no hay resultados claros. Algunos plantean
que el orujo y materiales de poda triturados y bien distribuidos se pueden volcar al campo, pero esto
mas bien funciona como forma de deshacerse de ¢l (material organico que se desintegra), porque
como abono no es bueno. Algunas empresas ponen estos desperdicios triturados en la camineria, ya
que se seca y ayuda a su mantenimiento y a que no se levante polvo. También se puede secar el caro-
zo y usar como lefia o para la elaboracion de ladrillos (como aislante), pero la humedad del pais no
permite que se seque bien. Salvo alguna opinion puntual, en general, se considera que los residuos de
pulpa no sirven para procesar como alimento de animales. En definitiva, hay acuerdo en que todavia
se conoce poco y se necesita mas investigacion.

Imagen 3. Almazara en Garzén

Fuente: Propia.
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6.2.7. Redes y relacionamiento entre actores del sector

Desde 2004 funciona la ASOLUR, de la que son miembros la mayoria de las empresas consultadas. La
Asociacion nuclea a empresas y diversos actores de la cadena olivicola: viveros, productores, asesores
técnicos, proveedores de materias primas, plantas de procesamiento. Tiene alrededor de 85 socios,
que representan entre el 8o y el 85 % de la superficie plantada.

Entre los objetivos de ASOLUR se encuentran la promocion y defensa del sector, lo que implica in-
centivar el consumo de aceite de oliva de calidad en el mercado interno y posicionar internacional-
mente el producto uruguayo. Actualmente Uruguay es pais observador del co1 y la meta es pasar a
ser miembro, para lo que hay que pagar un arancel de unos 20.000 euros por ano. El cor se encarga
de certificar la calidad del aceite, lo que permite el acceso a los mercados. Asimismo, la membrecia
permite acceder a técnicos, capacitacion y becas.

Algunos de los logros de ASOLUR son la ampliacién de los plazos con el BROU para préstamos para rie-
go, un convenio Facultad de Ingenieria para bajar los costos de andlisis del aceite, la oferta de cursos
con técnicos del exterior para sus miembros y la participacion en eventos para difusién y promocion,
como contar con un puesto en la Expo Rural del Prado.

Algunos de los entrevistados sefialaron la necesidad de que la Asociacion se profesionalice para lograr
mayores acciones en conjunto y conseguir beneficios que tienen otros sectores. Esto muestra el perfil
gremial de la Asociacion.

Segun los resultados de las entrevistas, en este sector no son frecuentes las acciones conjuntas con
otras empresas o instituciones u otro tipo de asociacion. Solo hay decisiones o acciones en conjunto
cuando el duefio o gerente de una empresa tiene intereses en otra (es también duefio o gerente de la
otra firma).

Por otra parte, la mayoria de los entrevistados no conoce acciones en conjunto que lleven adelante
otras empresas, pero si seialan diferentes acciones que creen que deberian desarrollarse, como, por
ejemplo, acuerdos para el procesamiento o la venta en conjunto para la exportacién, ambas medidas
sumamente importantes, sobre todo para productores medianos y pequenos.

En cuanto al procesamiento del fruto para la obtencion de aceite, por un lado, se indica que no es
conveniente que existan mas plantas de aceite que las necesarias, por el alto costo de estas; aunque
por otro lado, es de tener en cuenta que el procesamiento debe ser inmediato para obtener aceite de
buena calidad. Por lo tanto, las plantaciones deben estar cerca de las almazaras y se debe tener una
muy buena coordinacion para que no se formen cuellos de botella. Algunos mencionaron que la plan-
ta no debe estar a mas de 100-120 km de los cultivos y otros hablaron del tiempo maximo de espera
desde la cosecha hasta que es procesado el fruto: las opiniones variaron entre 2 y 24 horas (siempre
en acuerdo de que, cuanto antes, mejor). Estas caracteristicas de la logistica y el tiempo corto entre
cosecha y procesamiento dificultan la vision de inversiones conjuntas en almazaras que centralicen la
produccién de varias empresas.

Por lo tanto, el esquema que se va desarrollando es el de que las grandes plantaciones construyen al-
mazaras propias, mientras que los pequenos productores deberan buscar de qué forma remiten a esas
plantas para tercerizar el proceso o directamente venden el fruto a los grandes productores. Aqui hay
espacio para desarrollar funcionamiento de redes o asociaciones entre pequeios productores.

S0
<&




La cadena de productos de madera en Salto y la cadena olivicola en Rocha

6.2.8. Proveedores de servicios e insumos

Entre los principales insumos de las empresas del sector se distinguieron los siguientes: agroquimicos
(fertilizantes, pesticidas en general, fungicidas), gasoil, plantines y electricidad.

Los agroquimicos, en general, se compran en Montevideo, aunque también se hacen compras en dis-
tribuidoras locales. En ambos casos hay satisfaccion con el servicio. Alguna empresa manifesté que
mas adelante, cuando requiera mds volumen, importara directamente, consiguiendo mejor precio.

Si bien los plantines son insumos mencionados por varias de las empresas, no todos los entrevistados
los consideran como insumos, porque cuentan con sus propios viveros.

En el caso de la maquinaria, que es una inversion y no un insumo, la adquieren directamente del im-
portador o distribuidor en Montevideo. De la misma forma adquieren el servicio técnico.

Se consulto a los entrevistados sobre diferentes servicios que podrian contratar las empresas; la mayo-
ria de ellos los tienen internalizados: asistencia técnica, distribucion, almacenaje y transporte.

En el caso de los pequenos productores, la asistencia técnica la adquieren de las empresas de servicios
olivicolas, asi como también, en muchos casos, los servicios de plantaciéon, mantenimiento de cultivos
y cosecha. En general, los pequefios productores resuelven casi todas sus necesidades contratando
con empresas de servicios olivicolas como Grupo Oliva, Olivo Noble u Olivos del Uruguay.

En el caso de cierto mantenimiento de maquinaria hay contratacion regional del servicio, sobre todo
en San Carlos, mientras que en Rocha es menor la oferta de estos servicios. Nos referimos a torne-
rias, metaltrgicas y talleres locales. La satisfaccion con los servicios locales es buena. Por ejemplo, se
constato una alta satisfaccion por parte de dos grandes empresas, una con servicios de torneria en San
Carlos y otra con servicios de mecanica prestados por talleres locales de Rocha.

Aspectos como asesoria legal, administrativa y contable, estan internalizados o se contratan en
Montevideo.

Merece un destaque el caso de Agroland. Este gran emprendimiento multirrubro tiene internalizados
practicamente todos los servicios, excepto los de cosecha y de transporte del personal. Incluso posee en
su complejo una empresa constructora. La estrategia de esta empresa de internalizar los servicios que
demanda responde, en parte, a un celo en el cuidado de los procesos y productos finales, pero también
se debe a que localmente, tanto en Rocha como en Maldonado, no puede abastecerse con servicios de
calidad adecuados a sus necesidades y con continuidad (con una exigencia de estandar alto).

También hay que sefialar que Agroland desarroll6 exitosamente a un proveedor local de servicio de
transporte, en el marco de una relacion entre privados sin participacion del Estado. Ubicada en Gar-
z6n, todos los empleados de la empresa (800) se trasladan desde centros urbanos préximos, al punto
que solo viven en el campo el personal de seguridad, la brigada de incendio y el capataz. El servicio
de transporte del personal lo hace una empresa de Rocha (Gonzatour), la cual se ha desarrollado al
influjo de Agroland. Se entrevisto al duefio de esta empresa, quien destacé la magnitud de Agroland,
las buenas condiciones de trabajo y la oportunidad que representd para su desarrollo. La empresa
Gonzatour trabaja desde 1998 transportando personal para Agroland y Nuevo Manantial, desde las
ciudades de Castillos, Rocha, Maldonado y San Carlos. Esta relacion le permitio6 crecer, financiar ese
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crecimiento, aumentar su flota de émnibus (empez6 con un solo émnibus y hoy en dia utiliza quince)
y aumentar su plantilla de trabajadores.

El cuadro 25 resume las oportunidades que pueden detectarse para mejorar los encadenamientos de

la actividad a nivel local.

Oportunidades para desarrollar proveedores locales

Transporte de carga
(también hay internali-
zacion de la actividad).

Tornerfas, metaldrgicas

Cuadro 25. Oportunidades de mejorar los encadenamientos locales de la actividad

Oportunidad limitada

Plantines (también hay internaliza-
cion de la actividad).

Asistencia técnica.

Servicios e L y talleres. Transporte de  Electricidad (también hay genera-
. Agroquimicos (in- ; : ; 52 .
insumos i Gasoil (estaciones). trabajadores. cion propia).
sumos, fertilizantes, o o
L ... Administrativo-contable. Magquinaria.
servicios de aplicacion,
control de plagas). Servicios a las plantaciones (planta-
cién, mantenimiento, cosecha).
Proveedores
externos/ Alta satisfaccion Conformidad No hay Alta satisfaccién
nacionales
) No hay oferta
Proveedores De menor calidad o : Y
L Conformidad salvo caso No hay
locales prestacion
puntual
Aspectos que tienen
. ., Riesgo de desaparicién provision local y exter- . .
Descripcion Oportunidad Proveedor externo consolidado (o

del proveedor local. na, en general cuando

de la para desarrollar internalizacion) y no existe provi-

Oportunidad de mejo-  son de mayor comple-
jidad. Oportunidad de

mejorar algo que existe.

situacion ) algo nuevo. sién local. Dificil de desarrollar.
rar algo que existe.

Fuente: Elaboracién propia.

6.2.9. Situacion actual y perspectivas futuras

En el 2011, el area plantada de olivos era de alrededor de 8 a 9ooo hectareas, con arboles que van de 1a
9 anos. El empuje de la olivicultura data de los afos 2002-2003, aunque hay antecedentes en el pais de
plantaciones que datan de mediados del siglo xx (antes del nuevo empuje del sector habia poco mas
de 500 ha plantadas de arboles que pueden tener de 50 a 70 afios).

En el corto plazo todas las empresas esperan incrementar sus ventas por la maduracién de los arboles
Y, a mas largo plazo, también prevén incremento por extension del drea plantada. Las respuestas fue-
ron variadas, desde un incremento del 12 % hasta multiplicar por 9 sus ingresos por ventas.

Para analizar la perspectiva futura construimos escenarios de maximo potencial para el sector, por lo
que resumimos aqui buena parte de la informacion que ya se ha presentado en el documento, en par-

ticular sobre el desarrollo y rendimiento de los cultivos y la transformacién en producto final (aceite).

Si bien, como se ha sefialado, se desconoce como se adaptaran las distintas especies en el pais, por la ex-
periencia internacional se estima que el maximo de la produccion se pueda obtener entre los 7 y 9 afos,
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cuando se obtendria alrededor de 30 kg por arbol y 10.000 kg de fruto por ha (algo mas de 1400 kg de
aceite). No obstante, cabe la puntualizacion que uno de los productores sefialé que, por su experiencia en
Argentina, la produccion recién se estabiliza entre los 12 y 15 aflos. A los 3 aflos hay una primera cosecha
«simbolica» (aproximadamente 2 kg por arbol), luego van aumentando los kg de la cosecha, pero recién
se deja de producir a pérdida en el afio 6 (aproximadamente). El rendimiento en aceite del fruto, como
se sefial6 anteriormente, depende de la especie, pero se puede decir que ronda entre 14 y 15 % (cada 100
kg de fruto se obtiene entre 14 y 15 kg de aceite; aproximadamente 1 kg de aceite equivale a 1,1 litro).

En funcién de lo anterior, con la actual area plantada, cuando se esté en el maximo de capacidad de
produccion esta superara los 10 millones de kilos de aceite. Como se menciond antes, si se tiene en
cuenta que el consumo interno es alrededor de un millén de kilos, se deberian colocar unos 9 mi-
llones para la exportacion. Sin embargo, se estima que la plantacion seguira incrementandose y si el
ritmo de expansion se mantiene en 800 ha anuales, en 15 afos se llegara a unas 20.000 ha plantadas,
lo que dependera del éxito de la plantacion actual.

Cuadro 26. Escenarios de maximo potencial del sector olivicola

Potencial maximo  Empleo zafral (dos meses de za-
de produccion de  fra promedio). Se supone: todo Empleo permanente
aceite manual o todo mecanizado

Cosecha manual: 1800/2000

Area plantada 11.000/12.000 puestos de trabajo 460 puestos de trabajo (entre 5 y

actual: 8.500 tonelad 6 t da 100 hectareas)
hectareas DiElEekE Cosecha mecanizada: 100/120 puestos cada eclareas

puestos de trabajo

Cosecha manual: 4300/4500

Area planta-
s puestos de trabajo

da en 10-15 27.000/28.000
anos: 20.000  toneladas
hectareas

800 puestos de trabajo (con una
mayor eficiencia por desarrollo
del sector: 4 puestos cada 100

Cosecha mecanizada: 240/260 )
hectareas)

puestos de trabajo

Fuente: Elaboracién propia.

El cuadro 26 es solamente un ejercicio de referencia para tener una idea de magnitudes para el maxi-
mo desarrollo potencial del sector. En el caso de que las actuales 8500 hectareas alcanzaran su maxima
capacidad de produccion, con todos sus arboles en la madurez (6 o 7 aios al menos) y, por otro lado,
en un horizonte de largo plazo que supone una superficie plantada de 20.000 hectareas (que segtin las
entrevistas parece posible y factible) y que llega a su maximo potencial de produccion. El escenario
con las actuales hectdreas es bastante real en el sentido de que esas plantaciones estan empezando a
llegar a esa produccién maxima potencial. El escenario de largo plazo es mas dudoso, porque, como
sefialan los actores del sector, depende de qué pase con las actuales 8500 hectareas, que realmente se
alcance el potencial productivo y, por supuesto, que ademas se coloque en forma adecuada la produc-
cion (exportacion).

Del ejercicio se confirma que el sector cuenta con su mayor potencial en la contratacién de mano de
obra zafral. No obstante, para el medio agropecuario y agricola el empleo permanente cada 1000 ha
es importante, ya que podria situarse entre 40 y 50 puestos. Aun si fuera menos, siempre seria mucho
mas intensivo que la ganaderia y los cultivos de secano.
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Respecto a la demanda de empleo zafral que se requeriria en cualquier escenario de crecimiento, parece
evidente que se tendran problemas importantes para conseguir mano de obra. Esto confirma la tenden-
cia que actualmente se comienza a transitar en las empresas hacia planificar la mecanizacion del sector.
En un marco de escaso crecimiento demografico del pais que no se revertira y si la economia sigue
funcionando relativamente bien en lo que respecta al desarrollo de los sectores agricolas y pecuarios
destinados a alimentos y raciones, ademads de otros sectores que también demandan trabajo, no se sos-
tienen esos numeros de demanda de trabajo zafral que requiere el sector, en cualquiera de los escenarios.

Entonces, es muy probable que el sector, de confirmar su crecimiento en el futuro, evolucione a for-
matos que tiendan a reducir el peso del empleo zafral.

Al respecto, un modelo como el de Agroland tiene gran margen de maniobra en cuanto a las estrategias
respecto al empleo y las politicas de personal, dado que combina diversos rubros donde el olivo es uno
mas, constituyendo un complejo pecuario, agroindustrial y turistico, pero no es representativo del sector.

Sin embargo, esquemas similares al que se plantea, por ejemplo, Nuevo Manantial, podrian ser apli-
cados. Es decir, reducir el empleo zafral y sostener la actividad fundamentalmente con empleo per-
manente, con trabajadores polifuncionales, que intercambian tareas segtin la necesidad, presentando
calificaciones y especializaciones diversas. Esto representa menor cantidad de puestos de trabajo en
una mirada global, pero también es positivo desde el punto de vista del trabajo generado, ya que se
tratarfa de mayor cantidad de empleos estables, de mejor calidad y remuneracion.

Por otro lado, el empleo que podrian demandar las almazaras podria incluso estar contemplado en el
empleo permanente que se estima para las plantaciones. No es de esperar muchas almazaras mas que
las que existen y estan planificadas al momento actual; si es de esperar que aumenten su capacidad
de produccién, pero dada la tecnologia empleada hablamos de plantas automatizadas que necesitan
entre 1y 10 personas como maximo para operar.

6.3. CONCLUSIONES SOBRE EL FUNCIONAMIENTO DE LA CADENA'Y SUS RELACIONES
En este punto, se trata de resumir el funcionamiento global de la cadena productiva olivicola con
referencia a la region este de Rocha-Maldonado. De esta forma, el esquema 1 muestra las relaciones
entre los diferentes eslabones de la cadena y las valora segiin simbolos que significan restricciones,

oportunidades o buenos funcionamientos en esos vinculos.

Las relaciones se valoran segun la siguiente simbologia:

Buenos vinculos e interrelaciones.

@ Funcionamiento del vinculo pero con algunas dudas.
® Problemas de relacionamiento o no existe vinculo.

& Escasos vinculos o dificultades que dan oportunidad de intervencién.
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Esquema 1. Cadena olivicola en Rocha-Maldonado
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Como muestra el esquema 1, que resume el anlisis realizado a lo largo del capitulo, la actividad oli-
vicola se estructura en unos pocos grandes productores y empresas de servicios (que también son
productores, en la mayoria de los casos), junto con una amplia variedad de pequefios productores
(en total podrian ser unos 150, sobre la base de estimaciones de las entrevistas y de fuentes del MGap).

La mayor parte de las plantaciones corresponden a los grandes productores o son administradas por
empresas que prestan el servicio de cuidado de las plantaciones, cosecha y hasta el negocio de procesa-
miento y exportacion. Pero también hay pequefios productores independientes, de 5, 10 0 20 hectareas.
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Hay incertidumbre atin sobre coémo serdn las relaciones entre pequefios y grandes productores. Los
que estan en esquemas administrados por empresas de servicios seguiran esa logica, pero hay mu-
chos que todavia no tienen definido como sera su participacion en el mercado. No es claro, hasta el
momento, que los pequenos productores se asocien para producir en plantas comunes, mas bien el
camino parece ser vender a grandes productores o procesar a fasén en sus plantas.

El sector recurre marginalmente al sector financiero. La mayoria de las inversiones se realizan con
aportes propios de capital. Esto es igual para las empresas de capital de origen nacional o extranjero.

Desde el punto de vista de los encadenamientos con proveedores y servicios se destaca:

1. Como se habia analizado, hay buena provision de plantines, agroquimicos e insumos agricolas
que, generalmente, provienen de Montevideo o Canelones, y es escasa la provision local de estos
insumos. También hay empresas que tienen viveros propios o que importan los plantines.

2. El asesoramiento técnico refiere a las empresas que venden servicios a las plantaciones, inclu-
yendo la plantacién, mantenimiento y cosecha, o incluso la gestién de comercializacién. Este
esquema funciona bien, en una légica nacional.

3. Paralos servicios de mantenimiento de equipos y maquinaria se recurre en cierta medida a oferta
local y regional (tornerias y talleres). Sin embargo, Montevideo y Canelones son puntos de refe-
rencia para estos servicios. En la region se destaca San Carlos como un centro regional que ofrece
algunos servicios bien valorados.

4. Elservicio de transporte de carga y mercaderia en la mayoria de los casos se contrata en Montevi-
deo (con empresas nacionales) o lo hace la propia empresa. En general, no hay conformidad con
la oferta local de transporte.

5. Como se menciond antes, el transporte de pasajeros es una oportunidad de un servicio local a
desarrollar. Actualmente la oferta es muy escasa o casi nula, salvo el caso puntual de la empresa
transportista de Rocha que trabaja para Agroland y Nuevo Manantial.

En definitiva, se trata de una cadena bien articulada en la escala nacional, con un gran desarrollo en
los cultivos en la region este del pais, pero que no se articula localmente con servicios y proveedores
locales. En muchos casos no hay margen para promover estos desarrollos locales, en otros casos se
detectan oportunidades, incluso pensando en la escala regional. El transporte de carga desde las
chacras a las almazaras, el servicio de transporte para los trabajadores y los servicios de talleres y
reparaciones de equipos, son ejemplos de servicios locales/regionales que existen en alguna medi-
da, pero que se podrian desarrollar en forma mds adecuada. Una dificultad importante de la region
para generar esos desarrollos es la cultura de la zafralidad estival y la poca capacidad emprendedo-
ra. Esto conspira contra la promocién de esquemas de microempresas que puedan proveer de estos
servicios en forma profesional. Sin embargo, algtin ejemplo existe, y con éxito, como se mostré en
el andlisis realizado.

Enlo que refiere a la asociatividad, como también se ha analizado, no hay un desarrollo importante de

las relaciones de cooperacion, a pesar de la existencia de ASOLUR. Asimismo, son aisladas las acciones
en conjunto, ya sea en compras, ventas, inversiones u otras actividades. Los grandes productores tal
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vez podrian prescindir de estas practicas. Pareceria que son los pequeiios productores los que obten-
drian mayor beneficio de una mayor cooperacién y asociatividad, sin embargo, tampoco entre ellos
hay avances al respecto.

Segtin se reclama desde el sector, parece haber ausencia de apoyo de politicas publicas para la ac-
tividad (en las entrevistas realizadas incluso se mencionaron dificultades para coordinar acciones,
por ejemplo, con centros educativos como la uTU). En este sentido, los actores del sector ven a
ASOLUR como un medio para lograr apoyos y generar una agenda de trabajo-«pais» para el olivo.
En este sentido, hay una agenda para trabajar respecto al desarrollo del mercado interno, el control
de la calidad de los productos importados, el acceso a ser miembro del cor y trabajar los mercados
de exportacion.

En cuanto a las politicas publicas se sefala, por parte del sector, el problema de los esquemas de trans-
ferencias que no se vinculan con incentivos para la formalidad o incluso podrian fomentar la infor-
malidad. No obstante, esta situacion se debe enmarcar dentro de una situacién-pais muy cercana al
pleno empleo que dificulta conseguir mano de obra, mientras que la poblacién que queda para incluir
al mercado de trabajo presenta caracteristicas que no son faciles de abordar ni desde las empresas que
demandan trabajo ni desde el Estado.

Respecto a las perspectivas futuras del sector y su impacto en la region este, es importante establecer
que ya ha cambiado el perfil productivo de Maldonado y estd haciendo lo propio con Rocha. Al dia
de hoy Maldonado ha pasado a ser uno de los departamentos fruticolas del pais y, de verificarse la
evolucion prevista del sector, segtin se analizé en el trabajo, en el mediano plazo la region este podria
constituirse en un area fruticola de las mas importantes del pais.

Ese crecimiento impactara en términos de actividad y empleo. Sin embargo, como se establecié en el
analisis, el sector seguramente no podra contar con la posibilidad de mano de obra abundante para
crecer sobre la base de mucho empleo zafral y con baja mecanizacion. Por lo tanto, la cosecha tendera
a ser mecanizada y probablemente el modelo productivo se encamine hacia privilegiar un empleo
permanente, con menor cantidad de puestos, con polivalencia y complementacion de actividades.
Esto relativiza el impacto en el empleo en la cantidad de puestos, pero permite impactos en mejorar
la calidad del empleo y la estabilidad.

A su vez, otro aspecto de interés es que el crecimiento del sector puede contribuir a profundizar un
modelo de trabajo que toma el espacio urbano-rural como una continuidad, en la que el trabajo rural
cambia totalmente de significado, al punto que los trabajadores pueden vivir en las ciudades y pueblos
y trasladarse a trabajar en el campo las mismas ocho horas que otros trabajadores urbanos realizan,
por ejemplo, en el drea metropolitana del pais y con mucho mayor tiempo de desplazamiento.

Por ultimo, hay que decir que todo el desarrollo previsto depende de que se confirme que el negocio
es rentable, no solo del punto de vista de la productividad de las plantaciones, sino en lo que refiere al
acceso a los mercados externos. Sin un acceso adecuado en volumen y precio a los mercados de ex-
portacion el sector no es viable. Al respecto, la mayor apuesta es al mercado de Brasil, que las tenden-
cias parecen indicar que continuara creciendo (siendo actualmente uno de los principales mercados
mundiales) y para el cual las empresas uruguayas tienen ventajas de proximidad para el acceso frente
a otras producciones, como las europeas. De todas formas, sera muy importante como se maneje la
estrategia de posicionamiento del aceite uruguayo como producto de calidad, en el mercado brasilero
y en otros mercados externos.
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7. ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR «<PRODUCTOS DE MADERA» EN SALTO

7.1. INTRODUCCION AL SECTOR DE LA MADERA EN SALTO

El sector de la madera en Salto refiere a las actividades de carpinteria y de algunos aserraderos media-
nos y chicos. No es una actividad que se encuentre vinculada al circuito de exportacion, sino orienta-
da al mercado local y, en algun caso, regional.

A nivel de todo el pais, en el 2011 las exportaciones del sector maderero-celulésico se situaron algo
por encima de los 1500 millones de délares, de los cuales menos del 10 % refieren a productos vincu-
lados con la madera aserrada y los contrachapados y paneles. En efecto, la mayor parte (74 %) corres-
ponde a celulosa y el resto a madera para celulosa y papeles y cartones.

De todas formas, como senialamos, Salto esta fuera de este circuito de exportaciones, tanto del vincu-
lado a la celulosa (al presente asociado con UPM y a futuro también con Montes del Plata) como del
vinculado a la industria del aserrado instalada en Tacuaremb¢ y Rivera.

Por otra parte, el sector en Salto trabaja con madera de montes locales o préximos al departamen-
to, que no fueron implantados con el fin de industrializacion (no corresponden a la forestacion de
los noventa), sino que son montes afosos destinados a sombra en los campos o cortinas naturales
para los cultivos. Ante el agotamiento de esta fuente local de madera se esta teniendo que recurrir a
plantaciones que se encuentran en los circuitos antes mencionados de exportacion (celulosa o ase-
rrado), lo que puede enfrentar al sector a un problema de abastecimiento. También hay que decir
que gran parte de la madera que se procesa en las carpinterias locales e incluso en los aserraderos
tiene origen importado.

Por lo tanto, esta actividad en Salto tiene una dimension local con especificidades propias y una escala
muy pequena respecto a los volimenes y valores que maneja el sector a nivel nacional.

7.2. ANALISIS DEL TRABAJO DE CAMPO

Para analizar el sector de madera en Salto con enfoque de cadena de valor se consideraron dos niveles.
El primero refiere a las empresas del ntcleo de la actividad, que son las carpinterias y los aserraderos.
El segundo nivel son las empresas vinculadas a ese nucleo como clientes o proveedores. En este grupo
se destacan las barracas como proveedoras de las carpinterias, asi como algunos comercios locales
como clientes. El andlisis del trabajo diferenciard entre nicleo y empresas vinculadas, pero poniendo
énfasis en las carpinterias y aserraderos (el ntcleo).

En general, cuando no se marque ninguna diferenciacion, los comentarios referiran al nicleo de la
cadena, es decir, carpinterias y aserraderos.

7.2.1. Localizacion y caracteristicas de las empresas
Las empresas del nucleo se caracterizan por tres tipos de actividades basicas, referidas a la primera
y segunda transformacion de la madera. Se trata de 43 empresas: 5 aserraderos, 35 carpinterias y 3

emprendimientos de reparacion, restauracion y lustre. Todas las empresas se localizan en la ciudad
de Salto y alrededores.
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Dentro de las empresas vinculadas (o encadenadas) al nicleo de la cadena, se tuvo en cuenta a las
proveedoras o clientas de las primeras; se encuestaron a 11 empresas que fueron consideradas como
las mas importantes. Todas en la ciudad de Salto y alrededores. Entre estas se destacan las mueblerias
(hay unas cuatro o cinco en Salto), ademas de otros comercios no especializados, pero que venden
muebles y otros productos de madera, entre otras mercaderias. También fueron encuestados algunos
proveedores de servicios e insumos, destacando las barracas y ferreterias locales como proveedoras de
madera e insumos a las carpinterias (al menos tres que son de importancia para el tamano del sector).

En primer lugar, comentaremos la situacion de las empresas del nucleo de la cadena.

El primer grupo de empresas del nucleo son los aserraderos que en el caso de Salto, a diferencia de
Paysandu por ejemplo, no solo se dedican al aserrio de madera, sino que también realizan algunas
actividades de carpinteria, sobre todo de obra y rural. El segundo tipo de empresas a destacar se con-
forma por carpinterias. La mayor parte de estas fabrican y realizan carpinteria de obra (para el hogar
o el sector de la construccion). Son menos las que se especializan en la produccion solo de muebles o
solo de carpinteria de obra. Hay un tercer tipo de empresas que estan especializadas en tareas como
la restauracion, reparacion y lustre de muebles.

Es interesante sefialar que la inica carpinteria que es una cooperativa es Cofama (cooperativa social
de trabajo). Por esa razdn es que se realiza aqui una breve descripcion de ese caso (sin considerar la
estructura del capitulo, ya que de otra forma se perderia el hilo conductor del caso). La cooperativa,
que recibié apoyo del MIDES, emplea siete personas, de las cuales cinco son trabajadores califica-
dos, dos con estudios formales y tres que han aprendido en el propio trabajo. La cooperativa no ha
realizado acciones conjuntas con otras empresas y no pertenece a asociaciones o redes. Compra la
madera e insumos con proveedores locales, en general con buena satisfaccion (algo menor para la
madera de origen nacional). Por otra parte, vende su producciéon en Salto, en su mayoria muebles
por encargo. Se financia con crédito de proveedores y reinversion de ganancias, a la vez que sefialan
el alto costo de los intereses como restriccion al crédito bancario. Mencionan que las ventas se han
mantenido estables y tienen una perspectiva negativa para la evolucion de estas en los proximos
doce meses. Hay que destacar que para la mayo-

ria de los trabajadores de la cooperativa esanoes Imagen 4. Carpinteria en Salto

su principal fuente de ingresos, sino que depen-
den de otras fuentes de trabajo.

Otro caso interesante y particular, que se analiza-
ra brevemente de igual forma que la cooperativa
es la carpinteria de la Intendencia de Salto. Esta
corresponde a servicios publicos de la Intenden-
cia, no tiene una légica de mercado (sino interna)
y es empleo publico, por lo que no esta conside-
rada en el analisis de la cadena de valor y no se
consolida con las estadisticas que se analizan de
aqui en mas. Es decir que por ntcleo de la cade-
na de valor de la madera en Salto entendemos a
las 43 carpinterias y aserraderos (privados) rele-
vados, sin considerar en el andlisis a los talleres
de la Intendencia, ya que esto distorsionaria en
forma inconveniente los resultados. Fuente: Propia.
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No obstante, es de interés dar cuenta de la presencia de la Intendencia en el sector. Produce muebles,
escenarios, tramas, tirantes y otros productos para consumo y uso interno de la Intendencia, para las
necesidades del Comité de Emergencia y, en algunos casos, para apoyo a escuelas y liceos que necesiten.
No venden en el mercado. Realizan un circuito bastante cerrado, ya que cuentan con plantaciones pro-
pias (siete hectareas y media), de las que se abastecen, al tiempo que internalizan todos los servicios en
la propia Intendencia. Cuentan con cuatro talleres en todo el departamento (dos de ellos en las Termas
de Dayman y Arapey). En los talleres tienen 25 empleados en forma permanente, funcionarios munici-
pales, mas otros 15 en las plantaciones. A su vez, en el ultimo afio contrataron cinco personas en forma
permanente: dos oficiales carpinteros y tres peones (ademas de dos empleados temporales).

Hechas las aclaraciones sobre casos especificos, retomamos la descripcion de las empresas del ntcleo
de la cadena. En cuanto a los productos principales, en las carpinterias se destacan las menciones
sobre muebles y aberturas, en tanto que los aserraderos mencionan diferentes productos como «el
principal», a saber: cajones, lefia, madera trama, portones, tirantes.

El cuadro 27 ilustra sobre el peso de los productos segtin primera mencién (el producto principal) y
considerando hasta cinco menciones (los cinco principales).

El cuadro 28 muestra las menciones sobre principal producto agrupando todas las carpinterias y otros
emprendimientos distintos de los aserraderos. Para el 63 % de estas empresas el producto principal
son los muebles. En particular, destacan los muebles de dormitorio, de cocina y de comedor. El 24 %
tiene como principal producto la carpinteria de obra, destacando las aberturas y marcos.

Cabe senalar que en las entrevistas realizadas se identificaron algunas empresas que estan desarro-
llando, en forma paralela y con distintos perfiles, proyectos para producir casas de madera. No obs-

Cuadro 27. Rubro y productos de las empresas del nicleo
Rubro de actividad Empresas  Producto principal (1.» mencion) Productos principales (hasta 5 menciones)
Cajones 20 %, lefa 20 %, made- Tirantes 21,4 %, cajones 14,3 %, madera
Aserradero 5(12 %) ratrama 20 %, portones 20 %, trama 14,3 %, tablas 14,3 %, postes 14,3 %,
tirantes 20 % portones 7,1 %, puertas 7,1 %, lefia 7,1 %
Construccion/ 30 % Aberturas/marcos/puertas/venta-  Aberturas/marcos/puertas/ventanas 71,4 %;
hogar *" nas 100 % muebles de dormitorio 28,6 %
Muebles general 71,4 %, mue- Muebles general 46,2 %, muebles de
Muebles 7 (16 %) bles de dormitorio 14,3 %, mue- dormitorio 38,5 %, muebles de cocina/
bles de cocina/comedor 14,3 %  comedor 15,4 %
e Total muebles 68 % (muebles
Carpinteria o .~ Total muebles 48 % (muebles de dormito-
general 28 %, muebles de dormi- )
y muebles . . rio 16,3 %, muebles de cocina/comedor
torio 20 %, muebles de cocina/
Muebles y 13,8 %, muebles general 12,5 %, otros
., comedor 16 %, otros muebles 4 o
construccion/ 25 (58 %) o muebles 5 %); total carpinteria de obra 36
%); total carpinteria de obra 24
hogar % (aberturas/marcos/puertas/ventanas 22,5
% (aberturas/marcos/puertas/ven- X o
o %, pisos/techos/revestimientos 7,5 %, otros
tanas 20 %, otros carpinteria de . ,
carpinteria de obra 6,3 %); total otros 16 %
obra 4 %); total otros 8 %
Reparacion/restauracion 66,7 %,
Otros 3 (7 %) -
lustre 33,3 %
Fuente: Elaboracion propia.
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tante, aun no se trata de un producto relevante en la oferta de la mayoria de estas empresas. La excep-
cidn es la carpinteria Alhers, que si produce casas prefabricadas con un perfil de estandar econémico.
Los otros proyectos en marcha son impulsados por las barracas Milmaderas y Coelho, que apuntan
a casas para un perfil de clientes de mayor poder adquisitivo para competir con la casas de construc-
cion tradicional. En general, se trata de producciéon en menor escala, que apunta a crear un nicho de
mercado (no algo masivo). En el caso de concretar estos proyectos, estas barracas pasarian a elaborar
productos terminados y a ser parte del nucleo del sector.

La carpinteria Alhers vende las casas que produce directo al publico, algunas son para vivienda de
familias, otras estdn destinadas a casas de peones y algunas como bungalow para las termas. Importan
madera pronta, compran en la region tablas, puertas y ventanas (en Artigas), y adquieren localmente
otros articulos menores (en barracas). Para la instalacion de la casa el terreno debe tener una base,
responsabilidad de un constructor.

Cuadro 28. Productos principales de las carpinterias
Rubro de actividad Producto principal (1.* mencién)

Total muebles 63 % (muebles general 31,6 %, muebles de dormitorio 15,8 %, muebles de coci-

na/comedor 13,2 %, otros muebles 2,6 %)
Carpinteria y muebles

(incluyendo rubro Total carpinteria de obra 24 % (aberturas/marcos/puertas/ventanas 21,1 %; otros carpinteria de
«otros») 38 empresas obra 2,6 %)

Total otros 13% (restauracion/reparaciones 5,3 %; lustre 2,6 %; otros 5,3 %)

Fuente: Elaboracién propia.

Milmaderas construy¢ algunas casas como prueba. La empresa sefiala que para esa actividad se re-
quiere poco personal y que las casas se pueden armar en un solo dia. En el caso de barraca Coelho,
que también apunta a casas de calidad, existe la idea de empezar por construir algunas como prueba
y negocio inmobiliario. Las casas se construyen con estructura de madera (sustituyendo la estructura
tradicional de hierro), con yeso para el interior y revestimientos externos de ladrillos.

Por otra parte, de las once empresas encuesta- Imagen 5. Casa de madera (estandar econémico)
das como relacionadas al nucleo de la cadena de
la madera, seis se identificaron como clientes del
sector de carpinterias y siete como proveedores. A
su vez, tres empresas se identifican como provee-
dores del nucleo, asi como clientes, comprandoles
productos terminados para la venta. Una mueble-
ria manifestd no tener relacion con el sector de la
madera de Salto.

Analizando mas en detalle la actividad desarro-
llada por las empresas vinculadas al nicleo, estas
se pueden clasificar en tres tipos: aquellas que
son proveedoras de insumos del sector, las pro-
veedoras de servicios y las que comercializan el
producto final. El grupo de empresas proveedo-
ras de insumos del sector estd integrado por em- Z
presas de venta de madera, productos de ferrete-  Fuente: Propia.
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ria y barracas (las que se dedican principalmente a la venta de madera aserrada, articulos de barraca
y ferreteria). Las empresas proveedoras de servicios se componen de una empresa de transporte y
otra de software. De las empresas clientes de las carpinterias, que comercializan su produccion, se
encuestaron a dos mueblerias (venden principalmente muebles junto a otros productos; colchones
en un caso y electrodomésticos en otro) y una farmacia que vende de forma secundaria productos
de carpinteria.

La mayor parte de los encuestados del nicleo dijeron ser duefios de las empresas (40), en dos casos
eran mandos medios o supervisores y en uno solo un gerente (cooperativa). La mayoria de los entre-
vistados tiene educacién secundaria (completa o incompleta).

En contraste con los encuestados del nucleo, los que respondieron por empresas vinculadas no son
mayormente los duefios. En tres casos responde el duefio, en un caso el gerente y en el resto, encarga-
dos o supervisores. La mayoria de los entrevistados tienen segundo ciclo o terciario.

Volviendo al nucleo de la cadena, en el 84 % de los casos (36 respuestas) los ingresos generados por
la empresa son la principal fuente de ingresos del duefio. En el resto de los casos, la principal fuente
de ingreso es otra fuente laboral (empleados publicos y un trabajador de la construccién) o ingresos
jubilatorios. La totalidad de las empresas se crearon con capital nacional y ninguna empresa declara
tener sucursales.

Por su parte, entre las empresas vinculadas al nucleo, seis (55 %) tienen sucursales (en Paysandu, Ter-
mas del Dayman y en otras ubicaciones en el departamento de Salto). Una de las empresas encuestada
tiene su casa central en Paysandd, las restantes en Salto.

En promedio, los encuestados de carpinterias y aserraderos estan vinculados hace 27 afos a la ac-
tividad en la que se desempefian (ya sea como duenos o anteriormente como empleados), con tres
encuestados que no respondieron la pregunta. Solo cuatro personas responden estar vinculadas
hace menos de diez afos, por lo que se observa que el sector se caracteriza por «veteranos» en el
oficio. En cambio, en promedio, la antigiiedad de las empresas es menor: se sitda en 19 afios, lo que
se condice con la constatacién de que varios emprendieron su propia empresa luego de dedicarse por
afos al trabajo dependiente. Un 32 % de las em-

Cuadro 29. Nivel educativo de los empresa- presas tiene menos de diez afios y un 19 % mas
rios del nicleo del sector de treinta afios.
Nivel educativo % Las empresas encuestadas mostraron iguales

porcentajes entre informales y formales. Cuatro

LD 7 de estas ultimas manifestaron que no fueron for-
Ciclo bésico 30 males desde su inicio, pero que se formalizaron al
tiempo, luego de iniciar sus actividades. Una sola
Segundo ciclo 47 empresa no respondi(').
Terciario 9 Las empresas informales manifestaron que las
ot . principales restricciones que tienen para la for-
ro N
malizacién son:
Total 100

1. Los altos costos de formalizacion (incluyendo

Fuente: Elaboracién propia. - .
prop respuestas asimilables a «altos impuestos»).

D
&/



La cadena de productos de madera en Salto y la cadena olivicola en Rocha

2. Labajarentabilidad y la inestabilidad del mer- ~ Grdfico 1. Formalizacion en el sector
cado, lo que les impediria asumir costos fijos. carpinterias y aserraderos
2%

Sobre estos aspectos, algunas de las respuestas
aclaratorias mas representativas fueron: «al ser
chico no da para formalizar, solo sobrevivir»,
«falta crecer un poco mas», «es que los carpin-
teros no pueden pagar impuesto», «hay mucha
competencia (entrada de mercaderia barata),
«hay poco trabajo a veces», «falta estabilidad la-
boral», «impuestos muy altos», «mucha compe-
tencia, impuestos muy caros», «no es lo suficien-

.. 49Y%
temente rentable, no hay continuidad», «no dan °
las ganancias para pagar impuestos».
En cuanto a las empresas vinculadas al nucleo,
Informal [l Formal No responde

muestran un perfil muy diferente respecto a las
que integran el nucleo. Son casi todas formales
y presentan mas de dos empleados. Actualmen-
te solo una de estas once empresas relevadas no
esta formalizada (la empresa de software). El promedio de antigiiedad de las empresas es de 19 afios,
con un caso muy por encima del promedio, con 70 anos. Los entrevistados, en promedio, se han
desempenado en la actividad por casi ocho afnos. Por lo tanto, estas empresas que son de caracter
mas comercial, a la inversa que en las del nicleo (mas vinculadas al oficio de carpinteria), tienen
mayor antigiiedad que la que tienen los propios entrevistados en la actividad.

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto a las ventas en el sector de carpinterias, la mediana de las declaraciones realizadas se situa
en los 15.000 pesos (valor sin 1vA) por mes, es decir que el 50 % de los carpinteros declaran vender por
mes esa cifra o menos. La mediana en cuanto al volumen de madera procesada se puede estimar entre
4y 6 m’® por mes (es decir que el 50 % de los carpinteros procesan un volumen como ese o inferior).

La estimacion que surge de la encuesta para el total de madera procesada para las carpinterias de
Salto es de unos 10.000 m*® al afio. Esto se compone en forma muy variada por madera importada
(mayormente adquirida en las barracas locales) y nacional (que se obtiene de montes viejos de Salto,
anteriores a las plantaciones realizadas en el pais en los noventa, o con compras a aserraderos locales
o de Paysandu). La madera importada que se compra refiere tanto a sélida de calidad como a aglome-
rados y tableros. La madera nacional corresponde a eucaliptus y pino.

Para situar un poco este volumen en el contexto de la madera nacional que se procesa para exporta-
cion, se puede senalar lo que un informe reciente (Rosario Pou & Asociados) estima: que se cosechan
unos 7 millones de m? en el pais, un 81 % con destino a celulosa y 19 % para aserrado.

Segun trabajo de campo que se ha desarrollado en otras instancias por parte del equipo redactor de
este trabajo, podemos decir que algunas plantas de tableros y paneles (como las de Tacuarembd y
Rivera) pueden procesar en el entorno de los 300.000 m? por afo.

Por lo tanto, el volumen que se maneja en las carpinterias en Salto es pequefio en el contexto nacional,
ademas de que tiene un alto componente de madera importada. No obstante, esto también hace posi-
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ble que se pueda articular un abastecimiento de madera nacional desde las zonas del noreste del pais,
sin que ello afecte demasiado a la industria nacional de tableros. De hecho, buena parte de la madera
no es utilizable para los productos de tableros y se desecha o se vende para celulosa a otros actores, e
incluso algunos cortes ni siquiera se levantan de los montes.

7.2.2. Mercados de destino (clientes)

En la encuesta realizada al nicleo del sector, cerca de un 20 % de las empresas responde que mas de
un 75 % de sus ventas refieren a su producto principal. Lo anterior, sumado a que para el 42 % de las
empresas dicho producto representa menos de la mitad de sus ventas, implica una relativa diferencia-
cioén de la produccion.

El principal mercado de destino de los productos es Salto. En efecto, de las 40 empresas que contes-
taron sobre el destino de su principal producto, hay 38 que contestan que es tnicamente Salto. Las
restantes dos mencionaron, ademas de Salto, a Paysandu y una de ellas también a Montevideo (ambas
empresas son de la categorizacén «muebles y construccion/hogar»).

Cuadro 30. Empresas del nicleo segin porcentaje que representa el principal producto en las ventas

Categoria Menos de 25 % De25a49 % De50a75 % De76a100% No responde Total

Aserradero 20,0 0,0 40,0 20,0 20,0 100,0
Construccion/ 33,3 0,0 66,7 0,0 0,0 100,0
hogar

Muebles 28,6 14,3 14,3 42,9 0,0 100,0
Muebles y

construccion/ 24,0 28,0 40,0 8,0 0,0 100,0
hogar

Otros 0,0 0,0 0,0 66,7 33,3 100,0
Total 23,3 18,6 34,9 18,6 4,7 100,0

Fuente: Elaboracién propia.

Las carpinterias venden principalmente directo al publico, ademads de algunos comercios que venden
muebles. Esto se confirma en las encuestas a las empresas vinculadas al nucleo, en este caso las mue-
blerias y comercios que venden muebles y productos de madera en Salto.

Se encuestaron cuatro empresas que venden muebles. La muebleria Todo Hogar que no compra mue-
bles en Salto. La empresa Litnor que compra en Montevideo, Salto e importa directamente de distintos
origenes, en general desde China y Brasil. En Salto se abastecen con un solo proveedor: la carpinteria
Alhers que les vende productos estandarizados de madera maciza. No tienen vinculo con pequefios
carpinteros. Se sefiala que la muebleria apunta a productos estandar. Por su parte, la empresa Uruguay
Muebles compra mayormente a carpinterias de Salto, pero también de Dolores y Montevideo (con
muy alta satisfaccion). La empresa Albisu vende muebles que compra a carpinterias tanto de Salto
como de Montevideo, expresando conformidad con los productos que compra.

En cuanto a los aserraderos, colocan su produccion en Salto y su zona de influencia, vendiendo sus
productos (tablas, cajones, tirantes, postes, madera trama, portones, aberturas) a las carpinterias y
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barracas, la construccion y la produccién agricola. Esto se confirma en las encuestas a las carpinterias,
algunas de las cuales compran a los aserraderos locales (ademas de las barracas) y en las encuestas a
las barracas, que se abastecen de productos en los aserraderos de Salto, ademas de Paysandd, distri-
buidores en Montevideo y la importacion.

En las empresas del nucleo, si se considera la formalidad del emprendimiento, no existen diferencias
significativas en cuanto a los destinos geograficos de las ventas, tanto del principal producto como de
la totalidad de productos mencionados por el entrevistado. Por lo que las empresas formales e infor-
males se dirigen sobre todo al mercado de Salto, vendiendo en unos pocos casos en otras localidades
como destinos secundarios. Ademas, en cuanto a la estrategia de venta no hay diferencia entre el
principal producto con las restantes menciones.

Una estrategia de venta muy mencionada fue la competencia por calidad de los productos (47 % de las
empresas), que supero la estrategia por precios. Cabe mencionar que otro porcentaje importante respon-
dié que la estrategia fue simultaneamente calidad y precio (33 %). Esto llama la atencion, dado que en las
entrevistas previas a la encuesta los carpinteros declaraban como problema los bajos precios que ofrecian
muchos de sus competidores, haciendo hincapié que debido a la calidad de sus trabajos debian cotizar
mas alto. De este modo la calidad surgia de las entrevistas mas como un tema de identidad del empren-
dimiento que de la estrategia que debian llevar adelante. Por tanto, se podria indicar que este es un tema
en que cobra relevancia la identidad y autopercepcion del artesano, lo que hace que las menciones sobre
la estrategia de calidad superen a las de precio, aun cuando la gran competencia por el mercado local
reducido y el tipo de producciéon que se pudo observar indicarian que el precio deberia ser, al menos,
igual de importante. Esta hipotesis se refuerza cuando se analizan las necesidades de capacitacion, que
implican actividades basicas (manejo de maquinaria) o conexas (como la administracién), pero menos
actividades de especializacion (como se vera cuando se analicen los temas capacitacion y formacion).

Algo a destacar es que, por lo general, los entrevistados no distinguieron diferentes estrategias para
distintos productos, lo que también va en linea con la percepcion de que lo que respondieron fue mas
vinculado a una autocalificacion del emprendimiento. Solo en tres casos se identificaron diferentes
estrategias por producto, que son empresas que tienen una significativa diversificacion de la produc-
cion; en estos casos se las clasificé en los cuadros segun cual fuera la mas mencionada. Los cuadros
A7.2y A7.3 del «Anexo 7» muestran las respuestas en cuanto a la estrategia de venta de la produccién
en las empresas del nucleo, segtin condicion de tamafio, formalidad y actividad del emprendimiento.

7.2.3. Empleo y mercado de trabajo local

Respecto al tamafio segin empleo, el total de empleados de las 43 empresas del nicleo es de 172. En
su mayoria son unipersonales (49 %) y sumadas a las que tienen un solo empleado (23 %) representan
casi tres cuartas partes del total de empresas. Solo dos empresas tienen mas de diez empleados, inclu-
yendo un aserradero que cuenta con unos 65 trabajadores.

En las empresas vinculadas al ntcleo (que se relevaron) el total de empleo es de 144 personas, es decir
que en esas 11 empresas casi se genera el mismo empleo que en las 43 empresas del nucleo.

En cuanto a la calidad del trabajo, en las empresas del nucleo la formalidad es un problema. En las
unipersonales es donde hay una mayor informalidad, ya que el 67 % dice ser informal. Por otra parte,
en las empresas con empleados esta cifra cae al 33 % y entre las 11 empresas con dos o mas empleados
solo una es informal.
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En cuanto al perfil del trabajador de las empre- = Grdfico 2. Tamano de las empresas del
sas destaca la presencia de trabajadores varones, nicleo segdn empleo

al punto que solo se detectaron cinco mujeres
empleadas en cuatro empresas. El perfil segiin
edades se situia entre 25 y 45 afos, y solo se identi-
ficaron 14 trabajadores (8 %) menores de 25 afios
(que se concentran en cuatro empresas). Algo
menos del 30 % de los empleados son mayores de
45 anos. Los detalles se pueden ver en el cuadro
A7.5 del «Anexo 7».

23% un solo 49% unipersonal

empleado sin empleados

Por su parte, en las empresas vinculadas al nucleo
hay 23 % de mujeres, por lo que son actividades
mucho mas empleadoras de personal femenino.
Presentan también un porcentaje bajo de em-
pleados menores de 25 afios (8 %). También son
pocos los mayores de 45 afios (5 %), en este caso
mucho menor que el valor registrado para las
empresas del nucleo.

23% de dos a
diez empleados 5% mas de diez
empleados

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto a las calificaciones y funciones del personal, en el nucleo, un alto porcentaje de los em-
pleados corresponde a personal operativo sin calificacion. Por otra parte, el porcentaje de personal
operativo con calificacion y con estudios formales es significativamente mas bajo que el porcentaje de
trabajadores calificados pero sin estudios formales. En cambio, en las empresas informales y uniper-
sonales la situacion es diferente. Cerca de la mitad declararon tener estudios técnicos formales, aun-
que cabe resaltar que un porcentaje importante de estas empresas no especificé formacién. Por otra
parte, el personal administrativo resulto ser solo un 5 % del total de trabajadores. Al respecto, hay que
sefalar que las respuestas en el cuestionario exigian declarar sobre categorias que fueran excluyentes,
pero como es de esperar en empresas micro y pequenas las tareas administrativas muchas veces no se
realizan con personal especifico, sino por el propio duefio o personal operativo.

El cuadro 31 muestra las categorias de calificacion del personal y funciones para las carpinterias y
aserraderos de Salto.

La mayoria de las empresas del nicleo (25) dicen no necesitar de empleo zafral. De las 17 (poco mas
de 39 %) que requieren personal zafral o temporal hay 9 que sefialan que el requerimiento ocurre en
periodos puntuales (por ejemplo, momentos de mayor demanda) y 8 que manifiestan que contratan
temporalmente para tareas concretas (ver cuadro A7.6 del «Anexo 7»). La contrataciéon de personal
zafral o temporal en el dltimo afio, en el nicleo, se correspondié con 32 puestos de trabajo, lo que
representa un 19 % del empleo permanente, con la salvedad de que esos puestos de trabajos son tem-
porales. Por su parte, en las empresas vinculadas al nicleo ninguna de las once encuestadas declara
requerir personal temporal o zafral.

Otro aspecto a senalar es que la inmensa mayoria del personal es local, de la ciudad de Salto y alrede-
dores proximos, tanto en el nticleo como en las empresas vinculadas. En las carpinterias y aserraderos
la mayoria de los empleados residen en Salto, un aserradero (de 65 empleados) sefiala que unas 10
personas se trasladan diariamente desde una localidad préxima. En las empresas vinculadas solo una
empresa tiene personal que se traslada desde otra localidad (Colonia 18 de Julio).
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Cuadro 31. Cantidad de empleados segtin formacion, formalidad y tamano de la empresa (a)

Formalidad (b) Tamaiio de la empresa por empleo
Tipo de formacion del Total
personal Formal  Informal Unipersonal sin 1 empleado De2a10 Masde 10
empleados empleados  empleados
Personal operativo sin 62 o o o o o 65
calificacién (44 %) 2 (7 %) 0 (0 %) 5 (25 %) 7 (15 %) 53 (63 %) (38 %)

Personal operativo con

calificacion sin estudios 48 6 (21 %) 4 (19 %) 7 (35 %) 20 (43 %) 24 (29 %) 29
L. (34 %) (32 %)
técnicos formales
Personal operativo con 19 33
calificacion con estudios 14 (48 %) 9 (43 %) 6 (30 %) 17 (36 %) 1(1 %)
G (13 %) (19 %)
técnicos formales
Personal administrativo 7 (5 %) 13 %) 1(5 %) 105 %) 2 (4 %) 4 (5 %) 8 (5 %)
No se especifico o o o o o o o
calificacién 5 (4 %) 6 (21 %) 7 (33 %) 1 (5 %) 12 %) 22 %) 116 %)
Total 141 29 21 20 47 84 172
o (100%) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %)

Fuente: Elaboracién propia. Notas: (a) Las cantidades y porcentajes refieren en todos los casos al nimero de empleados. (b) Una
empresa con dos empleados no responde acerca de la condicién de formalidad.

En el relevamiento en el nicleo de la cadena, respecto a la incorporacion de personal (que se referia
a permanente, no zafral) en los ultimos 12 meses y a la incorporacion futura (proximos 12 meses), se
consideran las respuestas de las empresas que no son unipersonales, ya que en estas las respuestas sobre
contratacion siempre refieren a personal temporal. El cuadro 32 muestra que en el ultimo afo el 41 %
(9) de estas empresas contrataron nuevos empleados, resultando un total de 23 nuevos puestos, lo que
representa un 15 % del total de trabajadores que actualmente emplean dichas empresas (151 trabajadores,
excluyendo a las unipersonales) y un 13 % del empleo total del nicleo (172, incluyendo a las unipersona-
les). Por su parte, la mitad de las empresas (excluyendo las unipersonales) manifiesta la intencion de con-
tratar personal en los proximos 12 meses, de forma que contratarian un total de 28 nuevos trabajadores.

En las empresas vinculadas al nucleo se declara que se contrataron 22 personas en el tltimo afo (15 %
del empleo actual) y que se piensan contratar 9 mas para los proximos 12 meses. Dentro de estas em-
presas, las barracas y ferreterias relevadas contrataron 10 personas en el ultimo afo y contratarian 4
mas en los proximos 12 meses.

Cuadro 32. Cantidad de personal incorporado en los Gltimos 12 meses y que se incorporara en
los préximos 12 meses, seglin tamafo de las empresas y por rubro de actividad

Tamaiio de la empresa por empleo Rubro de actividad
Cantidad de
trabaiadores: 2a10  Misdeto Mueblesy Total
J : 1 empleado construccion  Aserradero  Muebles Otros
empleados empleados
/hogar

Contratados los dltimos 5 11 F ) B 7 1 T
12 meses

Se incorporaran en los 8 12 8 18 10 0 0 28

proéximos 12 meses

Nota: El rubro «construccion y hogar» esta compuesto solo por unipersonales. Fuente: Elaboracion propia.
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En otro orden, los mecanismos de busqueda de personal entre las empresas del ntcleo son fundamen-
talmente informales. Solo seis declaran utilizar la prensa y una respuesta refiere al CEPE. En cuanto
a la busqueda en instituciones de capacitacion diez declaran consultar a la UTU y cuatro a través de
otras instituciones educativas. Estas respuestas que refieren a la UTU y otras instituciones educativas
se corresponden sobre todo con los aserraderos y las carpinterias de muebles y para la construccion y
el hogar (ver cuadro Ay.7 del «Anexo 7»).

Un aspecto relacionado al empleo que se relevo refiere al potencial para incorporar personas pobres
o excluidas del mercado de trabajo. En las empresas del ntcleo son 26 (61 %) las que declaran que el
sector cuenta con ese potencial.

En las empresas que contestan que hay potencial, cuando se pregunta en qué condiciones la empresa
efectivamente contrataria a esas personas, la mayoria tiene respuestas que se asimilan a que contrata-
ria si es para tareas sencillas que se pueden hacer con algo de capacitacién en la empresa o si ya cuenta
la persona con algin conocimiento. También son bastantes las respuestas que se asimilan a que con-
trarfan «si necesitan», porque aumenta el trabajo. Los detalles se ven en el cuadro A7.8 del «Anexo 7».

De las 17 (39 %) empresas que opinan que no existe potencial para incorporar personas pobres, nueve
no contratarian aun en el caso de recibir apoyos, sin embargo, hay siete que manifiestan que podrian
incorporar con ciertas condiciones. Hay cuatro empresas que sefialan que contratarian con apoyos de
capacitacion (del Estado u otras fuentes externas) y las tres restantes refieren a las siguientes respues-
tas: «si hubiera mas trabajo», «mas capital», «si le dan seguridad». Los detalles se ven en el cuadro

A7.8 del «Anexo 7».
Cuadro 33. Menciones sobre el método de En las empresas vinculadas al nicleo cinco de los
bisqueda de trabajadores en las entrevistados opinaron que el sector tiene poten-
empresas del nicleo (responden cial de incorporar personas pobres que han es-

35 empresas) tado excluidas del mercado de trabajo, aunque

al ser consultados sobre si contratarian de exis-

o, 1 . P .
% de la cantidad de tir condiciones o apoyos previos solo responden

menciones (puede

Método de basqueda L namen. | afirmativamente dos de ellos.
cién por empresa) (*)
. En cuanto a las calificaciones que se necesitan,
Con familiares 44 en el nticleo, se constata una mayor necesidad de
P 111 personal calificado en oficios (65 % del total de

menciones) frente a los no calificados (peones,
En registros propios 9,3 aprendices) y personal con otras calificaciones o
particularidades. En particular, se destaca la ne-
cesidad de oficiales y medio oficiales carpinteros.
A través de UTU 18,5  Pero también se sefiala que se necesitan lustrado-
res, torneros, maquinistas, pintores, armadores
74 | de muebles, armadores de aberturas y tapiceros.

A través del CEPE 1,9

A través de otras institucio-
nes educativas

A través de otras instancias 7,4 .
Por otra parte, en el 63 % de los casos se mencio-

Total de menciones 100,0 DO tener dificultad para conseguir localmente la
mano de obra calificada, aunque también en la
mayoria de los casos se dijo tener dificultad para
conseguir mano de obra no calificada (aprendi-

Fuente: Elaboracion propia. Nota: (*) Cada empresa puede te-

ner mas de un método de buisqueda.
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ces, ayudantes o peones). También se senald la dificultad de encontrar personal que cumpla con
determinadas caracteristicas personales, referidas al comportamiento y la actitud hacia el trabajo.

Cuadro 34. Cualificaciones requeridas y dificultad para conseguirlas (nicleo)
e . . Cantidad de menciones  Dificultad para conse-
Cualificaciones requeridas .
(%) guir localmente (% )
Di fici dor d bles, d
" iversos o lle)S (armador de mue : e.s, e ' 30 (29 %) 1447 %)
ano aberturas, tapicero, tornero, maquinista, pintor)
deobra  irador 19 (18 %) 12 (63 %)
calificada
Oficial o medio oficial 19 (18 %) 17 (89 %)
Aprendiz, ayudante o peones 18 (17 %) 14 (78 %)
Cara.ctt?rl’sticas personales (interés, actitud, respeto, buen 13 (13 %) 6 (46 %)
rendimiento)
Otras funciones (contador, administrativo, chofer, etc.) 5 (5 %) 2 (40 %)
Total 104 65 (63 %)
Fuente: Elaboracion propia. Nota: Cada empresa realiza mas de una mencién.

Segun se puede observar en el cuadro 35, las empresas consideran que la dificultad para encontrar mano
de obra es un problema general del sector y no solo de la empresa en particular. Tampoco parecen existir
formas alternativas de solucionar ese problema de mano de obra local, mas que soportarlo o intensificar
el trabajo con la mano de obra que se cuenta.

Cuadro 35. Dificultades para encontrar personal con las calificaciones requeridas (nticleo)
Del sector 93
;La dificultad es particular de la empresa o
De la empresa 7
es un problema del sector?
Total 100
Absorbe la demanda extra con el personal que tiene 43
No hay solucién o produce menos 39
:Como resuelve el problema? (%) Otros (compra maquinaria, por otro medio, etc.) 9
Realiza capacitaciones 9
Total 100
Fuente: Elaboracién propia.

Por otra parte, en las empresas vinculadas al nucleo las calificaciones que se requieren son personal
para venta y atencion al cliente, administrativos y otros perfiles de baja calificacion (repartidores,
peones). En el 38,5 % del total de menciones se consider6 tener dificultad para conseguir localmente
el perfil referido. En todos los casos se considerd que es un problema del sector y no exclusivo de su
empresa. En cuanto a las formas en que resuelven dichas dificultades, en general responden que capa-
citan ellos mismos o toman el personal que consiguen, que en definitiva es no solucionar la carencia
del perfil del personal que necesitan.

7.2.4. Capacitacion y formacion
En el nucleo de la cadena el 58 % de las empresas (25) manifiestan que al menos una parte del personal

participd en instancias de capacitacion en los tltimos tres afos, en tanto la proporcion del personal
sobre el empleo total del sector es mayor, ya que alcanza el 66 % (114 personas).

o
&



Estudios de cadenas productivas territoriales de valor para promover el desarrollo local con inclusién social

Las instituciones capacitadoras mencionadas son la UTU, el Centro Comercial e Industrial de Salto,
el LaTU e INTI (Instituto Nacional de Tecnologia Industrial de Argentina, en convenio con LATU), la
Intendencia de Salto, el MIDES, el 1PrU (Instituto de Promocién Econémico Social del Uruguay) y en
tres ocasiones fueron mencionadas empresas privadas que realizaron capacitacion para productos
especificos (maderas, pinturas). Solo un encuestado mencioné que fue la propia empresa la respon-
sable de la capacitacion. En cuanto al financiamiento de los cursos, se menciona a la Intendencia de
Salto, UTU, LATU-INTI, MIDES, también se menciond a las propias empresas y otras empresas privadas.

Entre las empresas que no capacitaron (42 %), fueron diversas las razones que se argumentaron. Es de
destacar que solo una empresa considerd excesiva la carga econdmica para afrontar la capacitacion,
al tiempo que cinco manifestaron no requerir dichas instancias, bien por innecesarias o por temor a
que el personal capacitado abandone la empresa.

Cuadro 36. Razones para no participar de capacitaciones (18 empresas del ndicleo que no se
capacitaron)
Razones para no capacitar Empresas

Lo considera una actividad innecesaria 2
Teme que el personal capacitado abandone luego su empresa 3
Falta de informacion sobre oferta de capacitacion adecuada 3
Excesivo costo de las ofertas de capacitacion 1
Inadecuados horarios y extension de las ofertas de capacitacion 4
Otro motivo 4
No respondio 1
Total 18
Fuente: Elaboracién propia.

La mitad de las empresas declara estar dispuesta a ofrecer sus instalaciones para realizar instancias de
capacitacion. Las que muestran menor disposicion a que se realicen cursos en sus instalaciones son las
unipersonales y las empresas informales, lo que es 16gico por las condiciones de estas. Ver cuadros A7.10
y A711 en el «Anexo 7».

El cuadro 37 agrupa las respuestas respecto al requerimiento de capacitaciéon que identificaron las
empresas y de la capacitacion realizada. Como se puede observar, son mas las empresas que identifi-
can alguna necesidad de capacitacion (84 %) que las que realmente se capacitaron (51 %). Asimismo,
se observa una divergencia entre las materias en las que los encuestados identificaron mayor necesi-
dad de capacitacion y las que realmente se capacitaron. En particular se observa que las empresas se
capacitaron mayormente en temas de administraciéon y gestion. Los aspectos mas mencionados con
necesidad de capacitacion eran carpinteria en general y, en particular, las terminaciones y lustrado.

Por otra parte, en el cuadro Ay.12 del «Anexo 7» se puede ver que la UTU fue la instituciéon que por
excelencia se identificé como la indicada para capacitar en actividades que requiere el sector, con 55 %
de las menciones. Le sigue la Intendencia de Salto, con 10 % de las menciones. Luego, con 4 %, estan
el Centro Comercial, el MIDES y el LATU.
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No obstante la buena valoracién de la uTu, también se mencionaron por parte de algunos carpinteros
restricciones en la oferta educativa de esta institucion. Estas fueron: «no existen suficientes horarios/
turnos», «no tiene algunos cursos especializados», «hay poco tiempo de taller», «la teoria no se adapta
a la practica», «falta de compromiso de los profesores». En cambio otros mencionaron que existe un
problema de demanda, ya que no hay inscripciones de alumnos para carpinteria.

Cuadro 37. Grandes dreas en las que las empresas mencionan que se requiere capacitacion (ntcleo)
Agrupacion de respuestas sobre  Empresas que requieren . Empresas que se capacitaron %
capacitacion la capacitacion en la materia
rcetr:lt;li))isli:::;;‘dor:ﬁnistracién, 6 14 12 28
Carpinteria, muebles y aberturas 10 23 4 9
Maquinaria 3 7 0 0
Terminacion de muebles y lustrado 9 21 3 7
Otros 8 19 3 7
Sin respuesta 7 16 21 49
Total 43 100 43 100
Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto a las empresas vinculadas al nucleo, la capacitacion requerida es, en general, para aten-
cion al publico, compras, ventas y logistica, algo de esperar en un sector compuesto por empresas
comerciales. En este caso es en esas mismas areas en las que las empresas revelan que el personal ha
sido capacitado.

Se identificaron empresas (barracas) que no tienen dificultades para realizar capacitacion del perso-
nal y, de hecho, lo hacen. En general, las empresas identificaron a la utu y al Centro Comercial como
instituciones capaces de brindar formacion util para ellas.

Por otra parte, algunas empresas sefialaron que las instituciones que considera que podrian brindar
capacitacion, refiriéndose a la Universidad Catdlica y Universidad de la Republica, no tienen una
oferta adecuada, puesto que no tienen cursos cortos (especificamente de ventas y logistica).

7.2.5. Financiamiento

En las carpinterias y aserraderos, respecto al financiamiento de la actividad, el 86 % (37) se financia
enteramente con capital propio, mientras que el 9 % (4) dice combinar capital propio con otras fuen-
tes (dos empresas con crédito de proveedores y las otras dos con crédito de clientes). Por otra parte,
dos empresas dijeron financiarse enteramente con crédito de clientes.

Ninguna empresa mencioné préstamo de amigos o familiares, ni de particulares, ni de ONG. A su vez,
es particularmente interesante notar que ninguno respondié recurrir al sistema financiero formal
para el financiamiento de su actividad (bancos o instituciones de microcréditos).

Por otra parte, de las entrevistas en profundidad realizadas previamente a la encuesta se recogi6 que el
MIDES ha intervenido en el sector, en forma mas azarosa que con enfoque de cadena u otra interven-
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cion planificada, a través de los apoyos de microcréditos que ofrece. Se pudieron identificar al menos
dos casos, con resultados diferentes. En uno de ellos el crédito sirvi6 para la compra de una maquina
a partir de la cual el emprendimiento se formalizé y estabilizé. En el otro caso, las condiciones del
emprendimiento no mejoraron significativamente.

La mayoria de los encuestados del nucleo especifican al menos un motivo por el cual tienen dificultad
de acceso al crédito, por otro lado, algunos mencionan no tener interés en créditos, porque estan bien
reinvirtiendo las ganancias o temen endeudarse. La principal limitacién que encuentran para tomar
un préstamo es la falta de informacion sobre las oportunidades que hay, seguido de la falta de avales
y garantias, asi como el costo elevado de los intereses. Dentro de «otras restricciones», tres empresas
especificaron la variabilidad o inestabilidad del trabajo (ventas) del sector y otras tres mencionaron
como limitante la condicién de informalidad.

Cuadro 38. Menciones sobre limitaciones al crédito (nucleo)

. . Completar
.. Falta info. Falta de Evaluaciones P .
Limitaciones al ~ Costo de los Plazos . . . . formularios
ZF o sobre oferta  avalesy técnico-econémicas .. Otros
crédito intereses AF p de pago .. de solicitud
de créditos  garantias exigidas )
de préstamo
% de menciones 15 27 15 15 5 10 15

Fuente: Elaboracién propia.

En las empresas vinculadas al ntcleo también la mayoria se financia inicamente con capital propio.
Solo tres utilizan, ademas de capital propio, el crédito de proveedores. Estas empresas, por lo general,
no encuentran restricciones al crédito o, en verdad, puede que esa respuesta esté relacionada con que
no recurren a él. Cabe mencionar que una barraca si manifiesta problemas de acceso al crédito en el
sistema financiero.

7.2.6. Tecnologia e innovacion

Se pregunto a las empresas sobre la percepcion de la tecnologia utilizada en términos relativos con los
colegas del medio local, del pais y de la region (Argentina y Brasil).

En las empresas del nucleo, en promedio, los empresarios perciben que la tecnologia utilizada en el
sector no es ni muy atrasada ni muy adelantada en relacién con el medio local (los propios colegas).
La percepcion empeora si se compara el nivel tecnolégico en el territorio con respecto a la situacién
del total del pais y mds aun en comparacion con la situacion de Argentina y Brasil.

Cuadro 39. Evaluacién de la tecnologia comparada con diferentes contextos (ntcleo) (escala de
1a5; 1 muy atrasada a 5 muy adelantada)

Evaluacion de la tecnologia Empresas que respondieron Evaluacion promedio
En relacién al medio local 36 2.89
En relacion al pais 34 221
En relacion a la region 35 1.97

Fuente: Elaboracion propia.
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En comparacion a las empresas del nicleo, las empresas vinculadas perciben utilizar una tecnologia
mas avanzada en relacion con sus colegas. Si se considera la evaluacién promedio de las nueve empre-
sas que contestaron, estas creen utilizar una tecnologia entre regular y adelantada tanto a nivel local
como si se comparan con el nivel tecnolégico del pais. La percepcién promedio es un poco peor si se
consideran en el contexto regional, pero en promedio se considera regular o adecuada.

Cuadro 40. Evaluacién de la tecnologia comparada con diferentes contextos (empresas
vinculadas al nicleo) (escala de 1 a 5; T muy atrasada a 5 muy adelantada)

Evaluacio6n de la tecnologia Promedio
En relacién al medio local 3.88
En relacién al pais 3.55
En relacion a la region 3.00

Fuente: Elaboracién propia. Nota: Responden nueve empresas.

En las empresas del ntcleo, 44 % (19) contesta en la encuesta haber realizado en los ultimos dos afios
alguna actividad de innovacién. Con una interpretacién de innovacion laxa, en tanto se entiende por
ello actividades que son una novedad para la empresa (no necesariamente para el medio local o el
pais) y que tienden a mejorar su desempefo en alguna de sus areas. Como se ve en los cuadros 41y
42, la mayoria de las actividades de innovacion refieren a compra de maquinarias o herramientas (12
empresas). En segundo lugar en importancia se encuentran las relacionadas con mejoras de infraes-
tructuras (cuatro empresas), luego algunas actividades en el area de gestion y asesoramiento técnico
(dos empresas) y una empresa (una carpinteria de las mas grandes) que menciona actividades de
compra de maquinaria y mejoras en infraestructura y logistica.

Cuadro 41. Cantidad de empresas segun realizan o no actividades de innovacién para mejorar desem-
penos en los Gltimos 24 meses, por formalidad y tamafio de empresas (para el nicleo)
Formalidad Tamaio de la empresa por empleo
Actividad de . Total
innovacién Formal  Informal No -Unlpersonal 1 2a10 Mas de 10
responde sin empleados empleado empleados empleados
Incorpor:acié.n 6 5 1 4 4 3 1
de maquinaria, . . . . . . . 12 (28 %)
herramientas (29%)  (24%) (100 %) (19%) (40 %) (30 %) (50 %)
Ases.oramiellﬂo 0 P 0 1 1 0 P
técnico, mejoras . . . N N 0 (0 %) . .
gestion (0 %) (10 %) (0 %) (5 %) (10 %) (0 %) (5 %)
Mejoras de 3 1 0 1 1 2 0 4
infraestructura (14 %) (5 %) (0 %) (5 %) (10 %) (20 %) (0 %) (9 %)
ity b, 1 0 0 0 0 0 1 1
infraestructura, . . . . . . . .
logistica (5 %) (0 %) (0 %) (0 %) (0 %) (0 %) (50 %) (2 %)
iz 1 13 0 15 4 5
NO'I’(‘EahZO ! 1 24 (56 %)
actividades (52 %) (62 %) (0 %) (71 %) (40 %) (50 %) (0 %)
Total 21 21 1 21 10 10 2 43
ota
(100%) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %) (100 %)
Fuente: Elaboracion propia.
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No hay grandes diferencias entre formales e informales (48 y 38 % realizan actividades de innovacion,
respectivamente). Sin embargo, si se observa una mayor diferencia entre unipersonales y el resto de las
empresas. Solo 29 % de las unipersonales realizaron alguna actividad, mientras que en las empresas con
un empleado ese valor es 60 % y para las empresas de dos a diez empleados un 50 %. Por otra parte, las
unicas dos empresas con mas de diez empleados (un aserradero y un carpinteria) realizan incorpora-
cién de maquinaria en un caso y en el otro, ademas, mejoras de infraestructura y logistica. Por lo que el
tamano parece importar en la explicacion de la realizacion o no de actividades de innovacion.

El cuadro 42 detalla las actividades de innovacion segtin rubro de actividad. De los cinco aserraderos,
tres realizan actividades y dos no. En las carpinterias, las que son mas proclives a realizar actividades
de innovacién son las que se dedican a la fabricacion de muebles junto con la carpinteria de obra
(52 % de estas empresas realizan actividades de innovacion).

Cuadro 42. Cantidad de empresas segtn realizan o no actividades de innovacion para mejorar
desempeiios en los Gltimos 24 meses, por rubro de actividad (para el ndcleo)

Rubro de actividad
Actividad de innovacion 4 Total
Muelfl’e Sy Aserradero (EC G Muebles Otros
construccion/hogar y hogar
T et 728%) 2 (40 %) 00% 2@29%)  1(33%  12(28%)

maquinaria, herramientas

Asesoramiento técnico,
mejoras gestion y 2 (8 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 2 (5 %)
produccion

Mejoras de infraestructura 3 (12 %) 1 (20 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 4 (9 %)
Maquinaria, o o o o o o

infraestructura, logistica UG D% D{O%) D) D) P2
No innovo 12 (48 %) 2 (40 %) 3 (100 %) 571 %) 2 (67 %) 24 (56 %)
Total 25 (100 %) 5 (100 %) 3 (100 %) 7 (100 %) 3 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a las once empresas vinculadas al nticleo que se encuestaron, son ocho las que declararon
haber realizado actividades de innovacién para mejorar desempenos en los tltimos 24 meses. Las
actividades que se mencionan refieren a «compra de camién», «infraestructura y sistema informati-
co», «cambio de local», «<se mejoran los procedimientos con auditoria y relevamiento interno, se trata
de estudiar y mejorar», «cambio de orientacion del negocio con compra de maquinaria y galpén...»,
«local nuevo», «computadoras y ampliacion».

Tanto en las empresas del nucleo como en las vinculadas se puede observar que las actividades de
innovacion, cuando se realizan, se asimilan en la mayor parte a inversiones en maquinaria, herra-
mientas o infraestructuras.

7.2.7. Redes y relacionamiento entre actores del sector
De las entrevistas previas surgia que no hay demasiado relacionamiento entre las empresas del sector, en-
tre las carpinterias y entre estas y los aserraderos. Si bien la Intendencia, con el Servicio de Apoyo Empre-

sarial, junto al LATU estdn trabajando desde hace algo mds de un afio en sensibilizar al sector y articular
un proyecto de corte regional con el litoral de Argentina y todo el litoral uruguayo, este trabajo ha llegado
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en forma importante a poco mas de unos 10 empresarios del sector, que se podria decir que se muestran
sensibilizados y predispuestos a analizar la actividad desde una perspectiva de sector y no individualista,
pero todavia es una iniciativa incipiente. De hecho, este estudio pretende aportar en esa linea de trabajo.

La encuesta confirma esos resultados preliminares, ya que solo tres empresas del nicleo declaran
pertenecer a una red, grupo o asociacién empresarial; una al Centro Comercial e Industrial de Salto
(carpinteria Alhers) y dos mencionan al grupo de la Intendencia y LATU (dos carpinterias de obra y
muebles, una informal y otra formal). Como se senald antes, el grupo de trabajo convocado por la
Intendencia de Salto y el LATU reuni6 a varias empresas del sector, pero salvo esas dos respuestas, apa-
rentemente esa actividad no es considerada por la mayoria de los encuestados como una red o grupo
consolidado (sino mas bien se percibe como una actividad puntual). Sin embargo, en la pregunta que
refiere a la relacion con instituciones son diez las empresas que mencionan el relacionamiento con
la Intendencia y el LaTU. Esto podria reafirmar una identificacion de esa instancia de trabajo grupal
como una actividad mds vinculada a un relacionamiento directo con las instituciones convocantes y
capacitadoras, y no demasiado asociada a una red o grupo.

Por otro lado, solo cinco empresas del nucleo (en las 43) declaran haber realizado acciones conjuntas
con colegas; estas acciones refirieron a compra conjunta de materias primas, ventas en conjunto, ad-
quisicion de maquinaria y actividades logisticas (dos de esas empresas llevaron adelante mas de una
de estas acciones). En todos los casos se tratd de carpinterias, dos de ellas informales y unipersonales
y las restantes formales de diferentes tamafos. Ninguna de estas empresas dijo pertenecer a una red
o0 asociacion gremial, las tres que dijeron pertenecer a alguna red no realizaron acciones conjuntas. Si
bien las evaluaciones sobre las acciones llevadas a cabo son dispares, salvo una empresa que calificé los
impactos de nulos a bajos, las restantes consideraron que los impactos fueron de moderados a altos.

En las empresas vinculadas al ntcleo la situacion no es para nada mejor. En cuanto a la participacion
en redes, solo una empresa responde formar parte de una agrupacion (la asociacion de ferreterias), que
se sefiala como de cardcter local e informal, y que le ha permitido relacionarse mejor con organizacio-
nes privadas y publicas relevantes. Las restantes empresas declaran que no les interesa participar en
ninguna red, mientras que una empresa declara que no forma parte de ninguna por considerar que «las
existentes no se adecuan a sus necesidades». Por otra parte, solo dos empresas dijeron desarrollar algu-
na accion conjunta, refiriéndose a: «compra de materias primas», «<importaciones conjuntas», «dia del
centro». Ninguna empresa identifico la posibilidad de desarrollar otros acuerdos o acciones conjuntas.

Al preguntar a los empresarios del ntcleo si conocen de acuerdos y acciones conjuntas entre sus
colegas, la respuesta de algunos carpinteros son de utilidad para ilustrar sobre el tema: «no, la mayo-
ria trabaja independiente», «no, es un sector individualista». Los que mencionaron conocer algunas
experiencias se refirieron a: «colegas que se intercambian clientes», «participacion en instancias para
mejorar el convenio con escuelas y empresas constructoras», «se hacia exposiciones conjuntas», «coo-
perativa de carpinteria, en un plan de la Intendencia».

Es interesante que, a pesar de la pobre cooperacion que hay en el sector, sin embargo, la mayoria cree
que se deberian llevar adelante acuerdos entre empresas. Los aspectos mas mencionados fueron aso-
ciarse para producir, para la fijacion de precios y para la compra de materiales. Asimismo, tres empre-
sas formales de diversos tamanos, dijeron que debian asociarse para fomentar la formalidad y evitar
tener «competencia desleal». Por otro lado, tres empresas informales y unipersonales dijeron que se-
ria conveniente hacer acuerdos para conseguir trabajo (pedidos). También dos empresas informales
(una unipersonal y otra de dos trabajadores) mencionaron la necesidad mas general de agremiarse.

oo
4



Estudios de cadenas productivas territoriales de valor para promover el desarrollo local con inclusién social

Esta visualizacion que tienen las empresas del ntcleo sobre que existe una necesidad de realizar
acuerdos y de asociarse para llevar adelante acciones conjuntas, revela que no es del todo cierto que
las empresas quieran trabajar de forma totalmente independientes, incluso para los trabajadores que
trabajan por su cuenta. Sin embargo, en los hechos no concretan esa intencién.

Gréfico 3. Necesidad de realizar acuerdos entre empresas del ndcleo y aspectos en los cuales acordar

0,
No, 12% Juntarse para producir, 15%

Fijacién precios, 13%
Compra de materiales, 11%
No sabe, 19% Capacitacion 8%

Para conseguir trabajo, 6%

Fomentar la formalidad, 6%

Mano de obra, 4%

Si, 70% Agruparse, 4%

Otro, 2%
Fuente: Elaboracién propia.

Otro aspecto que se relevo fue el relacionamiento de las empresas con la sociedad civil y el gobierno
y, en particular, si se participaba o no de acciones de responsabilidad social empresarial.

En las empresas del nucleo, un 30 % (13 empresas) se relaciona con sociedad civil o gobierno. Esto
refiere a diez empresas que mencionan a la Intendencia y algunas de ellas también al LATU, y tres que
mencionan a comisiones y escuelas, «dependencias del gobierno» y el Centro Comercial. A su vez, son
cinco las que manifiestan que participan de iniciativas de responsabilidad empresarial, refiriéndose a
colaboracion en eventos y actividades, asi como arreglos y fabricacion de muebles (sillas y mesas) para
organizaciones, escuelas e instituciones similares.

En las empresas vinculadas al ntucleo solo tres Imagen 6. Aserradero en Salto
responden que se relacionan con sociedad civil
y/o el gobierno; las tres mencionan al Centro Co-
mercial y una, ademas, menciona a la Intenden-
cia. Por otra parte, también hay solo tres empresas
que participan de actividades de responsabilidad
empresarial, asociadas a la Teleton, Aldeas Infan-
tiles y apoyo a escuelas y liceos.

Todos estos resultados reflejan la debilidad del
relacionamiento entre los actores de la cadena de
la madera y entre la cadena y el resto del medio
de Salto. Sin embargo, también se han sefialado
excepciones e iniciativas de relacionamientos,
asociaciones y experiencias grupales que son una
base interesante para trabajar en mejorar la capa-
cidad de cooperacién y articulacion.

=

Fuente: Propia.
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7.2.8. Proveedores de servicios e insumos

Las empresas del nucleo en su gran mayoria compran sus insumos localmente. Las carpinterias com-
pran en Salto tanto la madera (maciza de calidad, pino y eucaliptus), asi como herrajes y articulos de
ferreteria, e incluso los aserraderos recurren a madera de montes locales. De hecho, en los diferentes
tipos de insumos siempre las menciones de proveedor local (predios con montes, aserraderos, barra-
cas y ferreterias) representan entre el 83 y 100 %, o sea que practicamente todas las empresas tienen
compras en el medio local. La provisién externa es algo significativa solo en el caso de los aglome-
rados y compensados, en donde tiene un 34 % de las menciones, ademads del lapacho y cedrillo, en
ambos casos con 20 % de las menciones.

Por otra parte, en ninguin caso se observa una evaluacién negativa de la provision local. Si bien en los
casos que también hay provision externa la evaluacion de estos proveedores es ligeramente mejor que
la que se hace sobre los locales, la diferencia no es mucha y siempre el proveedor local es bien evalua-
do (con puntaje en el entorno de 4, que es «satisfecho», e incluso entre 4 y 5, que es «muy satisfecho»).

Otra cuestion que se verifica es que no es frecuente que se hagan acuerdos con los proveedores. En gene-
ral, no hay acuerdos o no llegan al 20 % de las menciones en cada tipo de insumo. En efecto, los acuerdos
de compra estan concentrados en nueve empresas, mientras que el resto no tiene acuerdos. No obstante,
la ausencia de acuerdos no parece afectar la buena valoracion general que se hace sobre los proveedores.

Respecto a los servicios que contratan las carpinterias y aserraderos es significativo que solo existen
proveedores externos en cuanto a la asistencia técnica (en realidad, una mencion que refiere tanto a
Salto como a Paysandd, es decir que combina proveedores de Salto y de Paysandu, con evaluacion
baja para ambos proveedores: 2).

Por lo tanto, los servicios que recibe la cadena son casi 100 % locales, con una muy buena valoracién de
ellos, con puntajes promedio entre 4 y 5 (en escala de 1a 5, 0 sea, entre satisfactorio y muy satisfactorio).

Sin embargo, esa caracteristica de abastecimiento local pierde fuerza, ya que el ntcleo no es un alto
demandante de servicios. El servicio que mas se demanda es el de mantenimiento de maquinaria y
equipos, que es contratado por el 46 % de las empresas (20; 5 de ellas en forma periodica). Luego sigue
el servicio de distribucién y transporte (flete), que es contratado por el 40 % de las empresas (17; 11
de ellas en forma periddica). El resto de servicios, como por ejemplo asistencia técnica, informatica,
administracion y contabilidad o limpieza, no superan el 20 % (entre 8 y 9 empresas lo demandan).

Como aspecto a destacar hay ocho empresas que sefialan realizar subcontratacion o tercerizacion de
produccion (dentro de la misma cadena en el nucleo, entre carpinterias). La evaluacion de esta prac-
tica es muy buena (promedio de 4,8 en la escala de 1 a 5).

En cuanto a las empresas vinculadas al nucleo, la mayor parte de las compras a proveedores también
se realizan en Salto. Sin embargo, en este caso también se menciona a Montevideo como origen im-
portante de determinados productos (por ejemplo, eucaliptus, aglomerados, sillas y escritorios) y
algun otro origen (como la ciudad de Dolores, por ejemplo, donde uno de los comercios que vende
muebles compra camas).

Dentro de las barracas hay una diversidad importante. Estan las que son unicamente proveedoras de
maderas e insumos para el nucleo, en este caso para las carpinterias; las que son practicamente solo
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Cuadro 43. Proveedores del nticleo, acuerdos de compra y satisfaccion, seglin principales insumos

Principales insumos

Compensados, aglo-
merados y similares
(29 menciones)

Alamo (8 menciones)

Cedro (12 menciones)

Lapacho (5 menciones)

Cedrillo (5 menciones)

Eucaliptus (23
menciones)

Pino (18 menciones)

Madera sin especificar
y otros (23 menciones)

Pintura, laca, barniz
(10 menciones)

Herrajes, tornillos,
clavos y similares (31
menciones)

Otros (10 menciones)

Tipo de proveedor (%)

Mayorista importador: 41
Mayorista: 24
Minoristas: 34

Mayorista importador: 25
Mayoristas: 38
Minoristas: 38

Mayorista importador: 17
Mayoristas: 42
Minoristas: 42

Mayorista importador: 40
Mayoristas: 20
Minoristas: 40

Mayorista importador: 20
Mayoristas: 20
Minoristas: 60

Importacién directa: 4
Mayorista importador: 17
Mayoristas: 30
Minoristas: 39

Productor rural: 9

Mayorista importador: 11
Mayoristas: 39
Minoristas: 44

Productor rural: 6

Mayorista importador: 25
Mayoristas: 33
Minoristas: 33

Productor rural: 4

Otro: 4

Mayorista: 40
Minoristas: 60

Mayorista importador: 23
Mayorista: 58
Minoristas: 19

Importacién directa: 10
Mayorista importador: 30
Mayorista: 10
Minoristas: 20

Productor rural: 10

Otro: 20

Cantidad
de
acuerdos

28

20

20

Compra a proveedor
local y evaluacién

Si 83 % (evaluacion
promedio=4)

Si 100 % (evaluacion
promedio=4)

Si 100 % (evaluacion
promedio=4)

Si 100 % (evaluacién
promedio=3,8)

Si 100 % (evaluacion
promedio=3,6)

S 96 % (evaluacion
promedio=4,1)

S 94 % (evaluacion
promedio=3,9)

Si 91 % (evaluacion
promedio=4,1)

Si 100 % (evaluacion
promedio=4,5)

Si 87 % (evaluacion
promedio=4,4)

S 90 % (evaluacion
promedio=4,4)

Compra a proveedor
externo y evaluacion

Si 34 % (evaluacion
promedio=5)

S0 %

Si 8 % (evaluacién
promedio=>5)

Si 20 % (evaluacion
promedio=>5)

Si 20 % (evaluacion
promedio=5)

Si 4 % (evaluacién
promedio=4,5)

Si 6 % (evaluacién
promedio=>5)

Si 17 % (evaluacién
promedio=4,5)

ST 0%

Si 13 % (evaluacion
promedio=5)

Si 30 % (evaluacion
promedio=3,7)

Fuente: Elaboracién propia. Nota: Es posible comprar a proveedor local y también externo, por lo que esas columnas no suman

100 % en la lectura de filas; evaluacién en escala de 1 a 5, donde 1 es muy desconforme y 5 es muy satisfecho.
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clientes (compran a los aserraderos pero no venden a las carpinterias) y las que son a su vez clientes
de los aserraderos y proveedoras de las carpinterias, por lo que ademas de proveedoras son interme-
diarias entre dos fases de transformacion en la cadena.

La barraca Milmaderas compra a aserraderos locales, aunque trabaja sobre todo con un aserradero de
Paysandu. Por otra parte, vende principalmente en Salto al publico en general y a pequefios construc-
tores, ya que los grandes constructores compran directamente en Montevideo. Marginalmente trabaja
con carpinterias y mueblerias. Vende pisos, revestimientos, cielorrasos, lambriz, molduras, socalos,
ademas de trabajar también materiales como yeso y pvc.

Labarraca Coelho es basicamente proveedora de insumos al ntcleo de la cadena, el 9o % de sus ventas
es a carpinterias de Salto, aunque también vende para Artigas y Paysandd. Vende tanto productos de
ferreteria (herrajes, pinturas, barnices, yeso y otros) como madera nacional e importada, de diferentes
tipos (maciza, 0SB, MDF, entre otras).

La barraca Héctor Aguinagalde vende a las carpinterias de Salto: barnices, herrajes, madera (euca-
lipto, pino y cedro) y compensados. Se abastece de madera de aserraderos tanto de Salto como de
Montevideo, con una muy alta satisfacciéon en ambos casos.

Por su parte, la barraca Buen Color vende barnices, poliuretano y laca a mueblerias y carpinterias y,
a su vez, compra al nucleo productos como tirantes, lambriz, tabla para encofrado y alfajias, con una
muy alta satisfaccion.

La ferreteria y barraca Ferremat, aunque por su rubro era una empresa que potencialmente podria
estar vinculada al sector de la madera, resulté que a pesar de vender a las carpinterias articulos como
clavos, tornillos y bisagras, esas ventas son muy marginales dentro de su negocio.

También se encuestd a dos microempresas que brindan servicios al sector, una de servicios de infor-
matica y otra de flete de mercaderias. La empresa de servicios de informatica solo tiene como cliente
a una carpinteria (que representa el 10 % de su facturacién), mientras que la empresa de transporte
hace fletes dentro de Salto y uniendo este departamento con Paysandu y Montevideo, trabajando con
algunas carpinterias, los aserraderos y empresas constructoras (los fletes de productos de la madera e
insumos como pinturas y barnices representan el 30 % de su facturacion).

En cuanto a los acuerdos de compra y venta de productos, una empresa (barraca que trabaja con
carpinteros locales) marca la excepcidon con acuerdos en sus principales productos; las restantes em-
presas declaran no tener acuerdos.

7.2.9. Situacion actual y perspectivas futuras

La evolucién de las ventas de las empresas del nucleo del sector ha sido en general positiva. En el total
de empresas, un 37 % declara que la ventas aumentaron en los ultimos 24 meses, un 51 % que perma-
necieron estables y solo un 12 % (cinco empresas) dijeron que habian caido. Esta evolucién es similar
sin diferenciar significativamente por la condiciéon de formalidad y el tamafio de la empresa.

En cambio, las empresas son mas pesimistas en cuanto a lo que sucederd en los proximos 24 meses,
opinion que también parecen compartir sin importar la condicién de formalidad y el tamano de la
empresa. Las respuestas no difieren mayormente cuando se pregunta por la visiéon para la empresa
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y para el sector en su conjunto. Solo una empresa sefiala que visualiza que aumentaran las ventas,
15 empresas (35 %) creen que las ventas se mantendran, 12 (28 %) que disminuirdn y otras 15 (35 %)
sefialan que no pueden decirlo porque hay incertidumbre. Los detalles estan en los cuadros A7.13 y
A7.14 del «Anexo 7».

Considerando la informacion que se presentd en el punto referido al mercado de trabajo y el em-
pleo, las carpinterias y aserraderos habian contratado en total unas 23 personas en el dltimo afio y
pensaban contratar en los proximos 12 meses otras 28. Estos nimeros parecen importantes, ya que
representan 13 y 16 % del empleo actual en el sector. Sin embargo, es un crecimiento con un techo
muy cercano, debido a que las unipersonales, que son la mitad de las empresas, no participan de
esa tendencia a contratar, sumado a que la perspectiva sobre el futuro de las ventas del sector es
bastante pesimista entre los carpinteros. Esto se condice con las opiniones que se recogieron en las
entrevistas en profundidad previas a la encuesta, en las que se manifestaba que el mercado local
se estaba saturando, que habia mucha competencia, que gran parte de la competencia era desleal
(informalidad) y que era dificil retener al personal que se contrataba, ya que apenas aprendia sobre
el oficio se queria independizar.

En cuanto a la perspectiva futura para las empresas vinculadas al nicleo, cinco encuestados responden
que existira una mejoria en las ventas, tres dicen que permaneceran igual, dos que es incierto y uno no
responde. En particular, las barracas coincidieron en que las perspectivas de los proximos 12 meses son
buenas y que habra una mejoria, salvo una, que consideré que la situaciéon permanecera igual.

En cuanto al empleo, cabe recordar que estas empresas declaraban (las once que fueron relevadas)
haber contratado a 22 personas en el ultimo afio (15 % del empleo actual) y que pensaban contratar a
9 mas para los proximos 12 meses.

Por lo tanto, la madera en Salto no parece ser una cadena que tenga una gran capacidad de generar, en
el mediano plazo, un crecimiento mayor al que ya ha registrado en cuanto a empleo, ni en el ntcleo
ni en las empresas vinculadas.

En cuanto a las inversiones que prevén hacer en los préximos 12 meses, un 49 % de las empresas
del nucleo (21) declararon tener la intencién de realizar alguna. Los aspectos mencionados fueron
dos: incorporaciéon de maquinarias y herramientas (12 empresas) y mejoras en infraestructura (nueve
empresas). Esto es una buena noticia para la actividad, aunque dada la precariedad de muchas de las
carpinterias (sobre todo las informales y unipersonales) y que algunos de los aserraderos estdn tam-
bién en proceso de mejorar su funcionamiento, esas inversiones deberian verse como necesarias para
que la actividad se mantenga y mejore, pero sin deducir de alli grandes saltos de calidad y volumen de
produccioén. Por otra parte, no hay que olvidar que un 51 % (22 empresas) declaran que no invertiran.
Se pueden ver mas detalles en los cuadros A7.15 y A7.16 del «Anexo 7».

Finalmente, respecto a las empresas vinculadas, solo tres responden que realizaran inversiones en
los proximos 12 meses y se refieren a: infraestructura, local e incorporar otros productos para venta.

7.3. CONCLUSIONES SOBRE EL FUNCIONAMIENTO DE LA CADENAY SUS RELACIONES

El esquema 2 muestra las relaciones que se identifican en forma preliminar en esta cadena de la ma-

dera en Salto, las que se valoran segun la siguiente simbologia:
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Buenos vinculos e interrelaciones. @ Problemas de relacionamiento o no existe vinculo.

@ Funcionamiento del vinculo pero con algunas dudas. A Escasos vinculos o dificultades que dan oportuni-
dad de intervencién.

Esquema 2. Cadena de productos de madera en Salto
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El esquema 2 reafirma algunos de los conceptos vertidos en parrafos anteriores sobre las relaciones
entre actores de esta cadena de valor, a la vez que sirve para poner ciertos énfasis.

Los aserraderos utilizan madera de bosques del departamento que fueron implantados como «corti-
nas» de plantaciones de naranja, algunos con mas de 60 afios. El problema es que estos bosques, si bien
tienen arboles con troncos de grandes didmetros, tienen muchos nudos y no son bosques con los cui-
dados necesarios para luego producir manufacturas de madera. Por lo tanto, se recurre también a bos-
ques implantados de la region litoral. Los montes locales proximos se van agotando y la produccion del
litoral esta muy conectada al circuito de la celulosa. Esto genera dudas en el abastecimiento de madera.

Las carpinterias pequefas, como se analizé anteriormente, se abastecen de barracas locales. Las car-
pinterias mas grandes, ademas de trabajar con las barracas locales, tienen relaciones directas con los
aserraderos (incluso de Paysandu) y también recurren a compras de insumos y madera directamente
en Montevideo. En estos vinculos no hay mayores problemas (los propios actores del sector no iden-
tifican inconvenientes y muestran conformidad), por mas que siempre se puede mejorar.

Se destaca la dificultad que se expresa desde carpinterias y aserraderos para encontrar mano de obra.
En algunos casos se seniala falta de interés en el oficio, pero también se detecta una alta propension
en el sector por abrir un negocio propio en cuanto se aprende lo basico de la profesion, por lo que se
hace dificil mantener el personal. Cabe sefialar la presencia de la uTu en Salto con muy buenos cursos
de formacion en carpinteria (con la mejor maquinaria de la UTU a nivel nacional para la ensefianza de
ese oficio), pero que suelen no abrirse por falta de alumnos.

Como se sefalo, el sector es objeto de apoyo por parte de la politica pablica. Por parte del MIDES, que
con su politica de apoyo a emprendedores ha llegado a algunos carpinteros, y de la Intendencia de
Salto, que, como se dijo antes, trabaja junto al LATU en un proyecto con INTA de Argentina, con enfo-
que de cadena de valor para la madera en el litoral argentino-uruguayo. Cabe destacar que, desde una
perspectiva mas general que la de un proyecto especifico, la Intendencia ha definido al sector como
uno de los tres prioritarios (junto al turismo y a la horticultura) para apoyar con el recientemente
creado Servicio de Apoyo Empresarial. No obstante, estos vinculos muestran un potencial que toda-
via requiere de mayor concrecion, por lo que se sefialan algunas dudas en su funcionamiento.

El financiamiento es otro aspecto que no funciona demasiado bien, porque casi nadie recurre al siste-
ma financiero formal. Tal vez esta sea la razon por la que no se identifican dificultades, porque no se
participa de las fuentes de financiamiento. A su vez, en el trabajo se identificaron algunas restriccio-
nes al acceso, sefialadas principalmente por los carpinteros. No surgié con demasiada importancia en
la encuesta, sin embargo, en las entrevistas previas se habia detectado que, ademas del capital propio,
algunos carpinteros se financian con crédito de clientes y proveedores. Esto se da, por ejemplo, al
interior del ntcleo de la propia cadena, con crédito de las barracas locales a las carpinterias pequenas.

Como se analizé en el punto correspondiente, no hay muchos acuerdos de cooperacién, acciones
conjuntas o relacionamientos relevantes entre las empresas del sector, mas alld del conocimiento en-
tre pares y transacciones comerciales de mercado. El trabajo de la Intendencia con el LATU ha comen-
zado a agrupar actores, pero todavia es un proceso incipiente, como ya se sefial6 antes.

De todas formas, hay oportunidades para trabajar sobre una base de experiencias e iniciativas que ya

existen. Ademads de la iniciativa de la Intendencia, hay: una cooperativa que fue apoyada por el MIDEs,
cinco empresas que manifiestan haber realizado acciones conjuntas y ocho empresas que han terce-
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rizado produccién en colegas, que manifiestan, ademas, una satisfaccion alta con esa practica. Por lo
tanto, se entiende que la cooperacién y la articulacion entre actores de la cadena es uno de los ambitos
principales para orientar las intervenciones para promover el desarrollo local.

En cuanto a los servicios que demanda el sector, en general, pareceria que se consigue una oferta ra-
zonable en Salto, lo que habia surgido de las entrevistas previas y se confirmé con la encuesta, ya que
casi el 100 % de los servicios se obtienen localmente y con buena satisfaccion.

En cuanto al mercado de destino, el esquema muestra que la cadena tiene una fuerte orientacion al
mercado local, como se describia ya al inicio de este capitulo, mientras que el mercado nacional no
esta muy desarrollado como destino o practicamente no existe. Esto muestra una relacion importante
con el medio local, pero también dudas sobre el desarrollo futuro de la cadena, ya que los propios
actores perciben que el mercado esta saturado, lo que incluso se refleja en expectativas mas bien pesi-
mistas para las ventas de los proximos afos.

La exportacion no parece ser un mercado objetivo de esta cadena en Salto, al menos en las condiciones
actuales. Por lo tanto, el acceso al mercado nacional resulta relevante, si es que se piensa en una expan-
sion del sector. Otra opcién podria ser consolidar a los actores que actualmente estan en el sector, me-
jorando sus condiciones, la calidad de sus productos y el nivel de sus ingresos, sin ampliar la cadena en
nuevos emprendimientos y empleos. Esto, tal vez, no requeriria de ampliar los horizontes de mercados.

Para ampliar la mira a un mercado regional y nacional, trabajando sobre la base de la articulacion
entre carpinterias, barracas y aserraderos, seria posible impulsar las iniciativas de construccion
de casas de madera. Incluso aqui se pueden buscar articulaciones con el sector de madera en Ta-
cuarembd y Rivera y con las politicas nacionales de vivienda. En esta linea se presentaran algunas
ideas en las conclusiones generales del presente documento, por lo que no vamos a extendernos
mas aqui.

También se puede ampliar el mercado a través de las relaciones con la region litoral, por ejemplo, con
Paysandd, con aserraderos y clientes de esa ciudad (comercios, constructoras y familias particulares),
relaciones que ya existen en alguna medida. La carpinteria de obra para la construccion en el este del
pais es otro mercado que pareceria que algunos carpinteros de Salto podrian aprovechar. Sin embar-
go, en estas posibilidades, Salto perderia la ventaja de proximidad que da producir para el propio mer-
cado de la ciudad donde se localizan los emprendimientos, por lo que competiria con Montevideo,
lugar que concentra la mayor parte de la oferta de carpinteria y muebles en Uruguay.

Otro campo de intervencién que presenta potencial es en la capacitacion. El 84 % de las empresas del
nucleo identificaron necesidades de capacitacion. Esto no tiene por qué operar en funcion de buscar
una expansion del sector, sino que puede tener mucho sentido en si mismo para consolidarlo y me-
jorarlo. En particular, se observo que las empresas que se habian capacitado lo hicieron mayormente
en temas de administracion y gestion. Sin embargo, lo que mas se sefial6 como necesidad fue la capa-
citacion en el oficio de carpinteria en general y, sobre todo, en terminaciones, lustrado y aspectos que
hacen a la calidad del producto final.

En el tema de la capacitaciéon hay mucho terreno ganado, ya que se reconoce a la uTu como la ins-
titucion adecuada para capacitar (valoracion positiva que no siempre se encuentra desde el sector
privado respecto a la oferta de la uTU en el medio local). Por otra parte, la Intendencia, el Centro
Comercial, el MIDES y el LATU también son identificados como actores relevantes.
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Un aspecto interesante seria vincular la capacitacion en el propio oficio de la madera, las termina-
ciones y la gestion empresarial, con las actividades de promocién de la asociatividad y agrupamiento
de empresas en torno a proyectos colectivos. Es decir, la realizacién de acciones conjuntas, como la
compra de materiales, tercerizacidon de produccic')n, venta conjunta, inversiones conjuntas, estrategias
comerciales articuladas o incluso grandes iniciativas de produccion que requieren de asociarse para
completar volimenes de oferta suficientes y de calidad.

También se puede trabajar en el cooperativismo, sin embargo, no parece ser adecuado como regla ge-
neral para lograr la asociatividad en el sector. Esto se debe a que los carpinteros tienen un componen-
te de autopercepcion importante como «artesanos independientes» y valoran mucho su «libertad»
(pudiendo realizar acciones en conjunto pero manteniendo autonomia), y las barracas y aserraderos
responden a légicas empresariales tradicionales.

8. CONSIDERACIONES GENERALES E IMPLICACIONES DE POLITICA

8.1. CAPACIDADES ENDOGENAS PARA EL DESARROLLO TERRITORIAL COMO
PROYECTO COLECTIVO

Esta consideracion tiene una transversalidad en todas las otras consideraciones que se realizan, en
sintonia con el marco conceptual desarrollado en los primeros capitulos.

El desarrollo econémico local implica el desafio de superar el esquema que considera a los actores
economicos solo como rivales que buscan maximizar sus beneficios en forma individual a través de
las sefiales del mercado (los precios), siendo esta la tinica relacion posible entre ellos. Mas en general,
supone extender esa légica a todas las relaciones entre actores locales, donde la cooperacion y el ac-
cionar en pos de un proyecto colectivo son elecciones racionales y reportan un mayor beneficio que
el individualismo y el oportunismo.

Por lo tanto, las acciones para el desarrollo local tienen un componente de vision integral del terri-
torio como sistema de relaciones sociales y econdmicas. No se trata de evaluaciones de proyectos
individuales, sino de promover proyectos enmarcados dentro de iniciativas colectivas o insertas en
contextos mas amplios que permitan la sustentabilidad y el desarrollo a largo plazo.

Por otra parte, se trata de promover capacidades enddgenas, es decir internas, para permitir que los
actores sociales y econdmicos del territorio puedan construir su propio sendero de desarrollo, mas
alla del apoyo puntual que reciban de la politica publica y de la orientacion sectorial que esta interven-
cién pueda tener. La clave esta en dotar a la poblacion y empresas locales de herramientas para poder
desarrollar sus capacidades, de modo que hoy las puedan aplicar en una iniciativa particular que se
apoye desde la politica publica, pero luego puedan reorientar esas acciones hacia otros horizontes, ya
no en dependencia de los apoyos externos.

En esa clave de fortalecer y crear capacidades internas de los territorios y construir proyectos colec-
tivos no hay determinismos ni recetas sobre cual es la mejor forma de organizar la produccién en el
territorio. No se trata de promover en forma dogmatica clusters territoriales o distritos o cualquier
otra forma de produccién en particular. Se trata de promover una forma de organizacién adecuada
para el territorio, que permita que los actores de este desarrollen capacidades propias que permitan
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su inclusion productiva y social como parte del funcionamiento competitivo y sustentable de la ac-
tividad. Esto puede referir a modelos de distritos, cadenas productivas, clusters o redes de empresas,
dependiendo de las especificidades de cada territorio, asi como de las oportunidades y restricciones
que este enfrente.

Dentro de este contexto, el concepto de cadenas productivas territoriales de valor parece atractivo
por ser suficientemente flexible para contemplar diversas formas de desarrollo productivo local.
Es decir, que puede referirse a una cadena de valor que es principalmente local o a la relaciéon del
territorio con una cadena de valor regional o nacional, pero de la que participa en forma estraté-
gica y con apropiacién justa de parte del excedente que ayuda a producir. También puede referirse
al relacionamiento entre micro y pequefias empresas o a la relacion entre grandes empresas y sus
redes de proveedores locales. Es decir que lo importante en el concepto es mas de sustancia que de
forma y refiere al desarrollo de una légica rectora de los comportamientos que no es solamente la del
mercado, sino que se basa en la reciprocidad como soporte de relaciones de confianza que permiten
la cooperacion entre actores. De esta forma, es aceptable reconocer como desarrollo local a la mul-
tiplicidad de vias de desarrollo y de organizaciones productivas que bajo estos principios rectores se
impulsan y construyen.

8.2. LA RELEVANCIA DE UN ENFOQUE DE CADENAS TERRITORIALES DE VALORY
DESARROLLO LOCAL

En primer lugar, es importante destacar la relevancia de analisis de cadenas territoriales de valor vy,
mas en general, de la vision de desarrollo local, para promover la inclusién productiva y social.

El principal aspecto refiere a que la vision de cadena de valor territorial permite conocer el funcio-
namiento de la actividad mas alla del analisis particular del eslabon o el agente/actor de esta, que en
principio puede ser el potencial beneficiario de la politica a disefiar.

Por ejemplo, una politica de promociéon de microemprendimientos en un determinado territorio y
dirigida a poblacion vulnerable con el objetivo de la inclusién productiva y social puede focalizarse
solo en los individuos o grupos que busca atender, o puede enmarcar la intervencion dentro del con-
texto del sistema productivo y las cadenas de valor presentes en el territorio. Si se opta por la segunda
opcion, entonces no todo apoyo a todo tipo de emprendimiento estara comprendido dentro de la
intervencion e incluso esta puede involucrar a otros actores y agentes que en general no se consideran
en la «ecuacion» desde la primera postura.

En efecto, al incluir en el andlisis a todos los actores de la cadena de valor o de un sistema produc-
tivo territorial se puede obtener una mejor dimensién de la intervencion que se puede hacer, de
qué no se deberia hacer y de los impactos y adecuacion de las intervenciones con los objetivos que
se busca alcanzar.

En el caso analizado de las carpinterias y aserraderos en Salto, por ejemplo, la cadena de valor territo-
rial es de caracter local y regional, apunta a un mercado que es también local y regional, lo que limita
sus posibilidades de crecimiento. En la actualidad es una actividad que tiene una alta informalidad y
presenta una saturacion del mercado (que es basicamente la ciudad de Salto y su zona de influencia).
Por lo tanto, un enfoque que solo mire, por un lado, la necesidad de la persona excluida o con proble-
mas de ingresos y, por otro, su capacidad técnica o productiva, podria aconsejar promover a mas car-
pinteros en Salto en el esquema individual que se viene desarrollando, con emprendedores que acce-
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den a maquinaria basica y comienzan a trabajar en forma independiente y, en la mayoria de los casos,
de manera informal. De hecho, con la uTu local, que tiene una muy buena oferta de capacitacion en
carpinteria, ademas de los ayudantes de los carpinteros ya establecidos que en general tienden a que-
rer independizarse, es muy probable que siga existiendo demanda de parte de potenciales carpinteros
para recibir apoyo. Por lo tanto, la politica puede transformarse en una modalidad de reaccién frente
a demandas que se reciben desde la casuistica y el interés individual, sin tener un buen impacto a nivel
global del territorio analizado. Los efectos no deseados pueden ser la generacion de expectativas de
crecimiento sobre bases irreales, que ocasionen una mayor competencia que en un mercado reducido
lleve a disputas por los recursos humanos e incluso mayor informalidad. Por otra parte, esto ultimo,
cuestiona la sostenibilidad de la intervenciéon a mediano y largo plazo.

A suvez, el enfoque de cadenas productivas territoriales permite analizar actividades como la olivico-
la, que se componen de grandes empresas, productoras o de servicios, y que en principio se podrian
ver como poco apropiadas para politicas orientadas a poblacion vulnerable, con objetivo de inclu-
sién social y productiva. Sin embargo, las actividades econémicas «potentes» no ocurren en mundos
paralelos, sino que se desarrollan en determinadas regiones y localidades, en las cuales se pueden
establecer o no relaciones con las economias locales: empresas, emprendedores y trabajadores. En
el marco de estas relaciones surgen oportunidades de politicas de desarrollo local, que involucran a
las poblaciones locales y sus recursos. De esta forma se pueden disefar intervenciones que tengan el
objetivo de beneficiar a poblaciones vulnerables y excluidas, pero que involucren en su esquema a
otros actores relevantes, por ejemplo, las grandes empresas que se instalan en el territorio y el tejido
empresarial local (pymes y microempresarios) existente y el potencial a promover.

8.3. ESCALA DE LOS MERCADOS Y POTENCIAL DE DESARROLLO

La vision de lo individual o grupal dentro de un contexto local, que a su vez pertenece a un ambito
regional y, por lo tanto, también mantiene una relaciéon con la dimension nacional (e internacional),
permite pensar en intervenciones que buscan el desarrollo productivo local considerando en forma
mas adecuada al mercado que da sustento a esa iniciativa.

En general, las politicas de desarrollo local buscan organizar esquemas productivos con recursos
locales, que pueden articularse con recursos externos, pero que se orientan a la exportacion fuera
del territorio. Es decir, el mercado local casi siempre es un mercado reducido que no permite un
desarrollo importante. Por otra parte, es equivocado pensar que los actores locales deben restringirse
al ambito local para colocar sus productos. Esto puede tener viabilidad econémica en algunos casos,
pero en general es probable que conduzca a enfoques de apoyo para la sobrevivencia o subsistencia,
mas que para el desarrollo econémico y social local.

En los casos analizados esto se puede apreciar de dos formas distintas. En el caso de los carpinteros de
Salto, el mercado local es el principal destino de la produccién y casi el Gnico que se visualiza como
objetivo. Este esquema tiene cierta logica dado que realmente existe un mercado local para esos pro-
ductos, que no esta presente en otras ciudades y departamentos del interior del pais. Sin embargo, es
un mercado acotado que no permite un crecimiento mayor del sector y que no parece ser el marco
adecuado para seguir apoyando desarrollos de actores productivos. En gran medida porque la satu-
racion de ese mercado puede ser contraproducente, de forma que no mejoraria la situacion de los
nuevos agentes econdmicos que ingresen a €l y deterioraria la posicion de todos los que ya existen y
colocan alli su produccion.
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Otra es la situacion de los olivos en el este del pais. En ese caso, el sector tiene un funcionamiento de
escala nacional, dado por el caracter nacional e internacional de las principales empresas que han sido
el impulso de desarrollo en la actividad, grandes productores y empresas de servicios. El mercado de
destino de la produccidn es el nacional y la exportacidn, incluso, como se ha senalado en el trabajo,
de la insercion internacional depende que el sector confirme su potencial de desarrollo. La oportuni-
dad de insertar en forma beneficiosa al medio local en esa cadena parece ser a través de la oferta de
trabajo especializado y de servicios de proximidad que complementen a los servicios que la cadena
ya tiene articulados en la escala nacional e incluso internacional. En este caso, el capital humano y los
servicios (microempresas, por ejemplo) que se constituyan en el territorio para abastecer a la cadena
tienen un ambito local/regional de funcionamiento, pero insertos en una cadena nacional que colo-
ca su produccion en el mercado internacional. Por lo tanto, la sustentabilidad de las intervenciones
locales se fundamenta en ese acceso indirecto a los mercados externos, por mas que las acciones se
disefien e implementen a escala local.

En definitiva, el mercado relevante para dar sustentabilidad a una accién desde lo local deberia ser
considerado con mas cuidado. En particular, el enfoque de cadena de valor territorial permite articu-
lar las dimensiones local, regional y nacional, y contribuye a pensar acciones e intervenciones en lo
local, pero que se fundamentan en un contexto mas amplio.

8.4. MIRAR LO LOCAL PENSANDO EN LO REGIONALY NACIONAL

En linea con la anterior consideracion sobre la escala de los mercados y el ambito relevante de accion
(local, regional, nacional), es importante comprender que el desarrollo territorial no es un enfoque de
autarquia. Por el contrario, busca aprovechar recursos externos para promover desarrollos endoge-
nos. Esto hace que para resolver los problemas locales haya que mirar muchas veces desde los ambitos
regional, nacional e incluso internacional para encontrar las relaciones relevantes y las oportunidades
de cambio.

En el caso de los estudios realizados se puede sefialar que el sector de la madera en Salto, ante el ago-
tamiento del mercado local para la carpinteria y muebles, puede tener una oportunidad de desarrollo
innovando en producto y apuntando a los mercados regional y nacional. Ya existen iniciativas que
fueron identificadas para producir casas de madera. Esta innovacion en el producto no parece que sea
muy empleadora, por el tipo de tecnologia que se utiliza respecto de la actividad actual de carpinteria
y produccién de muebles. Sin embargo, tiene un potencial de desarrollo importante en clave regional
en lo productivo y en escala nacional como mercado (e incluso como exportacion).

En lo productivo esta la posibilidad de articular la produccién con los departamentos de Tacuarembo
y Rivera, donde se ubican las plantaciones de arboles para aserrio en el pais, con grandes plantas in-
dustriales destinadas a elaborar y exportar tableros y contrachapados. No obstante, hay buena parte
de la madera que no se utiliza para esos fines y que incluso queda desaprovechada. En estos depar-
tamentos la sociedad civil ha organizado algunas actividades para promover otros desarrollos con
mayor impacto local, ademas del procesamiento de gran escala para tableros de exportacion.

En agosto del 2011 se desarrollé el foro «Desarrollo de la industria de la madera con destino a vivienda
en la region noreste del Uruguay» (en la Estacion Experimental del iN1a Tacuarembo). En este evento
particip6 la Direccion Nacional de Industria y el Ministerio de Vivienda, Ordenamiento Territorial y
Medio Ambiente, con planteos importantes para estudiar el apoyo de una industria nacional de casas
de madera que podria surgir con el incentivo de su vinculacién con la politica nacional de vivienda.
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Se presentaron experiencias en ese sentido en la region (Argentina, Brasil y Chile) y se identificé el
interés de varias cooperativas de viviendas del interior del pais y la zona noreste, que estan dispuestas
a elegir casas de madera como opcién de vivienda. También quedo claro en este evento que, mas alla
de la madera, no hay en estos departamentos una masa critica de carpinteros y empresarios locales
que puedan impulsar esa produccion, pero si hay una masa importante de mano de obra calificada y
micro y pequeias empresas de carpinteria en Salto. Por lo tanto, surge la posibilidad de vincular estos
procesos en un proyecto regional, que ademas asegure una escala de produccién adecuada.

Por otra parte, en ese esquema, la produccion de casas ya no solo apunta a un mercado local, sino a
todo el mercado nacional, a la vez que la construccion de casas de madera tiene diferentes mercados y
publicos objetivo. Uno es la vivienda social, econémica, asimilable al concepto de casas prefabricadas.
Otro segmento es el de casas con destino a publico de ingresos medios, que pueden ser cooperativas
de viviendas y que escapan del imaginario uruguayo de la casa de madera (la estructura es de madera,
pero los exteriores e interiores de otros materiales, siendo dificil diferenciarla de una casa clasica de
material). En el otro extremo se puede elaborar una oferta de casas de madera para un segmento de
altos ingresos. Otros productos también pueden ser elaborados, como casillas para guardias e instala-
ciones temporales con fines multiples. Aqui no es el lugar para mencionar las restricciones (técnicas,
culturales y normativas) que tiene el pais para avanzar en este tipo de produccion ni las oportunida-
des o formas de superar esas barreras. El objetivo es mostrar que se puede pensar en la viabilidad de
un sector que en principio se concibe como de caracter estrictamente local desde una 6ptica nacional
y regional que amplia el espacio de desarrollo y oportunidades para los actores locales.

Otra oportunidad al respecto para Salto y su sector de transformacion de la madera es analizar la
posibilidad de articulacion con otras iniciativas que se desarrollen a nivel de las politicas publicas en
el pais, por ejemplo el Programa de Apoyo al Conglomerado de la Madera de Rivera y Tacuarembo,
del Area de Politicas Territoriales (aAPT) de la OPP.

8.5. OFERTA DE CAPACITACION Y FORMACION PARA EL TRABAJO

Un componente muy presente en las intervenciones de politica para el desarrollo local y la inclusion
productiva y social es la capacitacién y formacion. Sin embargo, la capacitacidn, si no tiene en cuenta
como funciona el sistema productivo local y cudles son las cadenas productivas de valor que operan
en el territorio, tiene una mayor probabilidad de llevar al fracaso.

De esta forma, no parece adecuado, desde el enfoque asumido en este documento, plantear la misma
oferta para todos los territorios o proponer los cursos para los cuales se cuenta con recursos para
implementarlos. Estas intervenciones pueden tener efectos nocivos en el mediano y largo plazo, con-
trariamente a lo que buscan.

En este trabajo se observan muchas de las dificultades y contradicciones para realizar politicas de
apoyo al desarrollo de los territorios, las cuales no son novedades, sino que confirman algunos resul-
tados que el equipo ha recogido en otros trabajos de desarrollo territorial realizados en afos recientes
en Uruguay.

Al respecto destacamos dos de estos aspectos que refieren a:

1) El sesgo hacia un enfoque de oferta, donde en un territorio se consolida una buena oferta técnica
de capacitacion con equipo adecuado, pero que luego de un tiempo llega a saturar el mercado sin
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ajustarse a nuevas perspectivas para la actividad en el territorio. Este puede ser el caso de la utu de
Salto, que se reconoce como uno de los mejores lugares de ensefianza de carpinteria con los mejores
equipamientos. Esta oferta, junto con un mercado local en la ciudad de Salto para la demanda de estos
productos (muebles y carpinteria de obra) permitio6 el desarrollo actual del sector de carpinterias y
aserraderos. No obstante, al dia de hoy el mercado esta saturado, con mucha informalidad, y no pa-
rece ser que la continuidad de esa oferta, tal cual esta planteada, sea necesaria e incluso positiva para
la situacion actual. Esto no quiere decir que no sea necesaria la capacitacion en el sector, sino que
deberia replantearse en términos de oportunidades potenciales de desarrollo a futuro.

2) La identificacion de necesidades de capacitacion para determinado sector y territorio, incluso
urgentes, pero que al implementarse se encuentran con problemas de masa critica para su manteni-
miento en el tiempo, que no justifican la movilizacion de recursos y burocracias para implementar
los cursos. Contradicciéon que finalmente bloquea cualquier accién. Por ejemplo, en el caso de la
cadena de olivos se detect6 por las propias empresas que se necesitan tractoristas, operadores de
maquinaria agricola en general, podadores, cosechadores, cuadrilleros y encargados. Sin embargo,
cuando se pasa en limpio cuadl es la demanda efectiva de trabajadores por cada tipo de capacitacion
y en los tiempos que se van a ir demandando, dificilmente se justifica que las escuelas técnicas
(uTv) de la region (o las sedes regionales de las universidades presentes) monten cursos al respec-
to, con todo lo que implica para esta institucion en términos de burocracia y tiempos, asi como
conseguir recursos. Si se hace, puede que en un mediano plazo esa oferta genere saturacion de la
demanda a la que respondi6 su implementacion.

Pero lo anterior no es un camino sin salida, hay acciones alternativas para realizar. Es recomendable
avanzar en acuerdos con las empresas relevantes de cada sector o cadena para articular capacitacio-
nes flexibles, a demanda, con cofinanciacién (en dinero, en horas técnicas, en equipamientos) y no
generar ofertas rigidas de capacitacion y con costos hundidos que luego no se sostienen. Esto parece
algo sencillo de hacer, pero no lo es. Lo confirma la ausencia de este tipo de iniciativas y de acuerdos
entre las instituciones publicas (de ensefianza y de promocion del desarrollo) y los actores privados
econdmicamente relevantes.

Es de destacar que para concretar ese tipo de iniciativa se necesita un enfoque de sistema productivo
local y su relaciéon con las cadenas productivas de valor, locales, regionales y nacionales. La mirada
excesivamente local y micro lleva a un enfoque miope, es decir, que solo reconoce como margen de
accion las posibilidades y recursos locales existentes. En cambio, la mirada de desarrollo territorial,
que enmarca lo local en lo regional y lo regional en lo nacional, permite identificar a los principales
actores econdmicos (por ejemplo, grandes empresas) y los recursos y las herramientas disponibles, no
solo en el ambito local, sino dentro de los contextos regional y nacional, permitiendo la posibilidad de
acuerdos publico-privados con una perspectiva mas amplia.

Para poner ejemplos concretos, segtn los casos analizados, se pueden proponer las estrategias y ac-
ciones que se mencionan a continuacion.

En la cadena olivicola se detectan formaciones especificas, como por ejemplo la poda de los ar-
boles, la cosecha y cuidados especificos del olivo. Estas cuestiones requieren de capacitaciones
que no se ofrecen en el pais, pero que cada emprendimiento las ird necesitando en la medida que
alcance un mayor desarrollo de sus plantaciones, lo cual no es un proceso homogéneo. Ademas,
una vez capacitado cierto capital humano en esas actividades ya no se requerira mucho mas, por-
que el crecimiento del sector no se acompaiia en el largo plazo con crecimiento proporcional de
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mano de obra, sino todo lo contrario con una tendencia a la mecanizacién y manejo con personal
permanente polifuncional. Por lo tanto, parece lo mas adecuado articular con las empresas del sec-
tor olivicola apoyo para desarrollar en conjunto ofertas flexibles de capacitacion con cooperacion
publico-privada.

Lo anterior puede articularse con organismos que miran mas lo productivo desde los resultados a
escalas nacional y exportadora, como el Ministerio de Industria, Energia y Mineria (M1EM) o el Pro-
grama de Conglomerados de la oPp; con instituciones con recursos especificos para el tema del em-
pleo, como el INEFOP; con instituciones que pueden tener recursos e instalaciones en el territorio,
como la UTU, el IN1A o sedes regionales de las universidades; con organismos que tienen programas
de capacitaciones con mirada desde lo cultural y lo social, como el Ministerio de Educacion y Cultura
(MEC); y obviamente con la mirada de la inclusion social y productiva que puede aportar el MiDEs. En
particular, al MIDES le podria interesar asegurar en esas articulaciones el acceso a las capacitaciones
con potencial de insercién laboral de grupos vulnerables como las mujeres, los jévenes o poblaciones
de localidades pequenas y aisladas.

Cabe senalar que en el sector olivicola varias empresas sefialaron que han tenido la intencién de
avanzar en propuestas de este tipo, pero no han obtenido respuesta desde la uTU, no hay vinculaciéon
con las universidades con sede en la region; desde la Intendencia de Rocha han obtenido atencion y
buena disposicion, pero sin concretar acciones, y solo con el INI1A se articulé alguna actividad, pero
mas bien en clave de difusion. A su vez, desde el sector privado no se visualizan caminos para acceder
a fondos del INEFOP (tampoco desde las Intendencias). Por lo tanto, hay mucho por hacer, en este y
otros sectores con desarrollo actual y potencial en el pais, desde esta perspectiva que se plantea de la
capacitacion flexible, a demanda y articulada entre lo privado y lo publico.

También cabe destacar que los actores del sector sefialan la necesidad de actuar en algunas forma-
ciones que son mas generales que las que corresponden especificamente a la actividad olivicola. Es
el caso de la formacién en manejo de maquinaria agricola y mecanica pesada (con enfoque mo-
derno para equipos automatizados). Se sefiala que si existiera una oferta adecuada en capacitacion
general en estos rubros, cada sector podria facilmente capacitar en lo especifico de su maquinaria
partiendo de esa base, al tiempo que es imposible instrumentar cursos especificos para la maqui-
naria de cada sector.

A su vez, se detecta que, dada la baja tasa de desempleo en los ultimos afos, las personas que quedan
fuera del mercado de trabajo refieren a poblacién con rasgos de exclusién importantes. No solo refiere
a grupos vulnerables como mujeres y jovenes, sino a personas de todas las edades y sexo, que han es-
tado por mucho tiempo fuera de los circuitos formales del trabajo o nunca llegaron a estar dentro. En
esta situacion es posible que se requiera de cursos de formacion de capacidades mas basicas, referidas
a la comunicacion interpersonal, los habitos de trabajo, las normas de conducta asociadas a procesos
productivos en lo que refiere a protocolos de seguridad, calidad y procedimientos, comprension lec-
tora, entre otros. Aqui hay espacio para que organismos orientados a promover politicas de inclusién
social generen intervenciones, con apoyo de las empresas que demandan trabajo y enfrentan estos
problemas de falta de capacidades minimas del lado de la potencial oferta de trabajadores.

8.6. LAS MICROEMPRESAS DE SERVICIOS PARA LAS CADENAS DE VALOR TERRITORIAL

Ademas de la formacion para la insercion laboral directa, el concepto de cadena territorial de valor
permite pensar en el desarrollo de micro y pequefias empresas de servicios, que supongan un desa-
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rrollo local de capacidades que permitan que el territorio sea parte importante de la cadena de valor,
reteniendo para si parte del excedente que se genera.

Esto implica romper con el paradigma que parece ligar a los microemprendimientos en el pais con
la produccién de un producto y, en general, de caracter artesanal. Promover empresas locales de ser-
vicios productivos a cadenas de valor competitivas (en los mercados nacional y de exportacion) es
también una forma de promover el desarrollo local y, posiblemente, una muy efectiva.

En la cadena del olivo se detectaron ciertos servicios que pueden ser promovidos para que sean
provistos localmente. Por ejemplo, servicios de maquinaria, reparaciones, transporte de carga (sobre
todo de las plantaciones a las almazaras, que requiere de cuidados especiales para que no se deteriore
el fruto), servicios especializados como la poda o manejo de plagas, y transporte de trabajadores
(microempresas de minibus y camionetas). Lo que actualmente se verifica es que, en general, la pro-
vision local de estos servicios es escasa o nula. Si el desarrollo previsto de la produccién del sector
se confirma, habra oportunidad para generar estos desarrollos locales de servicios, como empresas
independientes o como subcontrataciones de las empresas nacionales de servicios al sector. Por otra
parte, en la cadena olivicola existe una buena oportunidad de trabajar en estos aspectos en el marco
del Conglomerado Agroindustrial Olivicola que esta promoviendo el Programa de Competitividad
de Conglomerados y Cadenas Productivas (pacc) del ApT de la opp. Este puede ser un espacio in-
teresante para articular acciones y coordinar las intervenciones de los diferentes organismos (oPp,
MIDES, MIEM Y Otros).

En el sector de carpinteria en Salto hay capacidad de emprender en forma independiente, de hecho
es la tendencia que se verifica en los nuevos carpinteros (en lugar del trabajo como dependiente). Sin
embargo, se identifica también un perfil de productor artesano y una postura individualista, a lo que
se le suma en algunos casos la falta de profesionalizacién (muchas veces no compatible con la auto-
percepcion como artesano) o la informalidad. Estos son obstdculos para poder integrar una cadena
de valor, por ejemplo, como proveedor o subcontratista de una firma mas grande o conformando
cooperativas o asociaciones de pequefos productores. Si se piensa en iniciativas que integren a estos
productores en cadenas regionales o nacionales de valor (asociadas a iniciativas de producciéon de
casas de madera o compras publicas, como se senalara mas adelante), estos aspectos deberan traba-
jarse en forma previa, determinando la posibilidad real de participar en esos esquemas o quién puede
hacerlo y quién no.

En general, las oportunidades de desarrollo de servicios (y subcontratistas) locales para cadenas de
valor con expresion territorial podrian ser aprovechadas articulando los apoyos de diversas fuentes
publicas existentes para la promocién de emprendedores y micro y pequefias empresas, como la opp
con el Programa de Microfinanzas para el Desarrollo Productivo o la Direccién Nacional de Arte-
sanfas, Pequefias y Medianas Empresas (DINAPYME), con su programa de apoyo a emprendedores,
ademas de otras iniciativas que existen en el pais.

Al respecto, el MIDEs tiene su politica de apoyo a emprendimientos también. En un esquema de
articulacion con otros Ministerios y organismos publicos, el MIDEs podria asumir el rol de ase-
gurar el acceso a esos apoyos de los jovenes, las mujeres y las personas que viven en localidades
pequenas o aisladas, u otras definiciones de grupos vulnerables, ya sea por condiciones socioeco-
ndmicas o por corte geografico territorial. El MIDES también podria redefinir algunas de sus lineas
de actuacién con un objetivo de desarrollo en términos mas amplios que la focalizacién en grupos
vulnerables, sin que esa dimension pierda importancia. En particular, en el desarrollo de microem-
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presarios que puedan ofrecer servicios a cadenas de valor puede tener sentido mirar en forma mas
amplia para encontrar personas con capacidades o condiciones mas favorables para tener éxito en
ese desafio. Por un lado, mejorar la calidad de vida de estas personas y su insercion en el mercado
es un resultado muy bueno en términos de desarrollo, sobre todo porque si bien pueden no per-
tenecer a los grupos mas vulnerables, ni pobres ni marginados, tampoco estaran entre los grupos
mas favorecidos de la sociedad, incluso seguramente presenten algunas caracteristicas desfavora-
bles como subempleo, informalidad o bajos ingresos. Por otro lado, estos microemprendimientos
y pequefas empresas pueden emplear en forma directa e indirecta a otras personas que si estén
dentro de los grupos que se pueden definir como mas vulnerables y excluidos. No obstante, esto no
es automatico, sino que el MIDES tendria un rol a jugar en la articulacion de las partes, con diversos
apoyos y seguimiento.

8.7. LAS COMPRAS PUBLICAS COMO INSTRUMENTO PARA EL DESARROLLO TERRITORIAL

Otra linea de actuacion para la politica publica es utilizar las compras publicas como politica de desa-
rrollo. El Mm1EM ha trabajado en este tema, enfocado a favorecer cierta parte de las compras del Estado
que pudieran ser adquiridas a pymes. En este caso, la propuesta es considerar la herramienta no desde
el punto de vista de una regla general, sino en forma ajustada a las oportunidades que se detecten en
los sistemas productivos territoriales y las cadenas de valor existentes y potenciales.

Un ejemplo de esto es el caso de articular una iniciativa de produccion de casas de madera que
asegure en su nacimiento una demanda financiada por la politica de vivienda del Ministerio de
Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente (MvoTMA) y articulada con cooperativas de
vivienda interesadas en el producto. Incluso se pueden pensar alternativas vinculadas a las deman-
das de viviendas asociadas con la politica de MEVIR y con la construccion de viviendas sociales del
propio MvoTMA. Es decir que, en este caso, en ultima instancia el cliente es el Estado. Esta puede
ser una buena forma de impulsar un sector que puede conformarse por empresas locales de Salto,
Rivera y Tacuarembd.

También hay otras iniciativas que se podrian impulsar desde esta perspectiva de compras publicas,
con el sector de carpinterias y aserraderos de Salto. A partir del andlisis realizado en el trabajo, el
sector de transformacion de la madera de Salto no tiene capacidad para producir muebles en com-
petencia con las carpinterias y mueblerias de Montevideo, y su mercado es tipicamente local. Una
forma de generar mayores capacidades en el sector podria ser ampliar el mercado de colocacién de
sus productos, con una iniciativa de compras publicas destinada a abastecer las compras necesarias
del sector publico en la region litoral norte, en lo que refiere a muebles y carpinteria de obra para
organismos publicos, escuelas, liceos, comisarias, carceles, hospitales, entre otros. Esto requiere de
coordinacion con diferentes organismos e instituciones publicas, pero se podria empezar en forma
parcial y acotada a alguna iniciativa en modalidad piloto. Un aspecto a trabajar para que esto funcione
refiere a aumentar la produccion del sector en volumen vy calidad, asi como trabajar en la formaliza-
cién de buena parte de este.

Respecto a la iniciativa anterior cabe sefialar que la Intendencia de Salto tiene una carpinteria propia
que cumple el rol de abastecer de muebles a la propia Intendencia, a la vez que apoya con su produc-
cion algunas necesidades de las escuelas y liceos de la zona. Por lo tanto, en alguna medida, se trata de
ir por ese camino en cuanto a abastecer la demanda local y regional de estos productos con produc-
cion local (y no importada o desde Montevideo), a la vez que se trata también de algo muy distinto,
porque no es generar mas empleo publico, sino la promocion de empresarios locales, cooperativas o
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asociaciones de carpinteros, como actores privados, que produzcan con buenos estdandares de calidad,
en principio para el Estado, pero luego también para clientes privados que puedan captar (lo que serd
mas factible a medida que vayan mejorando sus capacidades).

Por ultimo, es necesario senalar que los anteriores parrafos esbozan una idea sobre una posible inter-
vencion que, de llevarse a la practica, requerira de un analisis detallado, considerando la normativa
legal al respecto y los criterios a utilizar para favorecer compras locales (por ejemplo, ;empresas loca-
les?, ;empresas que utilicen empleo local?, ;con qué requerimientos?, ;con qué procedimiento?), con-
siderando ademas la necesidad de preservar los marcos existentes sobre competencia leal y compras
eficientes del Estado.

8.8. LA ZAFRALIDAD EN EL EMPLEO

Uno de los objetivos de las intervenciones para promover el desarrollo local deberia ser, ademas de
generar empleo, generar estabilidad laboral, lo que se asocia a mayor calidad del empleo. En este sen-
tido, es necesario observar cuales son las actividades presentes en el territorio y cémo son los compo-
nentes zafrales de las diferentes actividades. Esto permite analizar cual es el aporte de la intervencion
que promueve una determinada actividad, es decir, si suaviza los ciclos de zafralidad en el empleo o
si los agudiza.

En el caso del olivo en la region este, como se analizé, hay un componente zafral importante. Esa
demanda zafral tiene la ventaja de ser complementaria con la demanda zafral estival, ya que la co-
secha del olivo comienza en marzo, cuando termina la temporada turistica (principal actividad de
la region). De todas formas, parece atractivo trabajar sobre la tendencia que pareceria consolidarse
a mediano y largo plazo respecto a la generacién de un mayor empleo permanente sobre la base de
la polivalencia en el sector, junto con la mecanizacion para ciertas actividades. Esto reporta menos
cantidad de empleo total, pero de mayor calidad. Incluso si se considera que el empleo zafral gene-
ra muchos puestos de trabajo pero en pocos meses, al llevar la comparacién en horas/hombre/ano
también en la variable cantidad de empleo pueden encontrarse ventajas en la promocién de trabajos
permanentes, con personas que puedan desarrollar durante el afo distintas tareas, pero en el marco
de un empleo estable.

Como implicacién de politica, en lo que respecta a la capacitacion y al trabajo con la poblacion local,
no es menor el desafio de trabajar en la polivalencia de los trabajadores como forma de promocién
de vinculos estables con las empresas, con suficiente flexibilidad para cubrir las necesidades de la ac-
tividad productiva y condiciones adecuadas para los trabajadores. En un esquema ganar-ganar, tanto
para las empresas como para los trabajadores.

8.9. TRANSFERENCIAS VINCULADAS A LA FORMALIZACION

Una situacion que parece compleja es cdmo generar, con los apoyos y transferencias que se otorgan
a los grupos vulnerables, un incentivo a la formalizacién y, por lo tanto, una verdadera inclusioén en
el mercado.

En la cadena de olivos los empresarios tienen una vision bastante compartida de que el sector tiene
potencial para incorporar personas pobres o que han estado excluidas en el mercado de trabajo. Por
otra parte, las empresas tienen capacidad y disposicion para formar a los trabajadores, al tiempo que
esas capacitaciones no son complejas y no requieren de formacion previa (la excepcion es el manejo
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de quimicos y de maquinaria). Esta situacion, por otra parte, se verifica en muchos sectores de la
economia que en un contexto de bajo desempleo tienen una alta demanda insatisfecha por personal,
lo cual es mas grave atn en el interior del pais.

Sin embargo, uno de los problemas que se mencionan para contratar mano de obra, cuando se recurre
a las personas que estan en condiciones socioecondmicas mas desfavorecidas, es que las transferen-
cias que se otorgan como politica social tienen un incentivo no deseado de fomentar el trabajo infor-
mal. También este planteo se repite en otros sectores productivos sobre los que el equipo que elabora
este informe ha trabajado recientemente.

El tema no es sencillo y no tiene una solucién lineal. En el contexto actual de bajo desempleo las
personas que estan excluidas del mercado de trabajo son justamente las mas dificiles de incluir. Hay
un tema de pérdida en ciertos sectores de una «cultura del trabajo», pero también hay una realidad
de muchas actividades pujantes que generan oferta de trabajo informal. En la region este de Rocha y
Maldonado es claro el caso de la temporada turistica y todas las actividades zafrales y oportunidades
de empleo que se generan, no necesariamente formales. Por lo tanto, no es dificil en el contexto eco-
ndémico actual conseguir una changa o un empleo informal que pague un dinero asimilable o mejor
aun que un empleo formal. En esta situacidn, si la posibilidad de recibir una transferencia (tarjeta
alimentaria, asignaciones familiares o, en su momento, el «ingreso ciudadano») se pierde cuando
se consigue un empleo formal superando un determinado monto de ingresos (que no es tampoco
demasiado alto), el incentivo es claramente a permanecer en la informalidad. Es verdad que la forma-
lizacion permite la asistencia de salud en el sistema mutual, pero en esta franja de poblacion la opcion
en cualquier caso es la atencidn en salud publica sin pagar érdenes y consultas, por lo que no opera
esto como un incentivo a la formalizacion.

No tenemos elementos para aportar aqui la solucion al problema, pero es pertinente sefalarlo. En
definitiva, es necesario pensar en cdmo vincular el sistema de transferencias con la inclusiéon en el
sector productivo formal.

Algunas ideas a explorar y analizar al respecto podrian ser las siguientes. Se podrian escalonar las
transferencias, de modo de no excluir a las personas que ingresan al mercado de trabajo formal, con
lo cual la politica no operaria como un desincentivo a la formalizacién, sino como una estrategia de
acompanamiento en las diferentes y sucesivas etapas tendientes a la inclusion social. En determinado
momento incluso se podria condicionar cierta parte de la transferencia a que se tenga un trabajo
formal. Esto no es sencillo de disefiar e implementar, pero un contexto como el actual, en el que hay
demanda de trabajo insatisfecha, es ideal para pensar en estas alternativas. En este sentido, se deberia
buscar articular con sectores productivos o empresas «socias» un esquema por el cual se les facilite
el acceso a trabajadores que pertenezcan a un grupo de interés (poblacion objetivo del MIDES), para
operar en un sistema mixto de trabajo formal y transferencias.

No se desconoce aqui que el MIDES ya estd pensando en alternativas similares, ni todo el trabajo rea-
lizado con programas como Uruguay Trabaja y otros, pero en principio interesa sefialar que el pro-
blema persiste y se identifica una y otra vez cuando se trabaja en campo con empresas y poblaciones
locales, por lo que es necesario discutirlo en forma abierta. Por otro lado, hay que reconocer que la
articulacion de esquemas como los que se proponen en el anterior parrafo pueden ser complejos de
disenar e implementar desde una perspectiva nacional. Sin embargo, tal vez puedan ser mucho mas
aplicables desde la orbita local. Es decir, que como parte de las politicas de desarrollo local que se
implementen en un departamento o en una localidad parecen mucho mas viables de implementar, de
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controlar y de efectivamente articular, vinculando a los potenciales trabajadores con las empresas que
participarian del esquema.

En suma, no seria mala idea pensar en mecanismos de este tipo que aten oferta y demanda de trabajo
con un esquema complementario de transferencias escalonadas que incentiven la inclusion en el mundo
del trabajo formal, pero desde una plataforma de disefo e instrumentacion local o de base territorial.

Otra cuestion interesante, que el MIDES realiza en algunos de sus programas, es vincular las transfe-
rencias a cursos de capacidades basicas que pueden ser requeridos de forma previa a una inserciéon
laboral, en aspectos referidos a la comunicacion interpersonal, los habitos de trabajo, las normas de
conducta asociadas a procesos productivos en lo que refiere a protocolos de seguridad, calidad y
procedimientos, incluso aspectos generales como comprension lectora, entre otros. Esto puede estar
acompanado de un apoyo monetario adicional para asistir al curso (en modalidades que el MIDES ya
practica) y con condicionamiento a posteriori en el mantenimiento de la transferencia correspon-
diente a que se esté dispuesto a participar en un esquema de trabajo como el que antes se sugeria (aqui
no es tan claro que el MIDES actualmente maneje condicionamientos o controles similares), articulan-
do con empresas y sectores con demanda insatisfecha de trabajo.

Cabe advertir que los pérrafos anteriores no son propuestas acabadas ni mucho menos, sino que
pretenden ilustrar un problema detectado y posibles formas de pensar en estrategias y acciones que
tengan que ver con la inclusion y la formalizacién. Muchas de ellas son propuestas que seguramente
no son para nada ajenas a las discusiones que hoy esta procesando el MIDEs en la reformulacion de
sus intervenciones. Al respecto, si queremos volver a sefialar que creemos que hay un gran potencial
en considerar a la dimension local/territorial para implementar las posibles soluciones (en lugar de
los disenios centrales de politica).

8.10. LAS POLITICAS PARA LOS ESPACIOS DE DESARROLLO URBANO-RURAL O RURAL-
URBANO

Como se sefialaba en el marco conceptual, en las estrategias y politicas que se puedan disefiar e imple-
mentar para promover desde un enfoque territorial el desarrollo con inclusion social y econémica en
Uruguay, cuando el espacio de diagnéstico e intervencion es el interior del pais, hay que contemplar
que la realidad sobre la que se pretende actuar puede no responder a categorias dicotomicas como lo
rural y lo urbano. Por lo tanto, desde la perspectiva del desarrollo territorial, es mas adecuado realizar
el andlisis de los procesos econémicos y sociales tomando como unidad de andlisis un espacio de
desarrollo urbano-rural o rural-urbano. Lo que obviamente tiene implicaciones fundamentales sobre
los disenios de intervencion y politicas de desarrollo.

En el trabajo realizado se pueden destacar algunas recomendaciones respecto a estas cuestiones. En la
cadena del olivo se observa una nueva forma de trabajar en el campo, que favorece la consideracion
como unidad relevante de analisis al espacio urbano-rural o rural-urbano. Esto refiere a que los tra-
bajadores rurales ya no pueden ser catalogados tan facilmente con ese rétulo. Son muy pocos los que
viven en el predio, la inmensa mayoria se desplaza desde las ciudades y pueblos cercanos en transpor-
te propio (motos, en general) o a través de transporte que facilitan las empresas. De hecho, una de las
ventajas que sefalan las empresas de la region este es que existen bastantes poblados y ciudades en el
territorio, en relacion con otras zonas del pais. Por lo tanto, los trabajadores viven en el medio urbano
y realizan jornadas de trabajo asimilables a ocho horas, lo que sumado con el tiempo de desplaza-
miento no los sitia en situacién muy diferente, por ejemplo, del que vive en grandes aglomeraciones
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como Montevideo y su area metropolitana o la Ciudad de la Costa y debe desplazarse a un lugar de
trabajo distante de su hogar.

Esta situacion no es particular del olivo, sino que en general la produccién en el agro se ha ido trans-
formando en esta ldgica, lo que se ve respaldado por la tendencia en el pais a concentrar ain mas la
poblacion en el medio urbano. Las politicas de MEVIR incluso han actuado reforzando estas tenden-
cias en varias zonas del pais, radicando poblacién rural dispersa en zonas pobladas. Por lo tanto, es
posible pensar una intervencion relacionada con esta realidad mas alla de un sector especifico como
el olivo u otro.

En particular, se observa que las oportunidades de trabajo en emprendimientos agricolas y agrope-
cuarios permiten una compatibilizacién con una vida urbana. Esto abre la oportunidad de incorporar
poblacion joven a estos trabajos, que en un esquema tradicional no se radicarian en el campo y no de-
jarfan la vida en la ciudad. También permite incorporar a estos trabajos a mujeres con hijos a cargo o
incluso jefas de hogar, que no pueden radicarse en el campo, porque deben atender a sus hijos y estos
deben acudir a los centros educativos correspondientes. Por lo tanto, facilitar el transporte desde las
ciudades y poblados a estos emprendimientos agricolas y pecuarios podria ser una intervencioén con
buenos resultados, sobre todo privilegiando ciertos grupos objetivos de la poblacion.

Sin intervencién publica la empresa Agroland apoyo el desarrollo de una empresa local de transporte
de pasajeros en Rocha, lo que ya se ha comentado, que actualmente mueve unas 700-800 personas
por dia entre Castillos, San Carlos, Maldonado, Rocha, Garzdn y otros poblados de la zona, cons-
tituyendo en si misma una empresa local interesante por dinamismo y empleo. Sin esperar que el
mercado genere estas soluciones automaticamente, desde la politica publica se podrian articular apo-
yos coordinados con las empresas agricolas y agropecuarias que demandan trabajadores, apoyando
a emprendedores locales para que constituyan empresas de transporte (minibuses, por ejemplo) y
acercando oferta de trabajo que hoy no esta accesible, por percibir el trabajo en el campo como una
actividad incompatible con la vida urbana o sus necesidades (familiares, personales).

Otra vinculacion entre las actividades en las ciudades y la actividad productiva en el campo se pudo
observar en el sector de carpinteros y aserraderos en Salto. Si bien la mayor parte de la produccion
se destina a muebles y carpinteria de obra, vinculados a consumos en la ciudad de Salto y otras de
la region, al influjo del desarrollo agropecuario y agricola que se viene desarrollando en el pais, ha
crecido la demanda desde el medio rural por productos de carpinteria rural. Esto refiere a tutores,
estructuras para vifledos, invernaderos, postes, porteras y otros tipos de productos para la actividad
en el campo. Para cierta parte del sector en Salto esta opcidn podria ser interesante como especiali-
zacion, pensando no solo en el mercado local, sino en una dimensién regional, al menos en el litoral
y norte del pais.

8.11. LA INTERVENCION PUBLICA EN EL TERRITORIO Y LA COORDINACION
INTERINSTITUCIONAL

Esta tltima consideracion reflexiona sobre un punto que no por obvio debe dejar de ser valorado como
un aspecto central en las recomendaciones de intervencion desde una 6ptica de desarrollo territorial.

Como se puede apreciar, todas las propuestas realizadas son iniciativas que no dependen solo de una
intervencion del MIDEs, sino que implican una coordinacion de acciones entre diferentes organismos.
Justamente se trata de evitar la «chacra» sectorial, porque esa modalidad de intervencién no favorece
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la visién integral del territorio con todo su potencial y oportunidades. De hecho, el MIDEs favorece
ambitos de coordinacidn interinstitucional en el territorio, por lo cual ha identificado este problema.

La articulacion interinstitucional no es sencilla, y ello no debiera tampoco ser un prerrequisito que
paralice la capacidad de accidn. Por lo tanto, el enfoque propuesto puede verse de esta forma: lo ideal
es la accion coordinada y en conjunto, pero también un subdptimo es intervenir sin la coordinacion
explicita, pero considerando las otras intervenciones y trabajando para ir convergiendo al ideal de
coordinacion en la medida de lo posible. Lo que no es recomendable es la intervencion encapsulada.
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10. ANEXOS

ANEXO 1. PAUTAS PARA ENTREVISTAS SEMIESTRUCTURADAS A DISTINTOS TIPOS DE
ENTREVISTADOS

PAUTA PARA ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD
Entidades de formacion y capacitacion
Disparadores para recabar informacion:

1. Describa brevemente cudl es el funcionamiento de la institucidn, su oferta en general de cursos y capa-
citacion y, en particular, la referida a la region de estudio.

2. Respecto a la oferta de capacitacion con que cuenta la localidad/region: ;cuales dirfa que son sus for-
talezas y debilidades, para atender a los procesos econdmicos localizados en el territorio? ;Y para estos
sectores?

3. En general, ;cudles son las principales restricciones en capacitacion y recursos humanos que usted
detecta en esta localidad/region? ;Por qué es un problema? ;Cual es la demanda actual por parte de las
empresas de este tipo de trabajo (cuantificar en niimero de puestos)?

4. ;Cudles cree que seran las actividades que demandaran mas empleo en los proximos cinco afios (refiere
al medio local)? ;Y a que oficios, conocimientos o calificaciones del personal/trabajadores se corres-
pondera? ;Hay capacidad para enfrentar ese desafio?

5. ;Conoce el CEPE y sus servicios? ;Cual es su relacion con el CEPE?

6. ;Desarrolla o desarroll6 actividades conjuntas de capacitacién con empresas, otras instituciones, la In-
tendencia, el MTss, asociaciones empresariales, gremios, etc.? ;Cémo las evalia? ;Qué se deberia hacer

al respecto? ;Cudl es la relaciéon con el Comité Departamental de Empleo?

7. ;Como es en el territorio la relacién entre las entidades de capacitacion, la Intendencia, los actores
econdmicos y las politicas nacionales (ej: MTSs, MIEM Y otros)?

PAUTA PARA ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD
Organizaciones sociedad civil
Disparadores para recabar informacion:

1. Describa brevemente cudl es el funcionamiento de la institucion, sus objetivos, recursos, acciones e
intervenciones en esta localidad/region.
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En general, ;cuales son las principales restricciones o problemas que ustedes encuentran en esta loca-
lidad/regién para el desarrollo social y econdmico?

sDesarrolla o desarroll6 actividades conjuntas de capacitacion o de intervencién con otras institucio-
nes, la Intendencia, el MTss, el MIDES, asociaciones empresariales, gremios, etc.? ;Como las evala?
;Qué se deberia hacer al respecto?

Comentario: esto busca explorar todo tipo de relacién de estas organizaciones con otros actores y en
particular si se relacionan con las empresas; es un disparador, no una tabulacién cerrada. Si se en-
cuentra una organizacion que capacita, por ahi se ahondars; si es una que se relaciona con empresas o
conoce de como estas se relacionan —o no—, por ahi se ahondara, etc. La pregunta que sigue es aun
mas general, por si se escapa algo.

;Como es en el territorio la relacion entre las organizaciones sociales, las entidades de capacitacion, la
Intendencia, los actores econémicos y las politicas nacionales (ej: MTSs, MIEM y otros)?

Respecto al sector maderero:

1.

;Cudles son las partes que usted entiende que integran la cadena productiva?

En general, ;cudles son las principales restricciones en capacitacion y recursos humanos que usted
detecta en esta localidad/region? ;Por qué es un problema? ;Cual es la demanda actual por parte de las
empresas de este tipo de trabajo (cuantificar en niimero de puestos)?

;Cudles cree que seran las actividades que demandaran mas empleo en los proximos cinco afios (refiere
al medio local)? ;Y a que oficios, conocimientos o calificaciones del personal/trabajadores se corres-
pondera? ;Hay capacidad para enfrentar ese desafio?

;Como percibe al sector respecto a la generacion de empleo, los niveles salariales y condiciones de tra-
bajo, y sobre todo, en términos de potencial desarrollo de mas trabajo (y de calidad) para la poblacién
local?

PAUTA PARA ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD

Asociaciones empresariales

Disparadores para recabar informacion:

Describa brevemente cual es el funcionamiento de la institucion, sus objetivos, recursos, acciones e
intervenciones en esta localidad/regién. ;Coémo es el nivel de representatividad de esta institucion?
sHay participacion activa de sus miembros?

En general, ;cuales son las principales restricciones o problemas que ustedes encuentran en esta loca-
lidad/regién para el desarrollo empresarial?
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Respecto al sector maderero:
1. ;Cudles son las partes que usted entiende que integran la cadena productiva?
2. ;Puede decirnos las empresas que entiende que integran este sector?

3. En general, ;cudles son las principales restricciones en capacitacion y recursos humanos que usted
detecta en esta localidad/region? ;Por qué es un problema? ;Cual es la demanda actual por parte de las
empresas de este tipo de trabajo (cuantificar en niimero de puestos)?

4. ;Cudles cree que seran las actividades que demandaran mas empleo en los proximos cinco afios (refiere
al medio local)? ;Y a que oficios, conocimientos o calificaciones del personal/trabajadores se corres-
pondera? ;Hay capacidad para enfrentar ese desafio?

5. ;Conoce el CEPE y sus servicios? ;Ha utilizado o piensa utilizar sus servicios?

6. ;Desarrolla o desarroll6 actividades conjuntas de capacitaciéon o de intervencidn con otras institu-
ciones, la Intendencia, el MTss, el MIDES, empresas, gremios, etc.? ;Como las evalua? ;Qué se deberia
hacer al respecto?

7. Comentario: esto busca explorar todo tipo de relacién de las empresas con otras empresas y otros ac-
tores; de ello surgira si hay relaciones, no las hay y en qué ambitos, asi como si hay alguna articulacién
que pueda aproximar a encadenamiento o no hay ninguno.

8. ;ldentifican en esta localidad/region actores con capacidad de desarrollar actividades conjuntas de
capacitacion, cooperacion o intervencioén? ;Alguno referido a este sector? ;Como son las relaciones
entre los actores empresariales en este sector? ;Hay cooperacion, intercambio, intereses comunes, in-

diferencia, problemas?

9. ;Coémo ve la perspectiva futura y el potencial de desarrollo de estas actividades? ;Y su impacto en
empleo local?

PAUTA PARA ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD
Empresas
Disparadores para recabar informacion:
1. Describa brevemente cudl es el funcionamiento de la empresa y su operativa en esta localidad/region.
Nivel de produccion, empleo, facturacion, exportacion. ;Coémo ve el desarrollo/crecimiento futuro de

la actividad en esta localidad/region?

2. En general, ;cudles son las principales restricciones o problemas que ustedes encuentran en esta loca-
lidad/regién para el desarrollo empresarial, en general, y de su negocio, en particular?
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Respecto al sector maderero:

1.

10.

;Cudles son las partes que usted entiende que integran la cadena productiva?
sPuede decirnos las empresas que entiende que integran este sector?

;Con qué partes de esa cadena usted se relaciona en mayor medida? ; Tiene dificultades para relacio-
narse?

En general, ;cuales son las principales restricciones en capacitacion y recursos humanos que usted
detecta en esta localidad/region? ;Por qué es un problema? ;Cual es la demanda actual por parte de las
empresas de este tipo de trabajo (cuantificar en niimero de puestos)?

;Cudles cree que seran las actividades que demandaran mas empleo en los proximos cinco afios (refiere
al medio local)? ;Y a que oficios, conocimientos o calificaciones del personal/trabajadores se corres-
pondera? ;Hay capacidad para enfrentar ese desafio?

sConoce el CEPE y sus servicios? ;Ha utilizado o piensa utilizar sus servicios?

Respecto a los insumos que se utilizan en su actividad: ;hay proveedores locales?, ;satisfaccion?, ;hay
posibilidad de desarrollar proveedores locales?, ;cuales son los principales problemas que encuentra al
respecto?, ;cudles son las principales ventajas que podrian existir al respecto?

Respecto a los servicios que se utilizan en su actividad: ;hay proveedores locales?, ;cudl es la satisfac-
cidén con ellos?, ;hay posibilidad de desarrollar proveedores locales?, ;cuéles son los principales pro-
blemas que encuentra al respecto?, scuales son las principales ventajas que podrian existir al respecto?

sDesarrolla o desarrollé actividades conjuntas de capacitacion o de intervencioén con otras empresas,
con instituciones, la Intendencia, el MTss, el MIDES, gremios, etc.? ;Coémo las evalia? ;Qué se deberia
hacer al respecto?

;Identifican en esta localidad/region actores con capacidad de desarrollar actividades conjuntas de
capacitacion, cooperacion o intervencion? ; Alguno referido a estos sectores? ;Cémo son las relaciones
entre los actores empresariales en estos sectores? ;Hay cooperacidn, intercambio, intereses comunes,
indiferencia, problemas.
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ANEXO 2. CUESTIONARIO PARA ENTREVISTAS A EMPRESAS OLIVICOLAS
Rocha - Maldonado - Empresas del Sector Olivos

1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA (poner direccién de donde se localiza la plantacién o la
fabrica, no las oficinas)

1.1 Nombre de

la empresa:

1.2 Direccion: 1.3 Esquina:
1.4 Barrio: 1.5 Localidad:

1.6 Tel. fijo : 1.7 Tel. celular:

1.8 E-mail: 1.9 Web:

Direccion de oficina en
Montevideo, si tiene.

2. IDENTIFICACION DE LA PERSONA RESPONSABLE DE BRINDAR LA INFORMACION

2.1 Nombre y apellido:

2.2 ;Qué cargo que desempeia en la empresa?
1) Duefio/Socio

2) Gerente/Director

3) Encargado/Supervisor

4) Otro. Especificar:

2.3 ;Maximo nivel de estudios alcanzado?
1) Sin Instruccion

2) Primaria

3) Ciclo basico

4) Segundo ciclo

5) Terciario

6) Otro. Especificar:

2.4 ;Cuantos afos hace que esta vinculado a esta actividad?
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

3.1 ;Cual es la actividad que desarrolla
la empresa? (detallar exhaustivamente

rubro y tipo)

2 inci 1) Si
3 2.¢Esta empresa es la principal fuente Si responde 1 ir a 3.4
de ingresos del dueio? 2) No

3.3 ;Qué actividad es la principal
fuente de ingresos del duefio?

3.4 ;Desde qué aio funciona
[mencione nombre de la empresa]?

3.5 ;Tiene mas de un establecimiento o 1) st

. . i de2ira3.7
planta industrial? 2) No Si responde 2 ir a

3.6.1 ;En d6nde?

Mencionar todas las
localidades donde esta
presente.

3.6 ;Cuantas?

3.7 ;Hay capital extranjero en el 1) Si

. Si de2ira3.10
capital total de la empresa? 2) No tresponde £ ira

3.9 ;Cuales son los

.8 ;Qué % del capital total?
3.8 ;Qué % del capital tota paises de origen?

3.10 ;Cuadl es la forma juridica de la
empresa?

4. EMPLEO

4.1 ;Cual es el nimero total de personas ocupadas en forma permanente (no temporal) durante
los dltimos 12 meses, incluyendo propietarios y socios que trabajan, asalariados y trabajo no re-
munerado?

4.2 ;Podria ahora desagregar el personal permanente que integra la empresa? (leer primero todas las catego-
rias (filas) y después preguntar de a una completando las distintas columnas de cada fila)

NOTA: si de 4.22 a 4.25 no puede responder un ndmero, que

. . Total  Muyj <25 af > 45 af
estime un porcentaje (total del empleo es 100%) o weres anos anos

4.2.1 Empleo total (personas)
4.2.2 Personal operativo sin calificacién.

4.2.3 Personal operativo con calificacién sin estudios técnicos
formales.

4.2.4 Personal operativo con calificacion con estudios técni-
cos formales.

Calificacion

4.2.5 Personal administrativo.

4.2.6 ;Cuantos del total de empleados tienen sélo primaria?
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4.2.7 Empleo no remunerado (familiar, etc.).

4.2.8 Empleo remunerado / asalariado

Empleo

4.2.9 Dueiios y/o socios que trabajan

SUMA = empleo total (verificacion)

4.2.10 ;Cudntos de sus empleados se trasladan
desde otras localidades?

Residencia

4.2.11 ;Desde qué localidades?

4.3 ;Requiere de personal temporal o zafral?

4.4 Describa que se entiende por personal temporal o
zafral en este sector (incluir especificacion de la tarea
y la modalidad de contrataci6n):

4.5 ;Cuanto personal contraté en los tltimos 12 meses
bajo la modalidad zafral antes descripta?

Especificar meses de zafra

4.6 ;Este sector/rubro en el que trabaja su empresa:
tiene potencial o presenta oportunidad de incorporar
personas pobres que han estado excluidas del mercado
de trabajo?

Especificar:

4.7 ;Contrataria si existieran condiciones o apoyos
previos?

4.8 ;Qué apoyos o condiciones deberian existir?

;Cudntos ganan menos de 10 mil
pesos liquido?

Si es nominal indicar (X)

Si responde “ninguno” ir a 4.3

Si responde 2 ir a 4.6

2) No
1) Si ) »

Si responde 1 especificar:
2) No

irab.1

1) si ) .

Si responde 2 ira 5.1
2) N
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5. MERCADO DE TRABAJO LOCAL (la zona donde estd la plantacion o fabrica)

5.1 Sefiale hasta 5 tipos de 5.3 ;Creequeesun 5.4 ;C6mo resuelve este
perfiles o cualificaciones 5.2 ;Tiene dificultades caso particular de su  problema? (ej. no puede,
que son los mas relevantes para conseguir empresa o general del  contrata de otros deptos.,
para la actividad de la “localmente” al personal sector? capacitan, producen

empresa Empresa/Sector menos, etc.)

1) Si

2) No (ira
siguiente fila)
1) Si

2) No(ira
siguiente fila)
1) Si

2) No (ira
siguiente fila)

1) Si

2) No(ira
siguiente fila)

1) Si
2) No

5.5 ;Qué método utiliza para la bisqueda del personal requerido?

5.5.1 Conocidos y familiares 1) Si 2) No
5.5.2 Publicidad en prensa, diarios, radio 1) Si 2) No
5.5.3 Registros propios 1) Si 2) No
5.5.4 Centro Pablico de Empleo (CEPE) 1) Si 2) No
5.5.5 UTU 1) Si 2) No

5.5.6 Otras Instituciones

1)Si2) N
educativas. )512)No
5.5.7 Otro (especificar): 1) Si 2) No

( . . L Si responde “no incorpo-
5.6 ;Cuanto personal incorporé en los dltimos 12 meses?

ré” ira 5.8
5.7 ;Qué perfiles?
5.8 ;La empresa estima que necesitaria incorporar personal en los préximos 1) S Si responde 2
12 meses? 2) No ira6.1

5.8.1 ;Aproximadamente
cuantos y qué perfiles?

5.8.2 ;Tiene restricciones
para ello? ;Cuales?
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6. CAPACITACION DEL PERSONAL

6.1 ;En los tltimos 3 afios alguien de la empresa ha participado 1) Si

. . e e Si de2ira6.6
de instancias de capacitacion? 2) No  responde = 1ra

6.2 Tipo de capacitacion

6.3 Cantidad de personal que se
capacité

6.4 Institucion / Instituciones
que capacitaron

(indicar localidad)
6.5 ;Quién lo financi6?

6.6 ;Por qué no han participado de actividades de capacitacion? (puede
sefialar mas de una respuesta)

Solo si respondié 2 en 6.1
1) Lo considera una actividad innecesaria
2) Teme que el personal capacitado abandone luego su empresa
3) Falta de informacién sobre oferta de capacitacion adecuada
4) Inadecuada aplicabilidad a su empresa de las ofertas de capacitacién
5) Excesivo costo de las ofertas de capacitacion
6) Inadecuados horarios y extension de las ofertas de capacitacion

7) Otro motivo; especificar:

6.7 ;Alguna vez alguien de la empresa particip6 en instancias de 1) Si .
capacitacion? 2) No ’
6.8 ;En qué areas requeriria

ofertas de capacitacion en los

proximos anos?

6.9 ;Qué instituciones identifica
que podrian brindar capacita-
cion util a su empresa?

6.10 ;Qué restricciones iden-
tifica en las instituciones que
mencion6?

6.11 ;Estan dispuestos a ofrecer sus instalaciones para potenciales cursos 1) St
de capacitacion? 2) No

O
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7. REDES Y RELACIONAMIENTO

1) Si Si responde 2

7.1 ;Pertenece a alguna red, grupo, asociaciéon empresarial o gremio? .
2) No ira7z.4

7.2 ;Cual/es?

7.2.1 Especificar si son de cardcter
local, regional, nacional o internacional

7.2.2 Especificar si ese grupo, red u
asociacion es de cardcter formal o
informal (personeria juridica, etc.)

7.3 ;Como valora el impacto hasta ahora de integrar esa red/grupo/asociacion en los siguientes

. ; . 1-2-3-4-
aspectos? (Segun escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto) 3745

7.3.1 Acceso a informacién sobre la actividad

7.3.2 Contacto y conocimiento mutuo con sus pares del rubro

7.3.3 Acuerdos concretos de cooperacion

7.3.4 Acceso a nuevos clientes y/o proveedores

7.3.5 Relacionamiento con organizaciones privadas y publicas relevantes

7.3.6 Acuerdos para el procesamiento

Solo si respondié 2 en 7.1 7.4 ;Cual es la razén de no pertenecer? (puede senalar mas de una respuesta)

1) No le interesa
2) No existe ninguna red/grupo/asociacién en su rubro de actividad
3) Las existentes no se adecuan a sus necesidades
4) No puede acceder a ser miembro por falta de recursos
5) Tuvo malas experiencias en el pasado

6) Otro motivo. Especificar:

1) Si
7.5 ;Se relaciona con organizaciones de la sociedad civil o del gobierno? AN
o
Epecifique:
- cL - . . 1) Si
7.6 ;Participa en alguna iniciativa de responsabilidad social empresarial? AN
)

Epecifique:

N
&7



La cadena de productos de madera en Salto y la cadena olivicola en Rocha

7.7 ;Desarrollé acciones conjuntas con empresas / instituciones de su ru- 1St Siresponde 2 ir
bro de actividad u otro tipo de asociacion? 2)No a7.10

7.8 ;Qué tipo de acciones desarroll6? (puede senalar mas de una respuesta)
1) Compra de materias primas
2) Adquisicion de tecnologia/maquinaria
3) Cooperacién en actividades logisticas
4) Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales
5) Compoartir redes de informacion
6) Ventas conjuntas
7) Capacitacién conjunta de personal
8) Ejecucion conjunta de proyectos de inversion
9) Acuerdos para procesamiento de materia prima

10) Otras, especificar:

7.9 ;Como evalia globalmente el impacto de esas acciones conjuntas en...? Ca-
lifique segtn la escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto

1-2-3-4-5
7.9.1 Compra de materias primas

7.9.2 Adquisicion de tecnologia/maquinaria

7.9.3 Cooperacion en actividades logisticas

7.9.4 Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales

7.9.5 Compartir redes de informacion

7.9.6 Ventas conjuntas

7.9.7 Capacitacion conjunta de personal

7.9.8 Ejecucién conjunta de proyectos de inversion

7.9.9 Acuerdos para procesamiento de materia prima

7.9.10 Otras acciones

7.10 ;Conoce (otros)
acuerdos y acciones
conjuntas de sus
colegas en el rubro?

Especifique

7.11 ;Qué (otros)
acuerdos y acciones
conjuntas piensa que
habria que desarrollar
en el sector?
Especifique.

©
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Respecto a sus proveedores de insumos y materias primas (1ero preguntar la 7.12 , luego para cada fila completar las columnas de 7.13 a 7.16)

7.16 ;De qué localidad

7.14 ;Tiene acuerdos 7.15 ;Existencia local son los proveedores a
de compra? (si - no) del proveedor? (si — no) los que Ud. compra?
Mencionar localidad

7.16.1 Satisfaccion con = 7.16.2 Satisfaccién con
proveedores locales  proveedores externos al
(1-5) departamento (1-5)

7.12 ;Cudles sonsus 5  7.13 ;Con qué tipo de
principales insumos / proveedor lo obtiene?
materias primas? *)

(*) Opciones :

1-Importacion directa,

2- Mayorista importador,

3- Mayoristas,

4- Minoristas,

5- Directo a industrias,

6- Productor rural,

7- Otro.

Si hay mds de una opcién mencionar en orden de importancia.
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7.21 Respecto a la materia pri-
ma, ;con qué tipo de planta de
olivo trabaja?

7.22 ;Por qué se planta ese
tipo? ;Cuadles son las ventajas y
desventajas de ese tipo de olivo?

7.23 ;Cuadles son las ventajas y
desventajas de la zona de Rocha
para la plantacién de olivos?

7.24 ;Conoce los beneficios del
régimen de parques?

7.25 ;Cuales considera que son
las ventajas y desventajas de
instalarse en un parque?

7.26 ;Estaria dispuesto a trasla-
darse a un Parque Industrial?

8. PRODUCCION Y DESEMPENO ECONOMICO

8.1 ;Cuanto es aproximadamente su facturacion anual promedio
(facturacion sin IVA)? (altimo ano)

Aclarar si n IVA (en
clarar si es con IVA (e 1) Con IVA ' Aclarar si s 1) anual
caso que el empresario no Sy Sin VA anual o mensual ) |
PR in mensua
sepa su facturacion sin IVA) ) )
8.2 ;Cuanto es el volumen de produccion en unidades
fisicas?
Aclarar la unidad de medida Aclarar si es 1) anual
(kg, litros, toneladas, etc.) anual o mensual 2) mensual

N
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8.3 ;Qué tipo y volumen
de residuos genera?
Especificar tipo y

unidad de medida (kg,
toneladas, etc.):

8.4 ;Qué hace con sus
residuos? Ej.: los vende,
elabora un subproducto,
los tira.

8.5 ;Hay alguna
oportunidad de negocio
no explotada con los
residuos o potenciales
subproductos?

+Qué necesitaria para
explotarlo?

8.6 ;Cuales son los
principales productos
y/o subproductos de su
empresa?

Respecto a sus clientes y ventas

8.9 Mencionar los destinos /
mercados a los que vende este
producto (senalando el % aprox.
que representa)

8.7 ;Tiene acuerdos 8.8 ;Qué % representa
de venta? el producto en las ventas
(1 si; 2 no) de su empresa?

©
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8.10 ;Cual es su estrategia de venta o principal ventaja? Ej.: precio, calidad, diferenciacién de prod., nicho de
mercado.

Si responde 2 ir

8.11 ;Cémo evolucionaron las ventas de la empresa en el dltimo ano? 48.12

1) Aument6
2) Permanecio igual
3) Disminuy6 8.11.1 ;Qué porcentaje?

Si responde 2 o0 4

8.12 ;Cudl es la perspectiva para su empresa en los préximos anos? 2813
ira 8.

1) Habra un retroceso
2) Permanecerd igual
3) Habrd una mejoria

4) Es incierto 8.12.1 ;Qué porcentaje?

Si responde 2 o 4

8.13 ;Cual es la perspectiva para todo el sector en los proximos anos? 201
irag.

1) Habra un retroceso
2) Permanecera igual
3) Habrd una mejoria

4) Es incierto 8.13.1 ;Aprox. en qué porcentaje?

9. INFORMACION GENERAL SOBRE EL FINANCIAMIENTO

9.1 ;Coémo se financia habitualmente la empresa? (puede asignar % a mas de una respuesta)

9.2 ;Existen restricciones referidos al tema financiamiento y acceso al crédito en el sector o que afecten la
relacion de la empresa con clientes o proveedores? Especifique

N
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10. INFORMACION SOBRE TECNOLOGTIA, INVERSION E INNOVACION

10.1 ;Como evalda la tecnologia utilizada por su empresa en relacion...?

Califique segiin la escala: 1- nula 0 muy atrasada; 2- atrasada; 3- adecuada; 4 ade- 1-2-3-4-5
lantada; 5- muy adelantada.

10.1.1 ...a sus colegas del medio local

10.1.2 ...a sus colegas a nivel nacional

10.1.3 ...a nivel regional (ej.: Argentina)

1) st
10.2 ;Piensa realizar alguna inversién en los préximos afios? AN Si responde 2 ira 10.4
o

10.2.1 ;Cuales? y ;D6nde?

10.3 ;Qué impacto estima tendra en empleo y volumen de produccion o ventas? Especifique.

10.4 ;En los dltimos 24 meses realizé actividades de innovacién para

mejorar desempefios? (es decir: actividades para mejorar la produc- 1) Si
cion, comercializacion, organizacion o gestion de la empresa, con el 2) No
fin de obtener resultados o beneficios concretos: ser mas competitivo)

Si responde 2 ira 10.6

10.4.1 Especificar actividades realizadas:

10.5 ;Cudl fue el impacto en términos de empleo y volumen de produccion o ventas? Especifique.

©
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10.6 ;Qué esta necesitando el sector para su mejor desarrollo? ;Y respecto a la posibilidad de expansion del
mismo en la zona de Rocha?

11. OTRAS INFORMACIONES

11.1 Es de gran utilidad qué Ud. pueda indicarnos las principales empresas proveedoras locales que Ud. cono-
ce, considerando los tipos de materia prima / insumos que mencioné. Por favor, detallar el nombre y dato de
contacto (solicitar teléfono de contacto). Es indiferente si Ud. trabaja con ellos o no.

11.2 Podria ahora indicarnos las principales empresas proveedoras locales de servicios que Ud. conoce. Por
favor, detallar el nombre y dato de contacto (solicitar teléfono de contacto). Es indiferente si Ud. trabaja con
ellos o no.

Fin del cuestionario

©
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ANEXO 3. CUESTIONARIO A EMPRESAS DEL NUCLEO DE LA CADENA DE PRODUCTOS
DE MADERA EN SALTO (ASERRADEROS Y CARPINTERIAS)

Formulario

1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
1.1 Nombre de
la empresa:
1.2 Direccién:
1.4 Barrio:
1.6 Tel. fijo :

1.8 E-mail:

Entrevistador/a:

Fecha:

1.3 Esquina:
1.5 Localidad:
1.7 Tel. celular:

1.9 Web:

2. IDENTIFICACION DE LA PERSONA RESPONSABLE DE BRINDAR LA INFORMACION

2.1 Nombre y apellido:
2.2 ;Qué cargo que desempeiia en la empresa?
1) Dueno/Socio
2) Gerente/Director
3) Encargado/Supervisor
4) Otro. Especificar:
2.3 ;Maéximo nivel de estudios alcanzado?
1) Sin Instruccion
2) Primaria
3) Ciclo basico
4) Segundo ciclo
5) Terciario

6) Otro. Especificar:

2.4 ;Cuantos afios hace que esta vinculado a esta actividad?

©
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

3.1;Cudl es la actividad que desarrolla la empresa?(detallar
exhaustivamente rubro y tipo)

1) Sl
3.2 ;Esta empresa es la principal fuente de ingresos del duefio? AN
o
3.3 ;Qué actividad es la principal fuente de ingresos del duefio?
3.4 ;Desde qué aio funciona [mencione nombre de la empresa]?
. . 1) St i d
3.5 ;Tiene dependencias o sucursales? S responde
2) No 2ira3.8
3.6.1 ;En donde?
3.6 ;Cuantas? Mencionar todas las localida-
des donde esta presente.
3.7 ;Donde se ubica la casa central?
3.8 ;Hay capital extranjero en el capital total de la empresa? (ej.: 1) Si Si responde
Argentina) 2) No 2ira3.11

3.10 ;Cual es el

3.9 ;Qué % del capital total? pais de origen?

3.11 ;Las actividades fueron formales desde el inicio?(marque con una cruz la que corresponda)

(formal se entiende estar registrado en BPS-DGI, para deducir esto se puede ver también la forma
juridica de la empresa)

1) Si, formal desde el inicio
2) No, formalizado luego Si responde 3 ir a3.13
3) No, atin no formalizado

3.12 ;Cudl es la forma juridica de la empresa?

3.13 ;Cuales son las principales restricciones en el sector para
formalizarse?

4. EMPLEO

4.1 ;Cual es el niimero total de personas ocupadas en forma permanente (no
temporal) durante los tltimos 12 meses, incluyendo propietarios y socios que
trabajan, asalariados y trabajo no remunerado?

250
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4.2 ;Podria ahora desagregar el personal permanente que integra la empresa? (leer primero todas las catego-
rias (filas) y después preguntar de a una completando las distintas columnas de cada fila)

NOTA: si de 4.22 a 4.25 no puede responder un

ndmero, que estime un porcentaje (total del em- Total Mujeres <25 aios > 45 anos
pleo es 100%)

4.2.1 Empleo total (personas)
4.2.2 Personal operativo sincalificacion.

4.2.3 Personal operativo con calificacion sin
estudiostécnicos formales.

Calificacién

4.2.4 Personal operativo con calificacion con
estudios técnicos formales.

4.2.5 Personal administrativo.

4.2.6 ;Cuantos del total de empleados tienen
s6lo primaria?

4.2.7 Empleo no remunerado (familiar, etc.).

;Cuantos ganan menos de

4.2.8 Empleo remunerado / asalariado . P
10 mil pesos liquido?

Empleo

4.2.9 Duefios y/o socios que trabajan Si es nominal indicar (X)
SUMA g+h+ie = empleo total (verificacion)

4.2.10 jCuantos de sus empleados se trasla-

. Si responde “ninguno” ir a 4.3
dan desde otras localidades? P &

Residencia

4.2.11 ;Desde qué localidad?
4.3 ;Requiere de personal temporal o zafral? Si responde 2 ir a 4.6

4.4 Describa que se entiende por personal tempo-
ral o zafral en este sector (incluir especificacion de
la tarea y la modalidad de contratacion):

4.5 ;Cuanto personal contraté en los ultimos 12
meses bajo la modalidad zafral antes descripta?

4.6 ;Este sector/rubro en el que trabaja su empre-

sa: tiene potencial o presenta oportunidad de in- 1) Si
corporar personas pobres que han estado excluidas 2) No
del mercado de trabajo?

Si responde 1 especificar:

Especificar: iras.1

4.7 ;Contrataria si existieran condiciones o apoyos 1) st

. Si responde 2 ira 5.1
previos? 2) No

4.8 ;Qué apoyos o condiciones deberian existir?

©
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5. MERCADO DE TRABAJO LOCAL

5.1 Senale hasta 5 tipos de 5.3 iCree que es 5.4 ;C6mo resuelve
perfiles o cualificaciones = 5.2 ;Tienedificultades para con- = un caso particular  este problema? (ej. no
que son los més relevantes  seguir “localmente” al personal =~ de suempresao  puede, contrata de otros
para la actividad de la requerido? general del sector?  deptos., capacitan, pro-

empresa Empresa/Sector ducen menos, etc.)
1) Si
2) No (ir a siguiente fila)
1) Si

2) No (ir a siguiente fila)
1) Si
2) No (ir a siguiente fila)
1) Si
2) No (ir a siguiente fila)

5.5 ;Qué método utiliza para la bisqueda del personal requerido?

5.5.1Conocidos y familiares 1)Si 2) No
5.5.2 Publicidad en prensa, diarios, radio. 1)Si 2) No
5.5.3Registros propios 1)Si 2) No
5.5.4 Centro Pdblico de Empleo (CEPE) 1)Si 2) No
5.5.5 UTU 1)Si 2) No
5.5.6 Otras Instituciones ,

educativas. 1St 2)No
5.5.7 Otro (especificar): 1) St 2) No

Si responde “no incor-

U

5.6 ;Cuanto personal incorporé en los tltimos 12 meses? ;
poré”ira5.8

5.7 ;Qué perfiles? Ej.:
1 oficial carpintero y 1
ayudante.

5.8 ;La empresa estima que nece-
sitaria incorporar personal en los 1)Si 2) No Si responde 2 ira 6.1
proximos 12 meses?

5.8.1 ;Aproximadamente cudntos y
qué perfiles?

5.8.2 ;Tiene restricciones? ;Cudles?

D
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6. CAPACITACION DEL PERSONAL

6.1 ;En los dltimos 3 afos alguien de la empresa ha participado de 1) Si Siresponde 1 ir a
instancias de capacitacion? 2)No 6.2

1)Si
6.1.2 ;Alguna vez capacité? ira6.6

2) No

6.2 Tipo de capacitacién
6.3 Cantidad de personal que se capacité
6.4 Institucion / Instituciones que capacitaron

6.5 ;Quién lo financi6?

Solo si res- .. .. o ~ ‘
di6 “2” 6.6 ;Por qué no han participado de actividades de capacitacion?(puede seialar mas de una
ondié
P respuesta)
en 6.1

1) Lo considera una actividad innecesaria

2) Teme que el personal capacitado abandone luego su empresa

3) Falta de informacidn sobre oferta de capacitacién adecuada

4) Inadecuada aplicabilidad a su empresa de las ofertas de capacitacion
5) Excesivo costo de las ofertas de capacitacion

6) Inadecuados horarios y extension de las ofertas de capacitacion

7) Otro motivo; especificar:

6.7 ;En qué areas requeriria ofertas de capacitacion en los préximos afios?

6.8 ;Qué instituciones identifica que podrian brindar capacitacion atil a su empresa?

6.9 ;Qué restricciones identifica en las instituciones que mencion$?

6.10 ;Estan dispuestos a ofrecer sus instalaciones para potenciales cursos de 1) St
capacitacion? 2) No
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7. REDES Y RELACIONAMIENTO

7.1 ;P | iacié ial 1) si

H e.rtenece a alguna red, grupo, asociacién empresaria Si responde 2 ir a 7.4
o gremio? 2) No
7.2 ;Cual/es?

7.2.1 Especificar si son de caracter local, regional,
nacional o internacional

7.2.2 Especificar si ese grupo, red u asociacion es de
cardcter formal o informal (personeria juridica, etc.)

7.3 ;Como valora el impacto hasta ahora de integrar esa red/grupo/asociacion en los siguien-
tes aspectos? Segiin escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto

1-2-3-4-5
7.3.TAcceso a informacién sobre la actividad

7.3.2 Contacto y conocimiento mutuo con sus pares del rubro

7.3.3 Acuerdos concretos de cooperacién

7.3.4 Acceso a nuevos clientes y/o proveedores

7.3.5 Relacionamiento con organizaciones privadas y piblicas relevantes

Solo si respondié
2en7.1

7.4;Cual es la razén de no pertenecer?(puede seiialar mas de una respuesta)
1) No le interesa

2) No existe ninguna red/grupo/asociacion en su rubro de actividad

3) Las existentes no se adecuan a sus necesidades

4) No puede acceder a ser miembro por falta de recursos

5) Tuvo malas experiencias en el pasado

6) Otro motivo. Especificar:

1) Si
7.5 ;Se relaciona con Organizaciones de la Sociedad Civil o del Gobierno? N
o
Especifique:
. C - . . 1) si
7.6 ;Participa en alguna iniciativa de responsabilidad social empresarial? N
o
Especifique:
7.7 ;Desarrolléacciones conjuntas con empresas / instituciones de su 1)Si Si responde 2
rubro de actividad u otro tipo de asociacion? 2)No ira7.10

N
&
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7.8 ;Qué tipo de acciones desarroll6? (puede sefalar mds de una respuesta)
1) Compra de materias primas
2) Adquisicion de tecnologia/maquinaria
3) Cooperacién en actividades logisticas
4) Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales
5) Compartir redes de informacién
6) Ventas conjuntas
7) Capacitacion conjunta de personal

8) Ejecucion conjunta de proyectos de inversion

9) Otras, especificar:

7.9 ;Como evalia globalmente el impacto deesas acciones conjuntas en...? 12345
Califique segun la escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto

7.9.1 Compra de materias primas
7.9.2 Adquisicién de tecnologia/maquinaria

7.9.3 Cooperacién en actividades logisticas

7.9.4 Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales
7.9.5 Compartir redes de informacion

7.9.6 Ventas conjuntas

7.9.7 Capacitacién conjunta de personal

7.9.8 Ejecucién conjunta de proyectos de inversién

7.9.9 Otras acciones

7.10 ;Conoce (otros) acuerdos y ac-
ciones conjuntas de sus colegas en el
rubro? Especifique.

7.11 ;Qué (otros) acuerdos y acciones
conjuntas piensa que habria que desa-
rrollar en el sector? Especifique.

O
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Respecto a sus proveedores de insumos y materias primas (1ero preguntar la 7.12 , luego para cada fila completar las columnas de 7.13 a 7.16)

; 3 . . . 7.16 ;De qué localidad . ., 7.16.2 Satisfaccion
7.12 ;Cuales son sus 5 7.13 ;Con qué 7.14 ;Tiene acuer- 7.15 ;Existencia 7.16.1 Satisfaccion
. . . son los proveedores a los con proveedores
principales insumos / = tipo de proveedor ~ dos de compra?  local del proveedor? con proveedores
. . . , , que Ud. compra? Men- externos al departa-
materias primas? lo obtiene? (*) (si — no) (si — no) . R locales (1-5)
cionar localidad mento (1-5)

(*) Opciones :
1-Importacion directa,
2- Mayorista importador,
3- Mayoristas,

4- Minoristas,

5- Directo a industrias,
6- Productor rural,

7- Otro.

Si hay mds de una opcién mencionar en orden de importancia.
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7.21 Respecto a la materia pri-
ma, ;con qué tipo de madera
trabaja?

7.22 ;Tiene alguna restriccion?
;Cuales?

7.23 ;Qué tipo y volumen de

residuos genera? (m3, kg) 7.23.1 3Qué hace con
sus residuos? Ej.: los ven-

de, elabora un subpro-
ducto, los tira.

Especificar tipo:

7.24 ;Conoce el Parque Indus- 1) Si 7.25 ;Conoce los beneficios del 1) st
trial de Salto? 2) No régimen de parques? 2) No

7.26 ;Cudles considera que son
las ventajas y desventajas de
instalarse en un parque?

7.27 ;Estaria dispuesto a trasla-
darse a un Parque Industrial?

8. INFORMACION GENERAL SOBRE EL CONTEXTO Y DESEMPENO ECONOMICO

8.1 ;Cuanto es aproximadamente su facturacién mensual-anual promedio (facturacion sin IVA)
en los dltimos12 meses?

Aclarar si es con IVA (en caso 1) Con IVA

1) anual
que el empresario no sepa su i Aclarar si esanual o mensual |
facturacion sin IVA) 2) Sin IVA 2) mensua
8.1.1 ;Cuanto es el volumen de produccién, medido en madera procesada?

Aclarar la unidad de medida ) 1) anual
Aclarar si es anual o mensual
(m3, toneladas, etc.) 2) mensual
Respecto a sus clientes y ventas
8.2 ;Cuales son los 8.3 ;Tiene = 8.4 ;Qué % repre- 8.5 Mencionar las 8.6 ;Cual es su estrategia de
principales productos =~ acuerdos senta el producto  localidades en que venta o principal ventaja?
y/o subproductos de deventa?  en las ventas de su = vende este produc- Ej.: precio, calidad, diferencia-
su empresa? (1 si; 2 no) empresa? to (% aprox.) cion de prod., nicho de mercado.

O



La cadena de productos de madera en Salto y la cadena olivicola en Rocha

8.7 ;Qué oportunidades de mercado pueden surgir para su empresa o para el sector en su conjunto?

8.8 ;Como evolucionaron las ventas de la empresa en los dltimos 24 meses?

1) Aumentd

2) Permaneci6 igual

3) Disminuy6

8.9 ;Cual es la perspectiva para su empresa en los préximos 24 meses?

1) Habra un retroceso

2) Permanecerd igual

Si responde 2 ira 8.9

8.8.1 ;Qué porcentaje?

Si responde 2 ira 8.10

8.9.1 ;Qué porcentaje?

3) Habra una mejoria

4) Es incierto

8.10 ;Cual es la perspectiva para todo el sector en los proximos 24 meses?

1) Habra un retroceso

2) Permanecerd igual

Si responde 2 0 4 ira 9.1

8.10.1 ;Qué porcentaje?

3) Habra una mejoria

4) Es incierto

9. INFORMACION GENERAL SOBRE EL FINANCIAMIENTO

9.1 ;Co6mo se financia habitualmente la empresa?(puede asignar % a mas de una respuesta)

9.1
9.1
9.1
9.1
9.1
9.1
9.1
9.1

9.1.

9.1

9.1

9.1

Total =

.1 Capital propio

.2 Reinversién de ganancias

.3 Préstamo de familiares o amigos
.4 Crédito de proveedores

.5 Crédito de clientes

.6 Préstamos bancarios

.7 ONG de crédito

.8 Préstamos particulares

9 Tarjetas de crédito y/o crédito al consumo

.10 Recursos publicos
.11Fuentes del exterior

.12 Otros

100%

Especificar:
Especificar:

Especificar:

O
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9.2 ;Cuales son las principales dificultades para que la empresa acceda a financiamiento (no dar las opciones,
dejar que responda espontineamente y anotar las menciones que hace)

9.2.1 Falta de avales y garantias

9.2.2 Costo de los intereses

9.2.3 Plazos de pago

9.2.4 Falta informacion sobre la oferta de créditos

9.2.5 Evaluaciones técnico-econémicas exigidas

9.2.6 Problemas de endeudamiento propio alto

9.2.7 Completar los formularios de solicitud de préstamo
9.2.8 Otros. Especificar:

9.3 Si desea puede hacer aqui algiin comentario sobre el tema financiamiento y acceso al crédito

10. INFORMACION SOBRE TECNOLOGIA, TIC E INNOVACION

10.1 ;Como evalia la tecnologia utilizada por su empresa en relacion...? Califique
segln la escala: 1- nula o muy atrasada; 2- atrasada; 3- adecuada; 4 adelantada; 1-2-3-4-5
5- muy adelantada.

10.1.1...a sus colegas del medio local
10.1.2...a sus colegas a nivel nacional
10.1.3...a nivel regional (ej.: Argentina)

10.2 ;Piensa realizar alguna inversién en los préximos 1) Si

Si responde 2 ira 10.4
12 meses? 2) No

10.2.1 ;Cuales?

10.3 ;Qué impacto estima tendra en términos de empleo? Especi-
fique cantidad aprox. de puestos y perfiles.

10.4 ;En los tltimos 24 meses realiz6 actividades de innovacion

H

para mejorar desempeiios? (es decir: actividades para mejorar la D si

produccion, comercializacién, organizacion o gestion de la em- Si responde 2 ira 11.1
. . . 2) No

presa, con el fin de obtener resultados o beneficios concretos: ser

mds competitivo).

10.4.1 Especificar actividades realizadas:

10.5 ;Cual fue el impacto en términos de empleo? Especifique can-
tidad de empleo y perfiles

330
&
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11. OTRAS INFORMACIONES

11.1 Es de gran utilidad qué Ud. pueda indicarnos las principales empresas proveedoras locales que Ud. cono-
ce, considerando los tipos de materia prima / insumos que mencioné. Por favor, detallar el nombre y dato de
contacto (solicitar teléfono de contacto). Es indiferente si Ud. trabaja con ellos o no.

Ej.: Barracas, aserraderos, herrajes, pinturas y barnices.

11.2 Podria ahora indicarnos las principales empresas proveedoras locales de servicios que Ud. conoce. Por favor,
detallar el nombre y dato de contacto (solicitar teléfono de contacto). Es indiferente si Ud. trabaja con ellos o no.

Ej.: reparaciones, transporte, lustrado, afilado.

11.3 Podria ahora indicarnos las principales empresas clientes que Ud. conoce. Por favor, detallar el nombre y
dato de contacto (solicitar teléfono de contacto). Es indiferente si Ud. trabaja con ellos o no.

Ej.: comercios de venta de muebles, constructoras.

Fin del cuestionario

©
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ANEXO 4. CUESTIONARIO A CLIENTES, PROVEEDORES Y EMPRESAS ASOCIADAS AL
NUCLEO DE LA CADENA DE PRODUCTOS DE MADERA EN SALTO

(EJ. BARRACAS, CONSTRUCTORAS, ESTABLECIMIENTO RURAL, MANTENIMIENTO, FLE-

TES, COMERCIOS)

Formulario 1

1. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

1.1 Nombre de
la empresa:

1.2 Direccion:
1.4 Barrio:
1.6 Tel. fijo :

1.8 E-mail:

Entrevistador/a:

Fecha:

1.3 Esquina:
1.5 Localidad:
1.7 Tel. celular:

1.9 Web:

2. IDENTIFICACION DE LA PERSONA RESPONSABLE DE BRINDAR LA INFORMACION

2.1 Nombre y apellido:
2.2 ;Qué cargo que desempeia en la empresa?
1) Dueno/Socio
2) Gerente/Director
3) Encargado/Supervisor
4) Otro. Especificar:
2.3 ;Maximo nivel de estudios alcanzado?
1) Sin Instruccién
2) Primaria
3) Ciclo basico
4) Segundo ciclo
5) Terciario

6) Otro. Especificar:

2.4 ;Cuantos afios hace que esta vinculado a esta actividad?

N
&
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3. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

3.1;Cudl es la actividad que desarrolla la empresa?(detallar
exhaustivamente rubro y tipo)

3.2 ;Desde qué ano funciona [mencionenombre de la empresa]?

. . 1) Si Si d
3.3 ;Tiene dependencias o sucursales? | responde
2) No 2ira3.6
3.4.1 ;En d6onde?
3.4 ;Cuantas? Mencionar todas las localida-
des donde estd presente.
3.5 ;Donde se ubica la casa central?
3.6 ;Hay capital extranjero en el capital total de la empresa? (ej.: 1) Si Si responde
Argentina) 2) No 2ira3.9

3.8 ;Cuadl es el

. ) H ?
3.7 ;Qué % del capital total? pais de origen?

3.9 ;Las actividades fueron formales desde el inicio? (marque con una cruz la que corresponda)

(formal se entiende estar registrado en BPS-DGl, para deducir esto se puede ver también la forma
juridica de la empresa)

1) Si, formal desde el inicio
2) No, formalizado luego Si responde 3 ira 3.13
3) No, atin no formalizado

3.10 ;Cudl es la forma juridica de la empresa?

O
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4. RELACION CON EL SECTOR MADERA

4.1 ;Es proveedor de servicios, materia prima o insumos para 1 si
el sector de la madera en Salto y/o en la region litoral-norte? Si responde 2 ir a 4.9
(aserraderos, carpinterias, mueblerias).

4.2 Especifique: aserraderos, carpinterias, mueblerias, otros.

4.3 ;Cudles son los . 4.5 ;Qué % 4.6 Mencionar 4.7 ;Cudl es su estrategia de
> & 4.4 ;Tiene ¢ . inci i
principales produc- acuerdos  "epresenta el pro- las localidades en venta o principal ventaja?
tos y/o servicios que .,  ducto-servicio  que vende este Ej.: proximidad, precio, cali-
su empresa vende al . en las ventas de  producto / servicio = dad, diferenciacién, nicho de
2 (% (1 si;2 no) 2 o .
sector madera? (¥) su empresa? (% aprox.) mercado, otros especificar.

(*) Puede referirse a una familia de productos, por €j. pinturas y barnices; aglomerados y compensados MDF, etc.

4.8 En general, ;Cual es el origen de los productos o subproductos que vende al sector?
1) elaboracién propia

2) importacion directa

3) compra a mayoristas

4) otro, especificar:

4.9 ;Es cliente del sector de la madera en Salto y/o en la region litoral-norte? 1St Siresponde
(compra productos o servicios a aserraderos, carpinterias, mueblerias). 2)No 2ira4.17

4.10 Especifique: aserraderos, carpinterias, mueblerias, otros.

&)
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4.11 ;Cudles son

4.13 ;Qué %

4.14 Mencionar

4.15 Satisfaccion
con proveedores

4.16 Satisfaccion
con proveedo-

L 4.12 ;Tiene ta el .
los principales ¢ FEPresemia € las localidades  de Salto: res externos al
y acuerdos de producto - p |
D e compra?  servicio enlas o e SO 1-nulaomuy o depios P 0.
d P (1si;2no)  compras de P aj2, 2 baja, y U Ja

al sector madera?

su empresa?

(% aprox.)

3- media, 4- alta,
5- muy alta

3- media, 4- alta,
5- muy alta

Sélo si contest6 que es proveedor o cliente de carpinterias, si noira 5.1

4.17 En general, y desde su posicion de proveedor o cliente del sector: ;Como observa al sector de la madera
en Salto y en qué aspecto le parece que deberia mejorar?

O
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5. INFORMACION GENERAL SOBRE EL CONTEXTO Y DESEMPENO ECONOMICO

5.1 ;Cuanto es aproximadamente su facturacion mensual-anual promedio (facturacion sin IVA) en los dltimos

12 meses?

Aclarar si es con IVA (en caso que el em- 1) Con IVA Aclarar si es anual 1) anual

presario no sepa su facturacion sin IVA) 2) Sin IVA o mensual 2) mensual

5.2 ;Como evolucionaron las ventas/compras de la empresa al sector madera en los Si responde
dltimos 24 meses? 2ira5.4

1) aumentaron
2) permanecieron igual
3) cayeron

1) compras 5.3 ;En qué

Aclarar si son compras o ventas .
2) ventas porcentaje?

5.4 ;Cual es la perspectiva general para su empresa en los préximos 24 meses?
1) Habrd un retroceso Siresponde 2 0 4 ira 6.1

2) Permanecerd igual

3) Habra una mejoria 5.5 ;En qué porcentaje?

4) Es incierto

6. INFORMACION GENERAL SOBRE EL FINANCIAMIENTO

6.1 ;Como se financia habitualmente la empresa? (puede asignar % a mas de una respuesta)
6.1.1 Capital propio
6.1.2 Reinversion de ganancias
6.1.3 Préstamo de familiares o amigos
6.1.4 Crédito de proveedores
6.1.5 Crédito de clientes
6.1.6 Préstamos bancarios
6.1.7 ONG de crédito
6.1.8 Préstamos particulares

6.1. 9 Tarjetas de crédito y/o crédito al consumo

6.1.10 Recursos publicos Especificar:
6.1.11 Fuentes del exterior Especificar:
6.1.12 Otros Especificar:
Total = 100%

O
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6.2 ;Existen restricciones referidos al tema financiamiento y acceso al crédito que afecten en particular la
relacion de la empresa con clientes o proveedores del sector madera? Especifique.

7. EMPLEO

7.1 ;Cual es el niimero total de personas ocupadas en forma permanente (no temporal) durante los tltimos 12
meses, incluyendo propietarios y socios que trabajan, asalariados y trabajo no remunerado?

7.2 ;Podria ahora desagregar el personal permanente que integra la empresa?

(leer primero todas las categorias (filas) y después preguntar de a una completando las distintas columnas de
cada fila)

NOTA: si de 7.2.2 a 7.2.5 no puede responder un ndimero,
que estime un porcentaje (total del empleo es 100%)

Total Mujeres <25anos > 45 anos
7.2.1 Empleo total (personas)

7.2.2 Personal operativo sin calificacién.

7.2.3 Personal operativo con calificacion sin estudios
técnicos formales.

Calificacion

7.2.4 Personal operativo con calificacién con estu-
dios técnicos formales.

7.2.5 Personal administrativo.

7.2.6 ;Cuantos del total de empleados tienen sélo
primaria?

7.2.7 Empleo no remunerado (familiar, etc.).

;Cudntos ganan menos

7.2.8 Empleo remunerado/asalariado
P . l de 10 mil pesos liquido?

Empleo

7.2.9 Duenos y/o socios que trabajan Si es nominal indicar (X)
SUMA = empleo total (verificacién)

7.2.10 ;Cudntos de sus empleados se trasladan desde . Y .
. Si responde “ninguno” ira 7.3
otras localidades?

Residencia

7.2.11 ;Desde qué localidad?

©
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1) St
7.3 iRequiere de personal temporal o zafral? N Si responde 2 ira 7.6
o

7.4 Describa que se entiende por personal tempo-
ral o zafral en este sector (incluir especificacion de
la tarea y la modalidad de contratacién):

7.5 ;Cudnto personal contraté en los dltimos 12
meses bajo la modalidad zafral antes descripta?

7.6 ;Este sector/rubro en el que trabaja su empresa: tiene poten- 1) si
cial o presenta oportunidad de incorporar personas pobres que Si responde 1 especificar:

han estado excluidas del mercado de trabajo? 2)No

Especificar:
ira8.1

1) Si
7.7 ;Contrataria si existieran condiciones o apoyos previos? 2N Si responde 2 ir a 8.1
o)

7.8 ;Qué apoyos o condiciones deberian existir?

8. MERCADO DE TRABAJO LOCAL

8.3 ;Cree quees 8.4 ;C6mo resuelve
8.2 ;Tiene dificultades para  un caso particular  este problema? (ej. no
conseguir “localmente” al ~ de su empresa o puede, contrata de otros
personal requerido? general del sector?  deptos., capacitan, pro-

Empresa/Sector ducen menos, etc.)

8.1 Senale hasta 5 tipos de
perfiles o cualificaciones que
son los mas relevantes para la
actividad de la empresa

1) Si

2) No (ira
siguiente fila)
1)Si

2) No (ir a
siguiente fila)
1) Si

2) No (ira
siguiente fila)
1)Si

2) No (ir a
siguiente fila)

1)Si
2) No (ira 8.5)

O
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8.5 ;Qué método utiliza para la bisqueda del personal requerido?

8.5.1 Conocidos y familiares 1)Si 2) No
8.5.2 Publicidad en prensa, diarios, radio. 1)Si 2) No
8.5.3 Registros propios 1) St 2) No
8.5.4 Centro Puablico de Empleo (CEPE) 1)Si 2) No
8.5.5 UTU 1)Si 2) No
8.5.6 Otras instituciones educativas 1)Si 2)No
8.5.7 Otro (especificar): 1)Si 2) No

Si responde “no incorporé”

8.6 ;Cuanto personal incorporé en los tGltimos 12 meses? 288
ira 8.

8.7 ;Qué perfiles?

8.8 ;La empresa estima que necesitaria incorporar personal en los proxi- 1St Siresponde 2 ir
mos 12 meses? 2)No a9.1

8.8.1 ;Aproximadamente cuantos y
qué perfiles?

8.8.2 ;Tiene restricciones? ;Cudles?

9. CAPACITACION DEL PERSONAL
9.1 ;En los dltimos 3 anos alguien de la empresa ha participado de 1) St Si responde 2 ir a
instancias de capacitacion? 2) No 9.6
9.2 Tipo de capacitacion
9.3 Cantidad de personal que se capacito
9.4 Institucion/instituciones que capacitaron
9.5 ;Quién lo financi6? ira9.8

Solo si respondié 2 9.6 ;Por qué no han participado de actividades de capacitacion? (puede sefalar mas de
en 9.1 una respuesta)

1) Lo considera una actividad innecesaria

2) Teme que el personal capacitado abandone luego su empresa

3) Falta de informacién sobre oferta de capacitacion adecuada

4) Inadecuada aplicabilidad a su empresa de las ofertas de capacitacion
5) Excesivo costo de las ofertas de capacitacion

6) Inadecuados horarios y extension de las ofertas de capacitacion

7) Otro motivo; especificar:

©
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1) Si
9.7 ;Alguna vez alguien de la empresa particip6 de actividades de capacitacion? AN
o
9.8 ;En qué dreas requeriria ofertas de capacitacion en los proximos afios?
9.9 ;Qué instituciones identifica que podrian brindar capacitacion atil a su empresa?
9.10 ;Qué restricciones identifica en las instituciones que mencion6?
- . . : N 1) Si
9.11 ;Estan dispuestos a ofrecer sus instalaciones para potenciales cursos de capacitacion? N
o

10. REDES Y RELACIONAMIENTO

10.1 ;Pertenece a alguna red, grupo, asociacion empresarial o
g em'lo? 8 S P 1) Si2) No  Siresponde 2 ira 10.4
r 10¢

10.2 ;Cual/es?

10.2.1 Especificar si son de caracter local, regional, nacio-
nal o internacional

10.2.2 Especificar si ese grupo, red u asociacién es de ca-
racter formal o informal (personeria juridica, etc.)

10.3 ;C6mo valora el impacto hasta ahora de integrar esa red/grupo/asociacion en los siguientes

; ) > ) 1-2-3-4-5
aspectos? Segun escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto

10.3.1 Acceso a informacién sobre la actividad

10.3.2 Contacto y conocimiento mutuo con sus pares del rubro
10.3.3 Acuerdos concretos de cooperacién

10.3.4 Acceso a nuevos clientes y/o proveedores

10.3.5 Relacionamiento con organizaciones privadas y puiblicas relevantes

O
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Solo si

respon- B B - ;
di6 2 10.4;Cudl es la razén de no pertenecer? (puede senalar mas de una respuesta)
i62 en

10.1

1) No le interesa

2) No existe ninguna red/grupo/asociacién en su rubro de actividad
3) Las existentes no se adecuan a sus necesidades

4) No puede acceder a ser miembro por falta de recursos

5) Tuvo malas experiencias en el pasado

6) Otro motivo. Especificar

1St Sjresponde 1

10.5 ;Se relaciona con organizaciones de la sociedad civil o del gobierno? .
2) No | especifique

Especifique:

1) ST Siresponde 1

10.6 ;Participa en alguna iniciativa de responsabilidad social empresarial? .
2) No | especifique

Especifique:

10.7 ;Desarrolléacciones conjuntas con empresas / .
¢ ) P 1) Si Si responde 2 ir a

instituciones de su rubro de actividad u otro tipo de
2) No 10.10

asociacion?
10.8 ;Qué tipo de acciones desarroll6? (puede sefialar mds de una respuesta)

1) Compra de materias primas

2) Adquisicion de tecnologia/maquinaria

3) Cooperacion en actividades logisticas

4) Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales

5) Compartir redes de informacion

6) Ventas conjuntas

7) Capacitacion conjunta de personal

8) Ejecucion conjunta de proyectos de inversion

9) Otras, especificar:

©
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10.9 ;Como evalda globalmente el impacto deesas acciones conjuntas en...?

1-2-3-4-5

Califique segtn la escala: 1- nulo o muy bajo, 2- bajo, 3- medio, 4- alto, 5- muy alto
10.9.1 Compra de materias primas
10.9.2 Adquisicion de tecnologia/maquinaria
10.9.3 Cooperacion en actividades logisticas
10.9.4 Adquisiciones conjuntas (costo compartido) de servicios empresariales
10.9.5 Compartir redes de informacion
10.9.6 Ventas conjuntas
10.9.7 Capacitacién conjunta de personal
10.9.8 Ejecucion conjunta de proyectos de inversion

10.9.9 Otras acciones

10.10 ;Conoce (otros) acuerdos y acciones con-
juntas de sus colegas en el rubro? Especifique.

10.11 ;Qué (otros) acuerdos y acciones conjuntas
piensa que habria que desarrollar en el sector?
Especifique.

11. INFORMACION SOBRE TECNOLOGIA, TIC E INNOVACION

11.1 ;Como evalia la tecnologia utilizada por su empresa en relacién...?

Califique segin la escala: 1- nula o muy atrasada; 2- atrasada; 3- adecuada; 4  1-2-3-4-5

adelantada; 5- muy adelantada.
11.1.1...a sus colegas del medio local
11.1.2...a sus colegas a nivel nacional

11.1.3...a nivel regional (ej: Argentina)

1) Si
11.2 ;Piensa realizar alguna inversion en los proximos 12 meses?
2) No
11.2.1 ;Cuéles?
11.3 ;En los dltimos 24 meses realiz6 actividades de innovacién para
mejorar desempeiios? (es decir: actividades para mejorar la produc- 1) Si
cién, comercializacién, organizacioén o gestién de la empresa, con el 2) No

fin de obtener resultados o beneficios concretos: ser mas competitivo).

11.4 Especificar actividades realizadas:

Fin del cuestionario

Si responde 2 ir a
11.3

Si responde 2, finaliza
la encuesta

N
A 4



La cadena de productos de madera en Salto y la cadena olivicola en Rocha

ANEXO 5. ORIGEN Y DIFUSION DEL OLIVO

La informacion para este anexo se recoge en su mayor parte del Consejo Oleicola Internacional (www.
internationaloliveoil.org).

Se considera que el olivo se originé en la zona que va desde el sur del Caucaso hasta la meseta irani
y las costas mediterraneas de Siria y Palestina, luego su cultivo se extendié desde alli hacia Chipre en
direccion a la Anatolia y desde la isla de Creta hacia Egipto.

Caruso creia que la olea europea, la especie de olivo domesticado, era originario de la cuenca medi-
terranea, considerando que fue en Asia Menor donde por primera vez aparecié el cultivo alrededor
de 6000 anos atras. Otros autores como Diaz, Lovera y Lovillo piensan que la especie tiene un origen
hibrido; es decir, que surge por cruzamiento de varias especies.

En el siglo 16 a.C. los fenicios empezaron a diseminar el cultivo del olivo en las islas griegas y mas tar-
de lo introdujeron al continente griego entre los siglos 14 y 12 a.C. Desde el siglo 6 a.C. en adelante, el
olivo se extendié a lo largo de los paises del Mediterraneo, llegando a Tripoli, Ttnez y la isla de Sicilia.
Desde alli, llegé al sur de Italia, aunque un estudioso romano (Presto) data la llegada del olivo a Italia
mas tempranamente, por el 1200 a.C.

El cultivo siguié su camino de sur a norte, desde Calabria a Liguria. Cuando los romanos llegaron al
Norte de Africa, los «barbaros» ya sabian como hacer injertos de olivos salvajes y habian desarrollado
su cultivo en los territorios que ocupaban.

Los romanos continuaron la expansion del olivo hacia los paises que bordean el Mediterraneo, usan-
dolo como un «arma pacifica» para que la gente se estableciera en los territorios conquistados.

Fue introducido en Marsella, Francia, alrededor del 600 a.C. y, desde alli, diseminado hacia todo el
territorio galo.

En Espana fue introducido durante la dominaciéon maritima de los fenicios (1050 a.C.), pero no se
desarroll6 hasta varios siglos después. Los arabes introdujeron sus propias variedades de olivo en el
sur de Espafa y tuvieron un rol importante en la ampliacion del cultivo.

Con el descubrimiento de América el cultivo del olivo se extendié primero a las islas y luego al con-
tinente americano. Hacia 1560, se cultivaban olivos en México y luego en Perd, California, Chile y
Argentina.

En tiempos mas modernos, el olivo ha continuado extendiéndose mas alla del Mediterraneo, en luga-
res tan distantes de sus origenes como Africa del Sur, Australia, Jap6n y China.

Actualmente, el cultivo se puede encontrar en una franja que abarca los paralelos 30 a 45 en ambos
hemisferios del planeta.

N
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ANEXO 6. COMERCIO MUNDIAL DE OLIVO EN VOLUMENES

Principales paises exportadores de aceite de oliva segin valores 2010. Periodo 2003-
2010 (en toneladas)

Pos. Exportadores 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
1 Espana 429.197 524.280 421.961 368.406 500.566 505.867 518.055 654.404
2 Italia 189.451 208.989 239.308 208.927 209.798 221.309 222.338 236.924
3 Tlnez 39.861 205.833 107.198 161.628 161.126 156.468 127.990 99.046
4 Grecia 102.641 42.141 98.824 ' 103.999 86.567 70.658 83.288 75.377
5 Portugal 6.506 7.292 9.550 9.313 16.932 18.242 21.980 31.220
6 Marruecos 2.522 13.820 21.893 14.910 1.866 1.151 1.287 15.259
7 Argentina 5.724 3.431 13.626 13.320 16.723 14.333 17.910 11.072
8 Siria 23.297 20.380 44.246 52.276 72.756 41.673 6.123 10.315
9 Turquia 42.982 31.048 59.830 16.150 23.791 8.701 11.895 8.722
10 Australia 216 270 1.331 2.246 1.962 3.384 6.341 5.251
11 Alemania 914 1.260 1.417 1.541 2.628 1.449 3.496 4.419
12 Francia 3.094 3.267 3.490 3.862 3.962 3.972 3.822 4.234
13 Bélgica 1.737 3.837 5.128 5.495 6.580 3.664 4.649 3.983
Estados
14 . 7.563 6.761 9.649 4.534 2.888 2.647 2.950 3.449
Unidos
15 Chile 54 84 250 356 562 854 1.934 3.057
16 Jordania 1.845 2.557 2.757 2.528 2.208 1.639 1.345 1.345
17 Palestina - - - - 2.154 2.340 1.443 1.040
18 Reino Unido 1.658 2.496 1.636 1.598 743 893 894 962
Republica
19 71 90 171 129 163 1.613 1.343 923
Checa
20 Holanda 429 506 830 1.371 1.704 575 4.342 915
65  Uruguay 2 0 0 0 0 0 5 13
Total 865.976  1.084.396 1.052.863 990.527 1.471.428 1.071.174 1.063.956  1.205.558
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Principales paises importadores de aceite de oliva segtin valores 2010. Periodo 2003-
2010 (en toneladas)

Pos. Importadores 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
1 Italia 450.821 508.374 417.435  391.613  455.793  441.319 433.832 533.606
2 Estados Unidos 118.884 135.183 155.691 147.365 172.206  168.623 179.641 181.154
3 Francia 90.761 93.314 92.285 94.616  101.462 102.931 107.950 106.671
4 Alemania 34.329 41.396 46.037 48.632 55.900 49.068 47.459 50.048
5 Portugal 39.126 38.761 35.698 39.902 43.028 44.328 38.611 50.001
6 Espana 28.154 66.880 94.259 87.450 59.345 54.963 45.994 45.345
7 Reino Unido 35.639 62.277 39.171 35.754 38.627 39.132 39.731 40.008
8 Brasil 9.029 10.319 11.050 13.266 19.586 27.669 31.473 39.629
9 Japén 16.967 17.274 17.926 16.807 16.706 18.336 21.439 27.467
10 Canada 14.931 16.222 21.685 21.697 23.074 22.215 19.846 23.976
11 China 362 1.053 2.255 3.406 5.684 8.010 10.246 18.431
12 Australia 8.339 10.017 10.139 14.028 16.646 11.861 13.975 18.154
13 Rusia 3.968 4.813 5.914 5.366 10.151 10.644 9.905 16.589
14 Bélgica 12.618 15.234 16.321 17.208 17.177 14.941 14.258 14.395
15 Suiza 8.308 9.523 9.967 10.527 11.177 11.470 12.220 12.280
16 Arabia Saudita 5.135 5.172 4.650 5.611 5.960 3.728 3.326 10.613
17 Corea del Sur 5.080 12.197 24.573 15.186 11.527 9.845 7.300 6.916
18 Holanda 7.905 8.750 9.614 18.577 12.951 10.395 6.689 8.791
19 Austria 3.221 4.183 5.139 5.570 7.913 10.270 8.577 8.483
20 México 5.784 8.279 6.269 7.837 7.618 7.271 6.794 7.715
60 Uruguay 1.188 1.920 2.600 2.950 3.253 3.751 3.048 4.020
Total 0 1.130.404 1.096.255 1.065.135 1.186.577 | 1.161.904 1.182.499 1.327.047
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ANEXO 7. CUADROS DE LA ENCUESTA AL SECTOR MADERA EN SALTO

Cuadro A7.1. Cantidad de anos de los encuestados vinculados a la actividad y
antigliedad de las empresas (ntcleo)
Afios de actividad de las empresas Encuestados % Empresas %

Hasta 10 anos 4 9,3 14 32,6

De 11 a 20 11 25,6 10 23,3

De 21 a 30 15 34,9 7 16,3

De 31 a 40 5 11,6 3 7,0

Mas de 41 5 11,6 5 11,6

No responde 3 7,0 4 9,3

Total 43 100 43 100

Fuente: Elaboracién propia.

Cuadro A7.2. Estrategias de venta por empresa del ndcleo, segiin tamano de las
empresas y formalidad

Formalidad* Tamano de las empresas segiin empleo

Estrategias de

. 2 Total
venta Formal Informal U nipersonal 1 empleado 2a10 Mds de 10
sin empleados empleados empleados
Calidad 11 (52 %) 9 (43 %) 11 (52 %) 4 (40 %) 5 (50 %) 0 (0%) 20 (47 %)
li
Ca "?ad Y 8 (38 %) 6 (29 %) 5 (24 %) 4 (40 %) 4 (40 %) 1 (50 %) 14 (33 %)
precio
Precio 1(5 %) 15 %) 1(5 %) 0 (0 %) 1(10 %) 0 (0%) 2 (5 %)
Otros 0(0%) 5(24%) 4(19 %) 1(10 %) 0 (0%) 0 (0%) 512 %)
Sin mencio-
) 1(5 %) 0 (0 %) 0 (0%) 1(10 %) 0 (0%) 1 (50 %) 2 (5 %)
nar estrategia
Total 21 (100 %) 21 (100 %) 21 (100 %) 10(100 %) 10 (100 %) 2 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro A7.3. Estrategias de venta por empresa del ntcleo segtn actividad

Rubro de actividad
Estrategias de venta por

i Total
empresa Mueb-l(’es Y CONS Aserradero Construccion/ Muebles  Otros o
truccion /hogar hogar
Calidad 12 (48 %) 3 (60 %) 133 %) 4(57 %) 0 (0%) 20 (47 %)
Calidad y precio 9 (36 %) 2 (40 %) 133 %) 229 %) 0(0%) 1433 %)
Precio 0 (0%) 0 (0%) 133 %) 114 %) 0 (0%) 2(5 %)
Otros 3 (12 %) 0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 2(67 %) 5 (12 %)
Sin mencionar estrate-
gia 1 (4 %) 0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 133 %) 2 (5 %)
Total 25 (100 %) 5 (100 %) 3 (100 %) 7 (100 %) | 3 (100 %) 100 %(43)

Fuente: Elaboracidn propia.

Cuadro A7.4. Formalidad por tamafo de las empresas del ndcleo, seglin cantidad
de empleados

Tamano de las empresas segiin empleo

Formalidad Un(j:;e;ls:ar:ia(:ssin 1 empleado 2 a 10 empleados Mas de 10 empleados ol
Formal 7 (33 %) 3 (30 %) 9 (90 %) 2 (100 %) 21 (49 %)
Informal 14 (67 %) 6 (60 %) 1(10 %) 0 (0 %) 21 (49 %)
No responde 0 (0 %) 1(10 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 12 %)
Total 21 (100 %) 10 (100 %) 10 (100 %) 2 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracion propia.

Cuadro A7.5. Sexo y edades de los empleados del nticleo, segtin tamafo de la empre-
sa y formalidad (a)

Formalidad Tamaiio de la empresa por empleo
Caracteristica Unipersonal 2210  Masde 10 Total
Formal Informal | 1empleado
sin empleados empleados empleados
Mujeres 4 (3 %) 1.3 %) 0(0%) 2(10 %) 12 %) 2 (2 %) 53 %)
Menores de 25 13 (9 %) 13 %) 1(5 %) 0 (0 %) 12 %) 1214 %) 14 (8 %)
Mayores de 45 40 (28 %) 9 (31 %) 6 (29 %) 4(20%) 21(45%) 1821 %) 49 (28 %)

Total trabajadores 141 (100 %) 29 (100 %) 21 (100 %) 20 (100 %) 47 (100 %) 84 (100 %) 172 (100 %)

Fuente: Elaboracion propia. Notas: (a) las cantidades y porcentajes refieren a nimero de empleados. (b) una empresa con dos emplea-

dos no responde acerca de la condicion de formalidad.
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|I/

Cuadro A7.6. Requerimientos de personal temporal en e
empleados permanente y formalidad de la empresa

nucleo”, segin cantidad de

Requiere

Formalidad Cantidad de empleados permanente
personal
Unipersonal Mas de 10
omjpetzle Formal Informal | P 1 empleado 2 a 10 empleados
zafral sin empleados empleados
Si 10 (48 %) 6 (29 %) 6 (29 %) 6 (60 %) 5 (50 %) 0 (0 %)
No 11 (52 %) 14 (67 %) 15 (71 %) 3 (30 %) 5 (50 %) 2 (100 %)
Sin datos 0 (0 %) 15 %) 0 (0 %) 1(10 %) 0 (0 %) 0 (0 %)
Total 21 (100 %) 21 (100 %) 21 (100 %) 10 (100 %) 10 (100 %) 2 (100 %)
Fuente: Elaboracion propia.
Cuadro A7.7. Método de busqueda de trabajo de las empresas del ntcleo
Rubro de actividad
Método de bisqueda  puebles i
y cons- Construccion/ Total
; A d Muebl Ot ol
de trabajadores truccién/hogar serradero hogar uebles ros
% % %
(%) (%) (%) (%) (%)
Busca personal con
- 35 45 67 80 50 44
familiares
Busca personal en
12 9 0 20 0 11
prensa
Busca personal en
. . 9 9 33 0 25 11
registros propios
Busca personal a
, 3 0 0 0 0 2
través del CEPE
Busca personal a
; 24 18 0 0 25 19
través de UTU
Busca personal a
través de otras inst. 6 18 0 0 0 7
educativas
Busca personal a tra-
. . . 12 0 0 0 0 7
vés de otras instancias
Total 100 100 100 100 100 100

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro A7.8. Potencial en el sector para incorporar al trabajo personas pobres o
excluidas del mercado laboral (empresas del ntcleo)

3:El sector tiene Especificacion sobre la respuesta, condiciones en las

. Empresas % , Empresas
potencial...? que la empresa contrataria
Siempre que tenga algin conocimiento 5
Si tiene ganas de trabajar 3
Si 26 60,5 Puede ensenar o tareas sencillas 8
Si necesita contratara (aumenta el trabajo) 8
No responde 2
No contrataria a pesar de posibles apoyos 9
Contratarfa si existe capacitacion 4
Contratarfa si hubiera mas trabajo 1
No 17 39,5
Contrataria si tuviera mas capital 1
Contratarfa si le dan seguridad 1
No responde 1
Total 43 100 - 43

Fuente: Elaboracién propia.

Cuadro A7.9. Dificultad para conseguir personal, nicleo de la cadena, segin
informalidad y tamafio de la empresa

Formalidad Cantidad de empleados permanente
:Tiene dificultad? Unipersonal sin 2a10 Mas de 10
Formal Informal 1 empleado
empleados empleados empleados
Si 41 (75 %) 22 (47 %) 26 (57 %) 19 (76 %) 20 (80 %) 0 (0 %)
No 14 (25 %) 25 (53 %) 20 (43 %) 6 (24 %) 5 (20 %) 7 (100 %)
Total 55 (100 %) 47 (100 %) 46 (100 %) 25 (100 %) 25 (100 %) 7 (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro A7.10. Disposicion a ofrecer sus instalaciones para potenciales cursos de
capacitacién, seglin tamafo y formalidad (nicleo)

3 Formalidad Cantidad de empleados permanente
;Ofreceria ol

instalaciones? ool Informal U Ripeend 1 empleado 2a10 LEBCR I

sin empleados empleados empleados
Si 13 (62 %) 8(38 %) 8 (38 %) 6 (60 %) 6 (60 %) 2(100 %) 22 (51 %)
No 7 (33 %) 12 (57 %) 11 (52 %) 4 (40 %) 4 (40 %) 0(0 %) 19 (44 %)
Sin datos 1(5 %) 1(5 %) 2 (10 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 2 (5 %)
21 43

Total 21 (100 % 21 (100 % 10 (100 %) 10 (100 % 2 (100 %
ota ( Yo) (100 %) ( %o) ( Yo) ( Yo) ( Yo) (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.

Cuadro A7.11. Disposicion a ofrecer sus instalaciones para potenciales cursos de
capacitacion, segtn actividad (ntcleo)

Rubro de actividad
Instalaciones constrl:z::’:zs /yhogar Aserradero Consl::)ugt;(;ién / Muebles  Otros fotal
Si 13 4 1 3 1 22
No 10 1 2 4 2 19
No responde 2 0 0 0 0 2
Total 25 5 3 7 3 43

Fuente: Elaboracion propia.

Cuadro A7.12. Menciones sobre instituciones que podrian brindar la capacitacién
que se requiere (nlcleo)

Institucion % de menciones
UTU 55,1
Intendencia de Salto 10,2
Centro Comercial 4,1
MIDES 4,1
LATU 4,1
Facultad 2,0
Instituciones fuera de Salto 2,0
Carpinterias grandes 2,0
Representante del fabricante de maquinas automaticas 2,0
No sabe o no contesta 10,2
No identifica, ninguno 4,1

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro A7.13. Evolucién de las ventas en los dltimos 24 meses segin, formalidad y
tamano (ntcleo)

Formalidad Tamaio de la empresa por empleo
e Unipersonal 2a10 Mas de 10 ekl
Formal Informal i 1 empleado
sin empleados empleados empleados

Aumento 6 (29 %) 9 (43 %) 5 (24 %) 6 (60 %) 4 (40 %) 1(50%) 1637 %)
P .

,ger:l'a"ec'o 1257 %) 10 (48 %) 13(62%)  440%) 4(40%) 1(50%) 22 (51 %)
igu

Disminuyé 3 (14 %) 2 (10 %) 3 (14 %) 0 (0 %) 2 (20 %) 0 (0 %) 512 %)
Total 21 (100 %) 21 (100 %) 21 (100 %) 10 (100 %) 10 (100 %) 2 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.

Cuadro A7.14. Expectativas sobre evolucion de las ventas de la empresa para los
proximos 24 meses, seglin formalidad y tamafo (nicleo)

Formalidad Tamaio de la empresa por empleo
Rubros Unipersonal 2a10 Mas de 10 ek
Formal Informal . 1 empleado
sin empleados empleados empleados
Habra una
., 15 %) 0 (0 %) 1(5 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 0 (0 %) 12 %)
mejoria
Permanecera
igual 8 (38 %) 7 (33 %) 8 (38 %) 3 (30 %) 4 (40 %) 0(0 %) 1535 %)
Habra un
5 (24 %) 7 (33 %) 5 (24 %) 4 (40 %) 2 (20 %) 1(50%) 1228 %)
retroceso
Es incierto 7 (33 %) 7 (33 %) 7 (33 %) 3 (30 %) 4 (40 %) 1(50%) 1535 %)
Total 21 (100 %) 21 (100 %) 21 (100 %) 10(100 %) 10 (100 %) 2 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro A7.15. Inversiones previstas en los proximos 12 meses, por formalidad y
tamafo de la empresa (nicleo)

Formalidad Tamano de la empresa por empleo
Inversion
q ] 2 Total
prevista No Unipersonal 2a10 Mas de 10
Formal Informal . 1 empleado
responde sin empleados empleados empleados
Maquinaria,
. 7 (33 %) 4(19 %) 1(100 %) 4 (19 %) 5(50%) 220 %) 1(50 %) 12 (28 %)
herramientas
Mejoras de 9
. 4 (19 %) 5 (24 %) 0 (0 %) 5 (24 %) 1(10%)  2(20 %) 1 (50 %)
infraestructura (21 %)

No invertira 10 (48 %) 12 (57 %) 0 (0 %) 12 (57 %) 4 (40 %) 6 (60 %) 0(0 %) 22 (51 %)

Total 21 (100 %) 21 (100 %) 1 (100 %) 21 (100 %) 10 (100 %) 10 (100 %) 2 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracién propia.

Cuadro A7.16. Inversiones previstas en los proximos 12 meses, por tipo de actividad

(ndcleo)
Tipo de actividad
Inversion prevista Mueble? ’Y Construccién Total
construccion /  Aserradero Muebles  Otros
y hogar
hogar
Maquinaria, herramientas 8 (32 %) 1(20 %) 00%) 2Q29%) 1(33%) 1228 %)
Mejoras de infraestructura 6 (24 %) 1(20 %) 1(33%) 1(14%) 0 (0 %) 9 (21 %)
No invertira 11 (44 %) 3 (60 %) 2(67 %) 4(57%) 2(67%) 2251 %)
Total 25 (100 %) 5 (100 %) 3 (100 %) 7 (100 %) 3 (100 %) 43 (100 %)

Fuente: Elaboracion propia.
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