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INTRODUCCION

A raiz de los cambios experimentados en los Gltimos veinte afios en la economia Chilena, se
transformo la politica econémica para el desarrollo del pais. Entre tales cambios se presenta

la nueva politica cambiaria, las privatizaciones, el desarrollo del mercado de capitales y la

desregularizacion del mercado de trabajo.

Tales cambios macroeconémicos produjeron el surgimiento de grandes grupos econémicos
vinculados a las actividades financieras y especulativas. Sin embargo, desde la crisis
financiera de 1982 se produjo una reestructuracion de la composicién interna del
empresariado, en la cual emergen grupos empresariales vinculados a actividades

productivas ligadas a tecnologias de punta y con acceso a mercados intemacionales.

Entre tales actividades productivas sobresale la industria exportadora de fruta que se ha
transformado en uno de los pilares de la estrategia exportadora chilena, generando para el
pais retornos de exportacién por un monto cercano a los 900 millones de délares (1992),
ubicandose el sector como el cuarto generador de divisas para el pais, detras del minero,

pesquero y forestal. ( Cohen, 1992)

Acomparfian estos cambios profundos de la economia el surgimiento de un nuevo empresario

vinculado a las actividades fruticolas de exportacién, también llamado



competitivo 0 de mercado. Tal empresario adquiere una cualidad relevante desde el
momento en que se presenta con caracteristicas distintivas del empresario agricola
tradicional; como es la profesionalizacion, la ética del trabajo, el uso de tecnologia de punta,
la incorporacion exitosa a mercados internacionales, etc. Todo esto, finalmente redunda en

una identidad social propia y auténoma.

Es por ello, que la presente investigacion pretende explorar en el mundo empresarial que ha
surgido en los dltimos veinte afios con la modernizacién de la economia, considerando como
paradigma al empresario competitivo fruticola de exportacién. Nuestro fin es acercarnos a la
percepcion del si mismo (self) que como empresario modemno que posee este agente.
Conjuntamente con lo sefialado, se ha ido asentando en los discursos pablicos y oficiales una
alta valoracion de su desempefio empresarial. Revirtiéndose la tendencia (presente hasta los
afos setenta) de criticar la posicién empresarial como contraria al desarrollo del pais. Por lo
tanto, la figura actual del empresario es utilizada como un perfil necesario para la adquisicién
de una capacidad de produccién y desarrollo econémico privado y con efectos positivos para

el pais.

Nuestra metodologia estaré por el disefio estructural o cualitativo por cuanto se adapta mas
apropiadamente a los fines exploratorios de la investigacién. En efecto, mediante la técnica
de la entrevista abierta se pueden abordar las motivaciones, perspectivas y estereotipos que

existen en el si mismo empresarial.



Asimismo, queremos sefialar que la seleccién de los empresarios fue realizado con criterios
de una muestra estructural y no representativa, porque no interesa conocer el porcentaje del
universo empresarial que representa la muestra, sino de que tal muestra sature las
posibilidades de obtener informacién acerca de las “marcas de sentido” presentes en el si

mismo de los empresarios competitivos.

Esta investigacion pretende aportar una base para futuras investigaciones de caracter

-
explicativo acerca del comportamiento empresarial, considerando la escasg; de estudios

sobre el tema.



1 EL PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Como antecedente de la situacién actual del empresario fruticola de exportacién, estimamos
indispensable presentar el modo como ha ido evolucionando la actuacion econémica y social
del empresario chileno en general y del agricola en particular; para tal efecto dividiremos la
presentacion en dos periodos separados por el afio 1973. Conjuntamente con lo anterior

daremos una visién de la valoracién social que ha afectado al empresariado en el presente

siglo.

1.1.1 PRIMERA EPOCA ( CLASICA) 1880-1973

Presentaremos dos visiones antagénicas para explicar un mismo resultado de Ia actuacion

clasica del empresariado nacional, esto es, su baja capacidad para ser un polo de desarrolio

del pais.

En la primera visién, el empresariado es responsable de tal efecto sefialado, por su
estrategia de comportamiento. En la segunda visién, en cambio, se responsabiliza del efecto

negativo a la predominancia del Estado sobre los empresarios particulares.



— PRIMERA VISION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Los inicios de la actuacién empresarial, remontandonos a sus origenes, provienen de la
oligarquia terrateniente ( Montero, 1990), cuyo sentido y finalidad era preservar el orden

social existente en el que descansa su poder econémico. Sin embargo, a partir del auge
salitrero y del desarrolio de la produccién minera de fines del siglo XIX, no se logré
desarrollar una tradicién industrial, en el sentido de que no se constituyd un tipo de
empresario actuando de acuerdo al modelo Weberiano, esto es, con una ética del trabajo y

afan de lucro ( Vial , 1986 ).

Gdngora (1981) sostiene que finalizando el siglo pasado, la incipiente clase empresarial (
terratenientes, mineros del norte, agricultores del valle central y comerciantes extranjeros )
se define por dos caracteristicas que nos permiten explicar la ausencia de un tipo

empresarial weberiano:

e Incorporacién a los sectores aristocraticos de la sociedad.

e El desarrollo de un espiritu especulativo y financiero.

Por otra parte, Kirsh manifiesta que hacia la misma época que estamos analizando se podian
considerar tres tipos de empresarios : “ Jos empresarios nacionales con intereses en mineria
, agricultura e industria ; el capital extranjero, en las finanzas y el comercio, y los inmigrantes,

en la pequefia y mediana industria “ ( citado por Montero, 1990, pp- 95).



De acuerdo a los autores citados, el empresario de fines del siglo XIX y principios del siglo
XX, se caracteriza por una capacidad aventurera para enfrentar al capital, muy lejano a la
tipificacion del empresario manchesteriano (espiritu de ahorro y austeridad) y més cercano a

la actuaci6n del conquistador espafiol.

De algun modo, la nueva clase empresarial se adapto al comportamiento econémico de la
oligarquia terrateniente y fué incapaz de fundar un orden econémico basado en el desarrollo
de sus capacidades empresariales, por tanto, “ no logra constituir un polo de

crecimiento y se demuestra incapaz de transmitir la innovacién ¥ el progreso al resto de

la economia “ ( Kirsh, citado por Montero 1990, p. 95).

En la préactica, implicaba que el empresario nacional de fines de siglo pasado y principio del
actual, buscaba rentabilidad a corto plazo y evitaba realizar proyectos de inversién a largo

plazo.

Su comportamiento se acercaba mas a la improvisacién que a una conducta racional de
medios y fines. Esta conducta econémica pareciera ser efecto de una mentalidad que

buscaba lo fortuito del azar antes que el producto de un trabgjo.(Encina, citado por Montero,

1990).

Las caracteristicas sefialadas apuntan a un rol negativo del empresariado en el desarrolio
econdmico, y es corroborado por la historia econémica que subraya una “baja fasa de
inversién privada , una lenta acumulacién de capital y una baja productividad en los recursos

productivos “ ( Mufioz, citado por Montero, p. 96)



De acuerdo a Vial ( citado por Montero, p. 96), la clase empresarial chilena de la época
analizada no se constituye como burguesia industrial, de lo cual se derivan dos
consecuencias: no se opone a las clases oligarcas, y no es capaz de imponer o trascender a

la sociedad el principio de empresa privada.

Para esta vision, la falencia de la clase empresarial para constituirse en un polo dindmico
de la sociedad a través de la presencia de la empresa privada, es sustituido por el rol de un

Estado industrializador.

Dentro de esta misma perspectiva, existe una tendencia que ya no esta fundada en variables
psicologicas y sociales, sino que se basa en una mirada estructural. Ella indica que existiria
en la base de una incapacidad industrializadora de los empresarios una “debilidad tecnolégica
y politica del sector empresarial, en una economia pequefia y abierta como la chilena “ (

Mufioz, 1990,p 102)

A partir de la crisis de los afios 30, el Estado generé un proyecto industrializador més

influyente en la sociedad, posibilitando la formacién de un “ethos culfural” ( Mufioz, 1990)

El nuevo marco institucional ( clésicamente conocido como Estado de Compromiso),
permitié dar paso a una institucionalidad constituida por empresas publicas y la accién

promocional de la CORFO.



Se form6 bajo este alero una nueva clase empresarial, esta vez con una orientacién

modernista, valorando el desarrollo econémico y social.

Esta concepcién modemizadora no implicé para los empresarios una actuacién diferenciada
de la accion estatal, muy por el contrario, se produce una relacién de dependencia respecto

de las politicas estatales.

El periodo entre los afios 1940 y 1973 se caracterizd, por una acelerada participacion
politica de los gremios empresariales en defensa de sus intereses, y atin cuando entre 1940 y
1960 se vivié una época de politicas liberales, no asumié el empresariado una funcién propia
modernizadora, y menos ain, durante la época de las transformaciones estructurales ( afios

1960- 1973).

— SEGUNDA VISION DEL COMPORTAMIENTO EMPRESARIAL

Esta vision sostiene que efectivamente hubo una actuacién econémica y productiva
deficiente del empresario hasta los afios setenta, pero que su origen no radica en el actor

empresarial, sino que en la accidn conductora del Estado que dié origen al estatismo.

Lo anterior, implic6, segln esta vision, que el actor empresarial no pudiera desarrollar su
accion auténomamente, debido a la alta burocracia estatal, al erratismo de las politicas

econdmicas, a la ausencia de incentivos reales a la inversién productiva, a un relajamiento



de las conductas morales, sociales y politicas de la sociedad. Es por ello que se entiende que
la gestion empresarial debié abocarse a defender la autonomia de su accién y a actuar
siempre en pos de rentabilidad de corto plazo ante la variabilidad del escenario econémico.(

Mufioz, 1990 )

La clase empresarial se pliega a esta tesis liberal en el sentido de la presencia de la
inestabilidad de la politica econémica, siempre dependiente de los gobiemos de tumo o de
las crisis al interior del ejecutivo( alteracion del tipo de cambio, politicas arancelarias, de
financiamiento y de precios) . Para los empresarios el Estado es percibido en su funcién

interventora y por lo tanto, como una dictadura econémica.

— VALORACION DEL EMPRESARIO

Hasta los afios 1970, la accién empresarial posee un valor social negativo, en la medida
que los empresarios no pueden crear una legitimidad de su accién, frente a la percepcién que

sobre ellos tienen, el Estado, los intelectuales y los trabajadores.

Los empresarios perciben un ambiente desfavorable acerca de la seriedad de su rol al

interior de la sociedad.



— SEGUNDA EPOCA 1973- 1989 y ss.

A partir del afio 19%3 se incrementa en el pais un modelo econémico de caracter neoliberal
que trae consigo un cambio radical en la estrategia de desarrollo que se habia seguido hasta

entonces, y el cual se basa en las siguientes premisas:

i) La existencia de mercados libres son el mejor medio para lograr una eficiente

asignacidn de recursos;

if) En el caso de paises pequefios como Chile es fundamental que la asignacion de
recursos se realice considerando las oportunidades en los mercados externos, lo que implica

la apertura al comercio internacional de acuerdo a las ventajas comparativas del pais Y;

iif) Las empresas pablicas son més ineficientes que las privadas ( Flafio y Séez, 1986:

Corbo, 1985).

Consecuentemente con estas premisas, se dié inicio a un proceso de liberalizacion del
sistema de precios, de los mercados y del sector financiero en la economia, que se basé
principalmente en una eliminacion de los controles de precios existentes hasta ese
momento, incluyendo los que se aplicaban sobre las tasa de interés y un conjunto de otras

medidas, que permitieron favorecer un rapido desarrollo del mercado de capitales.
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Asimismo, se inicié un proceso de apertura al comercio internacional, a objeto de favorecer
las exportaciones e importaciones lo que se hizo mediante la eliminacién no arancelarias que
existia con anterioridad - tales como las cuotas de importacién, provisiones o depdsitos
previos - junto a una disminucién significativa de los aranceles, los que actualmente son de
un 11% en tanto que en 1974 alcanzaban a un 75,6% en promedio. Ademas, para favorecer
especificamente a las exportaciones, se crearon algunas instituciones tales como Pro-Chile

y, posteriormente a partir de 1986, se dispusieron estimulos tributarios a las exportaciones

(Moguillansky y Titelman, 1993).

Esta apertura a los mercados externos también se ha verificado en materia de inversiones:
se advierten se advierten flujos crecientes de capitales que ingresan y salen de la economia
por este concepto. En materia de movimiento de capitales financieros respecto de los cuales
en estos momentos no existen practicamente restricciones para la entrada de ellos y se esta

avanzando gradualmente en permitir su libre salida.

Junto con lo anterior, se establece que el Estado debia cumplir un rol subsidiario en la
economia, segln el cual, y de acuerdo a la Declaracién de Principios de la Junta de
Gobiemo de Marzo de 1974, “ Al Estado le corresponde asumir directamente s6lo aquellas
funciones que las sociedades intermedias o particulares no estén en condiciones de cumplir
adecuadamente, ya sea porque de suyo desbordan sus posibilidades, o porque su
importancia- para la colectividad no aconseja dejar entregadas a grupos particulares

restringidos, o porque envuelven una coordinacién general que por su naturaleza cormresponde

11
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al Estado.” Es decir, de acuerdo a este principio el Estado debe reservarse la propiedad de
aquello que, pro su carécter estratégico o vital para el pais, no sea prudente dejar en manos

de un grupo limitado de particulares, dejando abierto todo lo demas al derecho de propiedad

privada.

En concordancia con este nuevo rol el Estado inicié un proceso de privatizacién, o de
traspaso al sector privado, de empresas que se encontraban en su poder, y el cual aidn
continGia aunque con menor intensidad que en los afios anteriores. Es asi como se pueden

distinguir cinco etapas en este proceso:

1. 1974-1975: Se devuelven gratuitamente 259 empresas requisadas o intervenidas en
los afios precedentes;

2. 1975-1983: Se venden 110 empresas que habian sido creadas o estatizadas por los
gobiernos anteriores;

3. 1985-1986: Se reprivatizan 20 empresas que habian sido “rescatadas” de la quiebra
durante la crisis financiera;

4. 1985-1989: Se privatizan grandes empresas industriales, gue en su mayoria habian sido
creadas por el estado en décadas pasadas; y

5. 1990-1994: Se privatizan 3 empresas que estaban en poder de Corfo

(Cifuentes,1991;Lahera, 1993).

Cabe agregar que, paralelamente a los cambios de naturaleza econémica, también se

impulsaron modificaciones en los sectores sociales de manera de favorecer una mayor



participacion del sector privado en cada una de esas 4reas. Es asi, como en materia
previsional se crean las Administradoras de Fondos de Pensiones que reemplazan a las
antiguas Cajas de Prevision; en la salud se introducen los Institutos de Salud Previsional
(Isapres) junto a un cambio organizacional del antiguo Servicio Nacional de Salud y a un
traspaso de los consultorios al nivel municipal; en la educacién se favorece el surgimiento de
entidades privadas de educacién superior y de colegios municipalizados y particulares
subvencionados; y en el sector de la vivienda se introducen los subsidios a la demanda y se

comienza a licitar la construccion de las viviendas.(Ffrench Davis y Rackzynski, 1987).

En sintesis, y como consecuencia de los cambios antes mencionados, en la actualidad rige
en el pais una economia de mercado abierta que se sustenta preferentemente en la empresa
privada y cuyo principal eje dinamizador lo constituye la demanda externa, esto es las
exportaciones. Por su parte, el Estado ha ido desentendiéndose de las actividades
productivas y se ha ido concentrando en aquellas funciones que de acuerdo al modelo le son

propias.

— CARACTERISTICAS DEL EMPRESARIO EN EL MODELO NEO LIBERAL

Actualmente es posible asumir que, de acuerdo a diversos autores, las transformaciones
economicas de esta época han permitido la participaciéon de un nuevo tipo de empresario,

que puede ser considerado desde diversas dimensiones de andlisis. ( Montero 1990)
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Las caracteristicas sociolégicas del empresariado moderno chileno segin Montero
(deducidas de un andlisis de entrevistas a empresarios en el que se incluye el empresario

fruticola exportador, especificamente las cualidades del empresario de mercado),

son :

a) La proveniencia del ambito profesional de los nuevos empresarios de mercado, ha

sustituido a la tradicional proveniencia de la herencia de patrimonios.

b) Manifestaciones, de un espiritu empresarial ( innovacién, ética del trabajo, etc) del que

carecio el empresario del pasado.

¢) La consolidacion de una identidad social auténoma y cosmopolita.

d) Percepcién mas pragmatica de la empresa y de la fuerza de trabajo como mercancia,

desterrando la concepcién paternalista hacia los trabajadores y su idea de pertenencia.

e) Finalmente, por su proyecci6n hacia el futuro, con una mentalidad de caracter econémico

expansivo.

Como el presente acdpite trata de los antecedentes, no realizaremos un tratamiento

pormenorizado de las dimensiones presentadas, opinamos que basta con el anterior

esquema.



A continuacién abordaremos con mas detalle la importancia, influencia y caracteristicas del

empresario fruticola de exportacion.

— EL EMPRESARIADO FRUTICOLA DE EXPORTACION

Después de la crisis econémica y financiera de 1982, se produce en el pais un cambio en
la composicién interna del empresariado, porque surgen vitalizados, nuevos grupos
econémicos inspirados en la obtencién de una rentabilidad en polos dindmicos de la
economia, entre ellos, la fruticultura, perdiendo fuerza la inversion en fondos especulativos:

“ La emergencia de los nuevos grupos y la consolidacién de algunos de gestacion anterior,

es el aspecto mas visible de la nueva composicién del empresariado “ ( Montero, 1990, p29)

Para dar cuenta de la trascendencia del empresariado que estamos estudiando, creemos
necesario referimos mas ampliamente a la importancia de Ila actividad exportadora( sector

fruta fresca),a la que estén vinculados en el desarrollo econémico actual.

Estos cambios que ha experimentado la economia chilena en el transcurso de estos tltimos
20 afios quedan claramente de manifiesto al analizar los dos indicadores que se presentan en

el cuadro N° 1: la participacién del gasto del gobiemo y las exportaciones en el producto

interno bruto (PIB).

15



Cuadro N°1

Participacion Porcentual del Gasto del Gobierno

y de las exportaciones en el Producto Interno Bruto

Periodo 1973 - 1993

Gasto Gobierno/PIB Exportaciones/PIB

1973-1975 15,26 13,70
1976-1980 14,24 21,61
1981-1985 12,40 24,47
1986-1990 10,49 30,40
1990-1993 9,53 35,33

Fuente: Elaboracién propia basada en datos del banco Central. Los datos corresponden a un

promedio de los periodos considerados.

Como se puede observar el gasto del gobierno como porcentaje del PBl presenta una
disminucion ininterrumpida durante todo el periodo considerado, pasando de un 15,26% en el
periodo 1973-1975 a un 9,53% de los primeros afios de ésta década, lo que resulta
consistente con el objeto de reducir la importancia del Estado en la economia. Por otra parte,
Y quizés ain mas revelador de los cambios estructurales que ha tenido a economia en estos

afios, es la evolucién que han tenido las exportaciones, las que representan un 13,7% del

16



producto a mediados de los afios 70 pasan a representar mas de la tercera parte del PIB a

comienzos de la década de los 90.

Cuadro N°2
Tasas de Crecimiento del Volumen de las Exportaciones

(tasas de crecimiento real promedio)

1962-1973 1974-1982 1983-1990

Total exportaciones 2,2 1,1 8.4
Cobre 2,5 35 11,0
Total no Cobre 1,2 20,4 6,4
Materias Primas Agropecuarias 6,1 #:5 15,7
Materias Primas Minerales 9,7 6,6 2,9
Fruta Fresca 4,2 30,3 19,0
Harina de Pescado 11,8 70,3 5,6
Manufactura 34 28,5 95
Papel y Celulosa ——— 18,9 —_

Fuente: Unctad, Com-Trade.

El aumento que se ha verificado en las exportaciones ha ido acompafiado de un proceso de

diversificacion de ellas, que ha permitido disminuir la importancia relativa de Ilas

exportaciones de cobre



A pesar de ello, contindan siendo las mas importantes de la economia chilena. En efecto,
como se puede observar en el cuadro N°2 la tasa de crecimiento de las exportaciones
distintas del cobre durante los periodos 1974-1982 y 1983-1990 alcanz6 a 20,4% y 6,4%
respectivamente, resultando muy superiores a su tasa histérica que era levemente superior al
1%. En cuanto a los subsectores que presentan mayor incremento de sus envios al exterior,
destacan la harina de pescado y, especialmente, la fruta fresca que presenta tasas anuales

de 30,3% y 19% para los periodos 1974-82 y 1983-90, respectivamente.

Cuadro N°3
Composicién de las exportaciones

(Participacion porcentual)

1962-1973 1974-1982 1983-1990

Cobre 73,7 54,1 41,7
Materias Primas 18,7 18,4 22,3
Harina de Pescado 1,9 3,9 7.1
Manufactura 5.7 14,5 14,5
Papel y Celulosa 2,0 5,8 5,9

Fuente: Unctad, Co-Trade.
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Este aumento diversificado de las exportaciones ha traido consigo cambios significativos
en la composicion de ellas. De acuerdo al Cuadro N°3 se observa una disminucién
ininterrumpida de los envios de cobre respecto al total de las exportaciones; en tanto que
aumentan su participacién en el resto de los sectores, destacando especialmente la harina de
pescado que lo hace de un 1,9% a un 7,1% entre los periodos 1972-1973 y 1983-1990 y el

subsector de fruta fresca que aumenta de un 1,1% a un 8,3% durante iguales periodos.’

Es decir, y tal como lo sefiala Héctor Veliz (1991) “..La adopcién de una politica econémica
de libre mercado prometié que la actividad fruticola encontrara un marco propicio para
expresar sus potencialidades, en especial en cuanto a sus ventajas comparativas
determinadas por su ubicacién geogréfica(hemisferio Sur) y condiciones de suelo y clima, lo
que se ha ftraducido en significativos incrementos de la superficie plantada, volimenes
producidos, inversién y desarrollo tecnolégico, crecimiento y absorcién de la fuerza de trabajo,
conquista de nuevos mercados, y ampliacién de los ya existentes, aumento constante ¥y

diversificacién de las exportaciones, entre otros.”

Para finalizar, expondremos dos citas de Cruz(1988) que a nuestro entender reflejan
cabalmente la presencia del sector fruticola como paradigma de la nueva actitud empresarial

que ya hemos tratado:
“En los ditimos afios se ha producido un importante cambio en la agricultura chilena , que ha

transformado dicho sector en uno de los més dindmicos de la economia. Las exportaciones
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continiian fuertemente ligadas a sectores primarios ya que las exportaciones de manufactura, que
presentan un mayor valor agregado, no superan un 15% del total de los envios al exterior.



agricolas se han elevado al punto de representar una de las principales fuentes de
financiamiento del sector externo , aportando en 1994-1995, un 11% del retorno total de

exportaciones del pais.

La fruticultura de exportacién es la actividad que ha liderado este proceso de cambio, tanto en

el ambito tecnolégico como comercial.” ( Cruz, 1988, p44)

“ El dinamismo que ha adquirido la fruticultura de exportacién ests reflejando cambios
profundos en la estructura social y productiva de la agricultura nacional. Aparecen nuevos
empresarios, con una concepcién modema de lo que es el trabajo agricola, muy abierto a la
innovacién tecnolégica y con un criterio de maximizacién y eficiencia que no eran habituales

en el sector.

Detras de este desarrolio agricola hay un grupo empresarial que ha logrado adaptarse a las
nuevas condiciones econbmicas, superando desafios técnicos y comerciales en forma

exitosa” ( Cruz, 1988, P. 80 )

De acuerdo a la relevancia del sector exportador dentro del actual periodo en la economia
chilena y a la preponderancia del 4mbito fruticola dentro de este sector, estimamos con
fundamento que el empresario fruticola, también llamado de mercado, representa
cabalmente lo que algunos autores han denominado “ nueva clase empresarial “ (Cruz, J. M

, Gémez, y ofros).
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Por lo tanto, nuestro interés en este acépite fue el de dar cuenta de la rotulacién de

modernidad con que se concibe a la nueva clase empresarial, y en ella, a los empresarios de

mercado.

1.2 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

Nuestra investigacién apunta a la exploracién de un problema social .
Es necesario indicar que la nocién de “problema” no apunta necesariamente a la

representaciéon de una situacién valorada negativamente, tal como lo concibe el sentido

comdn.

En el proceso de investigacion, la nocién de “problema” quiere indicar una situacién de
caracter social que adquiere relevancia para el desempefio de los actores sociales.
Especificamente, se quiere dar cuenta del corpus de conocimiento existente acerca de la
situacion social en cuestién y avanzar en una profundizacién de esa situacién social o
problema en areas que se encuentran bajo incognitas.

-
En nuestra investigacion, el problema social que abordamos exploratoriamente, es la relacién |
{

| entre la modemidad y la nueva clase empresarial, mas especificamente, pretendemos l?'

acercamos a las respuestas que elabora un tipo de empresario ( fruticola de exportacion ) :
| |

/
sobre su desempefio en areas de profunda modernizacién.



La justificacién para presentar al sector empresarial moderno ( nueva clase empresarial)
como “problema “, segiin la definicién presentada anteriormente, se fundamenta en la
relevancia econémica, politica y social alcanzada en los dltimos 20 afios en el pais por este

nuevo actor social.

— RELEVANCIA ECONOMICA DEL ACTOR EMPRESARIAL

De acuerdo a los contenidos presentados en el acapite “ antecedentes “, se expresa con
claridad, que desde el término del régimen democratico , y el advenimiento del régimen
militar, se produce una transformacién estructural de la economia chilena que dié lugar al
surgimiento de un nuevo modo de actuar y de posicionarse en la sociedad de un tradicional

actor social: el empresario.

Por supuesto que no se esti sefalando que hasta la coyuntura sefialada no existiera la
funcion empresarial, sino que afirmamos, que desde aquella época, el rol de la empresa
privada, y por ende de los empresarios, es percibida y legitimada en tanto actor
preponderante y fundamental para el desarrollo del pais, superando incluso al Estado en tal

funcion.

22



En términos estrictamente econémicos la relevancia del sector empresarial se asienta,
primeramente, en una “recomposicién interna “ que da lugar a un nuevo tipo de empresario
vinculado al capital financiero nacional e internacional. Y en segundo lugar, posterior a la

crisis de 1982, al surgimiento de nuevos grupos econdmicos vinculados a actividades

productivas modernas.

Se tiene asi que el actor empresarial asume diferentes modalidades de accién. De
acuerdo a Walker Y Campero ( citado por Montero, 1990 )se pueden tipificar tres tipos de

empresarios de acuerdo a sus modalidades:

e El gran empresariado, compuesto por grupos nacionales e internacionales que se
autodefinen como “inversionistas” en lugar de “empresarios”.

e El empresario corporativo, compuesto por actores de clases medias, propietarios de
pequefias empresas dirigidas basicamente al mercado interno.

e El empresario competitivo o de mercado: una nueva generacion de empresarios ligados a
las actividades modemas y al mercado mundial, sin representacién politica y afin a la politica

econdémica de libre mercado.

Nuestra investigacién tendr4 en cuenta a este dltimo grupo de empresarios por constituir el
ndcleo empresarial que asume plenamente la modernizacién de las actividades productivas,
y conjuntamente, por poseer una predisposicién positiva hacia las politicas econémicas de

libre mercado.



Al interior de este conglomerado se ha escogido a un subgrupo, altamente
representativo de modemidad y libre mercado por su incorporacion a los mercados
internacionales, como es el sector de empresarios fruticolas de exportacién. Para autores
como Cruz y Gémez tal empresario, definido como empresario competitivo o de mercado,

ha surgido justamente de la actividad agricola.

La relevancia de la seleccién de este sector de empresarios fruticolas o competitivos para
nuestra investigacion, radica en el hecho que son ellos quienes més se han incorporado a los
procesos de modernizacion dentro del sector empresarial en general ( Walker y Campero,

citado por Montero, 1990 ):

“ Existe base para afirmar que se trata de una nueva generacién de empresarios dinamicos
que se diferencian de la clase empresarial tradicional en tres aspectos “ (Montero,1990, pag

110).

e Poseen formacién profesional
» Acceden a la actividad empresarial a través del patrimonio personal y no por vinculos
familiares.

e Su identidad de grupo esta basada en su auto conciencia de contribuir al desarrollo del
pais.
Por lo tanto la relevancia econémica del sector empresarial competitivo lo lleva a situarse en

la cispide de la insercién modernizadora que el pais pretende desarrollar globalmente.
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— RELEVANCIA POLITICA Y SOCIAL DEL ACTOR EMPRESARIAL

Las actuales transformaciones sociales y econdémicas neo liberales, han sido
sustentadas desde el principio, en el argumento que la empresa privada Y, por ende los

empresarios, son la fuente primaria o motor del desarrolio econémico del pais.

Existe conciencia que los empresarios han logrado legitimar su posicién al interior de los

discursos sociales o de sentido comun:

“Segun el historiador Gonzalo Vial, los empresarios habian perdido las batallas de las ideas
desde 1940, esta tendencia fue revertida por el régimen militar y la revolucién neo liberal”

( Campero y Cortazar, 1988, p. 125)

La cuestion que surge sobre este nuevo posicionamiento politico y social de los empresarios

puede ser formulado de acuerdo a Montero:

“ Estamos en presencia de una orientacion ideolégica exitosa o bien ha cambiado la
composicion y el comportamiento de los empresarios, y por lo tanto, su imagen“ ( Montero,

1990, pag 94).

Para efectos de nuestra investigacién no nos corresponde asumir esta interrogante, sino
mas bien asentar el hecho de una nueva idea acerca de la legitimidad del rol que cumple el

empresario en la sociedad actual; cuyo paradigma, insistimos, es el empresario que se ha



denominado de mercado o competitivo , siendo uno de sus principales componentes el

empresariado fruticola de exportacién.

1.3 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Nuestra investigacion explora en la respuesta social que emiten empresarios
competitivos respecto de su funcién y actuacién modernizadora en la economia. Es decir, se
pretende conocer exploratoriamente de qué modo el empresario competitivo se comprende a
si mismo en tanto empresario instalado en la funcién moderizadora. En el sentido de su
respuesta se abordard también su posicionamiento respecto del empresario tradicional,

especificamente, del empresario agricola, previo a las transformaciones estructurales de la

economia.

Retomando lo establecido acerca del problema que se estudia, se puede sefalar que el
problema en su aspecto conocido remite a una valoracién de la actuacién empresarial por su
funcién moderizadora. Se trata, por cierto, de una observacién ‘etic’. A través de los
discursos planteados por los representantes gremiales de los empresarios competitivos,

también se puede considerar que esta valoracién es asumida desde una perspectiva “emic”.

No obstante lo anterior, no existen estudios sociales que apunten a una profundizacién de la

postura “emic” en el sentido de explorar el modo en que se recepciona dicho comportamiento
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moderno . Se trata de indagar en el “self’ o “si mismo “ del empresario. Por ejemplo si su
actuacién moderna es una conducta valorada intemnamente como una estrategia de
adecuacién al medio o bien de una intemalizacion del valor “moderno” con indiferencia ante

Sus consecuencias practicas.

Considerando que la actual, es una investigacién exploratoria sélo se pretende apuntar las
direcciones posibles hacia donde se dirige la perspectiva “ emic” del empresario en relacion a

la modernidad.

Por lo tanto, nuestra investigacién exploratoria, pretende servir para futuras
investigaciones de cardcter mas global que permitan dar cuenta del “self’ del empresario
modemo .

Para la nocién de “self” utilizamos la definicién dada por George Reitzer (1993 ):

“ El self es en lo fundamental la capacidad de considerarse a uno mismo como objeto” (p.231)

La definicién anterior supone que los individuos pueden salir fuera de si mismo, y al

considerarse como objetos, pueden evaluarse.
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Il OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

™
1) Conocer explotaria y cualitativamente el discurso empresarial acerca de la autoimagen,

|
/
disposicion y visién de futuro del empresario fruticola exportador. (
~
/
2) Conocer la valoracién y evaluacién de si mismo que realizan 8 lideres empresariales |

exportadores de fruta del valle central de Chile respecto de su actuacién empresarial |

/

moderna (Junio-Agosto 1995). '

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

i) Identificar los estereotipos de las orientaciones del self en relacién a su actuacién

empresarial.
i) Describir las motivaciones que orientan el sentido de la accién empresarial.

iii) Describir las perspectivas o visién de futuro de la accién empresarial.



lil MARCO DE REFERENCIA

En este acépite presentaremos las definiciones de empresario en general y de empresario

fruticola de exportacién, en particular .

En segundo lugar, presentaremos los contenidos teéricos que llenan el perfil del
empresario modemo en su acepcion general y, que de algiin modo nos permitirdn contrastar
las observaciones exploradas en el discurso de los empresarios entrevistados acerca de su

“self” como empresario moderno.

— DEFINICIONES

Siguiendo la definicién planteada por un autor, entendemos por empresario a aquel individuo

que

‘tenga el pafrimonio de una o varias empresas y cuya funcién es la de reunir recursos
humanos, financieros y materiales para la realizacién de un producto” ( Montero, 1990, p.101)

Por ofra parte, y abocdndonos a lo medular de nuestro estudio, entendemos por empresario
fruticola de exportacién o empresario de mercado o competitivo a lo sefialado por Gémez:

“ propietario de la tierra y/o instalaciones como empresario agricola y su funcién consiste en
organizar el proceso productivo y organizar la empresa con los mercados”
(Gémez, 1994, p. 7)
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— ASPECTOS DE REFERENCIA TEORICA

b.1) Empresario competitivo : La bibliografia consultada sefiala que en Chile el

empresario competitivo ha generado un nuevo perfil de comportamiento social, en el cual

relevamos dos dimensiones principales.

e En su relacion con los sectores salariales el nuevo empresario competitivo ha
abandonado el estilo y configuracién de un patrén de fundo. Lo que ha implicado una

adecuacion en su relacién con los trabajadores a los mecanismos de oferta y demanda del

mercado.

e La autopercepcion de un grupo empresarial heterogéneo en sus origenes y homogéneos
en sus practicas productivas y comercializadoras ha conllevado el surgimiento de una
identidad cultural propia y diferenciada del conjunto empresarial chileno. Se ha generado, por

lo tanto, el corpus de un nuevo ethos cultural empresarial que facilité la posesion de una

identidad basica en ellios.

Por otra parte, Gémez establece cinco atributos mediante los cuales la empresa capitalista

agricola y moderna se diferencia de las empresas agricolas tradicionales ( hacienda):

1- " uso intensivo de los recursos, empleando una tecnologia moderna y una adecuada

capitalizacion, versus el uso extensivo de la tierra, baja capitalizacién y tecnologia atrasada.
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2- primacia de una racionalidad econémica tendiente a maximizar la tasa de ganancia en

contra de factores tradicionales de prestigio, poder politico local, etc

3- valorizacién de la fuerza de trabajo como una mercancia desentendiéndose de |a

responsabilidad por la reproduccién de ella (...) y ruptura de las relaciones paternalistas

propias de la hacienda

4- Creciente articulacién al mercado por la via de la infegracién vertical o Ia
especializacién en contraposicién a una cierta autosuficiencia ( bienes de consumo inmediato

Yy servicios ) y su contacto no articulado con el mercado que caracterizaban a la hacienda.

5- Tendencia hacia la expansién econémica de la empresa por la via de la acumulacion

propia y del crédito, versus la relativa estabilidad que tenia la estructura ‘que=fenia_la

“estructura fradicional “ ( Goémez, 1986, p. 2).

Por los antecedentes anteriores se puede apreciar que la nueva configuracién del perfil del

empresario capitalista agricola moderno se opone radicalmente al perfil del empresario

agricola tradicional o de hacienda.

b.2) Empresarios en general: A su vez las caracteristicas personales de los empresarios
modernos en general las podemos situar de acuerdo a los patrones de comportamiento
definidos y desarrollados por Managenmet Systems International ( MSI ) y Mc Beer y CIA,

utilizados en Chile por la organizacién privada (Pro-Chile) que se dedica a formar



empresarios. La base para la consideracion de estos comportamientos esta tomados de un

documento de Fundacién Chile “ Disefio de instrumento de seleccion “ ( 1993)

Tales patrones de comportamiento son los siguientes :

Busca oportunidades

Es persistente

Es fiel al cumplimiento del contrato de trabajo
Exige calidad y eficiencia y

Asume riesgos

Estos patrones de comportamiento son a su vez agrupados en una categoria denominada

EL CONJUNTO DEL LOGRO, que se “ centra en la disposicién, habilidad y tendencia del

empresario a ir en busca y mejorar su nivel de calidad, productividad y ganancia. ( p. 2)

Otro conjunto de comportamiento son:

Designa metas
Busca informacion
Planifica

Seguimiento sistematico

Estos comportamientos son considerados como el conjunto de la planificacién, que se

‘asocian con la gestién administrativa y la planificacién de un negocio” (p.2)
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Finalmente, un tercer grupo de comportamiento son:

e Obtener la cooperacién necesaria
e Utilizacién 6ptima de sus redes personales

e Empleo de mejores estrategias de influencia y negociacién

Tales comportamientos conforman el conjunto del poder y se relaciona con la habilidad

de los empresarios para “influenciar el resultado final de sus situaciones de ventaja (.2

Por su parte, Montero ( 1990) define cinco dimensiones de cualidades que posee el
empresario moderno, como resultado de su andlisis de las entrevistas en profundidad

realizadas a empresarios chilenos, modernos y exitosos .

Tales cualidades son :

» La creatividad, donde se conjuga la necesidad de inventar realidades nuevas con la
imaginacion.

e Elriesgo, donde el empresario acepta ser el Gitimo responsable de sus decisiones

¢ El liderazgo, donde el empresario manifiesta la cualidad de saber escoger a sus asesores
y equipo humano.

* Un sentido de oportunidad, donde se expresa la capacidad de sacar ventajas de las
coyunturas favorables

e Una apertura at mundo, donde se afinca la necesidad de estar en contacto permanente

con los mercados internacionales para fines de informacién y comercializacion.



Finalmente, nos interesa poner de manifiesto una dimensién teérica acerca del nuevo perfil
del empresario modemo vinculado con el uso del lenguaje. En efecto, de acuerdo a la lectura
del texto de Rafael Echeverria ( 1993) la empresa es esencialmente una red de
conversaciones en funcion de su comunicacién con el medio externo ( mercado ) 0 medio
interno ( organizacién ) . Se trata de una unidad que opera en relacién al universo linglistico
porque se define de acuerdo al pacto de compromisos. Compromisos que solo pueden ser
enunciados lingliisticamente en un contexto de conversacién del empresario de cara a su
medio interno o externo, por lo tanto la productividad del empresario se define por sus

competencias lingliisticas.( hablar, escuchar, conversar)

Para ejemplificar la situacion planteada, se puede mencionar la importancia de la red de
conversaciones en circunstancias fallidas, tales como el conflicto que surge al interior de un
posible compromiso, cuando las partes no se complementan porque lo que afirman unos no
es lo que escuchan otros; la inefectividad a que conducen las conversaciones que no
apuntan a los objetivos de la organizacién; cuando no se presentan conversaciones que son
esenciales para el cumplimiento de los resultados derivados de los compromisos asumidos;
etc. En conclusion, los empresarios modemos asumen deliberadamente la potencia
productiva de establecer adecuadamente redes de conversacién de cara a su organizacion y

al mercado.

Por lo tanto presentamos dos perspectivas que engloban cada una, uno o varios enfoques
tedricos acerca del comportamiento ideal del empresario competitivo y del empresario en

general en los dltimos afos.
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IV METODOLOGIA

4.1 Colectivo y Muestra

El colectivo del presente estudio corresponde a los dirigentes agricolas del sector
exportador de fruta agrupado en Fedefruta el cual estd integrado por 19 miembros.

FEDEFRUTA es la federacion de productores de fruta de Chile.

El disefio para dar cuenta del pensamiento de los empresarios competitivos chilenos
reflejados en sus sistemas de creencias y opiniones requiere seleccionar una muestra que
exprese estructuralmente al conjunto de tales empresarios. Se define una muestra estructural
y no representativa estadisticamente porque, primero se apunta como objeto de anélisis a la
dimensién del habla y no de la lengua, segundo no se trata de enfocar la dimension
perlocutiva del universo linguistico empresarial sino de su significacién simbélica en su
ilocucion. Por lo tanto, se quiere saturar las posibilidades de enunciacién del discurso

simbélico del empresario competitivo.

Las dimensiones estructurales consideradas para seleccionar la muestra son:

e Tamaiio de la Empresa (Empresario fruticola mediano o grande)

o Empresario Competitivo o de Mercado

o Representatividad ( con relacién a Fedefruta )
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e Maximizacion de la ganancia
¢ Orientacion hacia el aumento de la productividad

e Integracion al mercado ( con perspectivas de diversificacion )

Para cumplir con tales requisitos la muestra debe considerar los siguientes parémetros:

a) Ostentar la calidad de miembros de consejo directivo de FEDEFRUTA ( lideres de

opinién).

b) Residencia en region metropolitana, quinta y sexta, ya que una apreciable proporcién del
valle central de chile, es la principal zona frutricola del pais y sostén del auge del valle

exportador. ( En estas regiones se ubica més del 70 por ciento de la superficie fruticola)

c) Poseen predios de tamafio apropiado, ( 30 hectireas y ma&s) ya que deben estar
incorporando constantemente nuevos productos de acuerdo a las exigencias del mercado

externo. (exportadores)

d) Utilizan tecnologia de punta ( modernos)

€) Se relacionan eficientemente con el mercado (exitosos), al mantener vinculos con

compradores europeos, norteamericanos y asiaticos.
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f) Tienen facilidad para captar créditos para financiar sus proyectos de inversion.

De acuerdo a estos antecedentes, la muestra quedé constituida por ocho empresarios(8).

De ellos, cuatro (4) componen el directorio completo de Fedefruta tres(3) de la Regidn

Metropolitana y uno(1) de la Sexta Region.
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CARGOS QUE OCUPAN LOS ENTREVISTADOS EN FEDEFRUTA

38

Empresaria CARGOS REGIONES TIPOS DE PRODUCCION
E1 Presidente Regién Metropolitana Uva de Exportacién, Ciruelas y
Manzanas
E2 Director de Fedefruta Regién Metropolitana Peras, Kiwi, uvas y limones
y Consejero de
Fruta
E3 Secretario del Regién Metropoelitana Uvas de exportacién, ciruelas
Directorio de Fedefruta y Manzanas
y Consejero de la
Asociacion de
Productores de Uvas
de Exportacién
E4 Asociacion Gremial de

ES

E6

ET

ES

Agricultores de San
Bernardo

Presidente Asociacién
de Agricultores de
Aconcagua, San Felipe

Consejero Asociacion
de Paltas Hass de
Chile, La Ligua

Primer vicepresidente
Fedefruta

Consejero Asociacion
Citricultores de Chile

Regién Metropolitana

Quinta Regidn

Quinta Regién

Sexta Regidn

Sexta Regién

Uvas y manzanas de
exportacién

Uvas de exportacién duraznos
y nueces

Paltas, chirimoyas y licumas

Uvas de exportacion ,kiwi,

manzanas y peras

Uvas de exportacién y limones




4.2 DISENOS DISTRIBUTIVOS Y ESTRUCTURALES

La apreciacion y exdmen de la realidad social puede abordarse desde dos perspectivas
diferentes. Aquella que se refiere a los hechos sociales como tales y aquella que se refiere a
los discursos, sean estos de personas o de grupos. Los hechos sociales exigen ser
explicados y para ello “ se registran, correlacionan, cuantifican y estructuran. Para ser

comprendidos, los discursos se interpretan y analizan. ” (Ortiz, 1996 pag 153)

Pero hechos y discursos pertenecen, no obstante, a esferas o dimensiones radicalmente
diferentes de la realidad social, dando lugar a dos metodologias diferentes: Las perspectivas

distributivas y estructurales, tal como distingue Ibafiez (1986).

Las perspectivas distributivas se refieren al orden del hacer, es decir, a los comportamientos
facticos. Estas perspectivas funcionan con abstracciones en relacion a los agentes sociales,
los cuales pasan a ser “individuos” objeto de investigacién y, como tales, equivalentes e
intercambiables entre si. En la dimensién cuantitativa cobran significacién en la ordenacién
estadistica. La perspectiva estructural aborda el estudio de los agentes sociales desde la
doble dimensién de las coordenadas sociolégicas e ideologicas (reveladoras estas (ltimas de
identidad o pertenencia). Es en el hablar de lo investigado que se manifiestan dimensiones

gue solamente pueden ser abordadas en sus aspectos cualitativos.



Sin embargo, cuando se intenta investigar y medir opiniones sobre la base de la encuesta
estadistica, solo se reproducen en el sujeto investigado las preguntas que son pertinentes

para el investigador. Es la razén porque lo distributivo no permite contextualizar los hechos,

simbdlicamente.

Asi, se induce a la produccion de un mensaje que tan solo entrega la misma
significacion anteriormente codificada, sin que se abra la posibilidad de aportar informacién o
novedad para el investigador. El habla del investigado se ha clausurado antes de que se

emita su parecer ante la encuesta.

La potencialidad explicativa es superior en investigacion estructural ya que otorga libertad a
la capacidad enunciativa del entrevistado, permitiendo que su habla genere su propia
perspectiva significativa. La clausura de tal discurso rige s6lo como recurso metodoldgico.

(En la medida que el habla esta acotada por el planteamiento de un tema).

Las sociedades elaboran codigos linguisticos, que, en tanto convenciones simbélicas, que
actian como reguladores del orden social. El decir es la forma que asume el orden social a
través de sus simbolos. Mediante sistemas de cédigos la sociedad regula el comportamiento
colectivo - el lenguaje es colectivo-, prescribiendo o proscribiendo. La sociedad se legitima

en el lenguaje.

De esta manera, el lenguaje es, necesariamente, e ineludiblemente instrumento y objeto de

la investigacién social. El lenguaje se desenvuelve simultaneamente en el plano de lo
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semidtico y de lo simbélico, es decir, a partir de la fuerza que subyace en los signos y en el

significado.

La perspectiva distributiva aplica la dimensién diferencial del componente simbélico :
"Permite decir de cosas o estructuras espacio-temporales translinguisticas(investigacién de
hechos)- por eso la llamamos deictica-" (Ibafiez,1986, p37). “La perspectiva estructural, cuya
aplicacion més general es el grupo de difusion, aplica la dimensién estructural del
componente simbélico: permite decir del lenguaje mediante el lenguaje”(Ibid, p37). Esta
perspectiva nos muestra la forma como se ordenan y relacionan los elementos del lenguaje.
El lenguaje de los individuos se apoya y fluye a través de estas redes estructurales las que

confieren fluidez a sus sintagma y al mismo tiempo, lo posiciona como individuo.

Cada uno de estos elementos estd sujetado a la red de relaciones, cada sujeto del enunciado
aparece ligado a una red de relaciones de significado que permiten, a su vez, captar lo que

se presenta como dictado y lo que se oculta como proscrito.

El sujeto se sitGia en la red de sujetos al hablar. Su hablar implica la utilizacion de cédigos
intersubjetivamente autorizados. Sus enunciados y sus actos son observados y

comprendidos desde los enunciables que realizan. El hablar supone la lengua o texto social.

41



Al hablar, la unidad total de lo dicho constituye el texto(ya sea fonica o graficamente). El
texto es un subconjunto segmentado del lenguaje organizado sobre una base estructurada

gramaticalmente (sintagmaticamente).

Un texto es el continente de una ideologia. Posee la limitacién de lo acotado por las palabras,
pero es inagotable en la variedad de sus interpretaciones (lecturas). En esta discursividad

reside la propiedad expansiva de las ideologias: su aplicabilidad a multitud de contingencias.

Este efecto se produce porque cada habla posible se ubica en un “texto” donde se lee antes
de hablar y donde se recicla después de efectuarse el habla. Este “texto” se genera como
una estructura profunda que mediatiza el comportamiento lingtistico del hablante respecto

de la lengua, tanto en el plano del sintagma como del paradigma.

Lo propio de la investigacion estructural reside en que revela precisamente la accion de esos

discursos ideolégicos o textos.

Tales discursos ideolégicos permiten decir al hablante lo que dice, al tiempo que proscriben y

silencian aspectos posibles de ser dichos.

“la ideologia no es del orden de lo dicho sino del orden de lo decible” (Ibafiez, 1986).
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La tarea investigativa consiste en lograr una fotografia del texto o redes de conexién que
permiten la fluidez de los sintagmas de los hablantes y que son expresivas de sus

identidades como individuos (yo soy lo que digo).

“ la sociedad y el individuo se producen y cambian en el orden del decir’(Canales, 1994).

Lo que importa al investigador no es el dato en si, sino que aquello que regula el paso de lo
decible a lo dicho o al silencio y que solo se manifiesta en el hablar libremente del

investigado.



4.3 LA ENTREVISTA ABIERTA

4.3.1 FUNCIONES Y SUPUESTOS DE LA ENTREVISTA ABIERTA

Dada la naturaleza del presente estudio, se utilizé6 una aproximacion metodolégica estructural
denominada entrevista abierta, la que se estima adecuada para los objetivos que persigue
esta investigacion. En la entrevista abierta se produce la maxima interaccion personal entre
el -investigado- y -el investigador- en la que se pretende profundizar en las “ motivaciones

personalizadas de un caso individual frente a cualquier problema social”. (Ortiz, 1986,p178).

* La funcion metodol6gica bésica de esta forma libre de entrevista en el contexto de una
investigacion sociol6gica... se limita... a la reproduccién del discurso motivacional(consciente

e- inconsciente) de una personalidad tipica en una situacién social bien determinada(Ortiz,

1986, p 178).

En nuestra investigacion se escogen los lideres empresariales precisamente para

obtener un perfil tipico de esa situacién social.

Al abordar el analisis del comportamiento de un individuo( el informante), el sociélogo espera
encontrar los elementos reveladores de su identidad social o de grupo, mas bien que sus

cuzalidades sicoldgicas personales.



La entrevista es una instancia cara a cara y personal, en que el entrevistado ha sido situado
como ‘portador de una perspectiva’ que seré elaborada y manifestada en un didlogo con el
entrevistador” (Canales, 1994, p9).

“El supuesto de la entrevista en profundidad (es que) cada sujefo posee su propio sentido,
pero que este se da siempre en el seno de un proceso discursivo, mediante el cual el yo se
haya ligado al universo social del sentido”, (Canales y Peinado, 1994, p 296).

4.3.2 CARACTERIZACION DE LA ENTREVISTA ABIERTA

Las técnicas estructurales, como toda técnica de investigacién social, ponen en juego el
‘contexto situacional’ que supone el vinculo existencial entre investigador e investigado que
forma a su vez, un * contexto conversacional’ integrado por el lenguaje que mediatiza a

ambos.

El primer contexto es denominado por Ibafiez ‘esfera de la enunciacién’, y el contexto
conversacional, ‘esfera del enunciado’. La entrevista abierta potencia precisamente el ambito
del enunciado, en la medida en que el entrevistado puede dar libre curso a su capacidad

lingtiistica o de enunciacion.

Por ofra parte, no es pertinente la entrevista abierta para dar cuenta de la ‘red de relaciones
sociales’ en la que se encontraria el ambito de la enunciacioén, porque tal red solo se gatilla
con la saturacién provocada por la seleccién pertinente de los miembros integrantes del

grupo de discusion.



4.4 CONDICIONES DE REALIZACION DE LAS ENTREVISTAS

4.4.1 ANTECEDENTES

Debido a que los entrevistados son empresarios con responsabilidad en la produccién y
comercializacién de sus predios y, ademas, con altas responsabilidades en su organizacion
gremial, poseen una nutrida agenda de compromisos , por lo tanto la obtencién de una
entrevista no depende tan solo de una voluntad personal del informante, sino que de su
efectiva disponibilidad de tiempo ; es asi, que, en cada caso hubo de solicitarse y

concertarse una audiencia para la entrevista con la debida anticipacion .

4.4.1.2 LAS ENTREVISTAS

— LUGAR DE LAS ENTREVISTAS:

Las entrevistas se realizaron en diversas condiciones de lugar. Tres de ellas se
efectuaron en las oficinas administrativas de la organizacién gremial en Santiago
(FEDEFRUTA). Dos de las entrevistas se realizaron en las oficinas de las sedes de las
asociaciones gremiales en San Bemardo y San Felipe. Dos en las casas patronales de
predios agricolas ( Fundo Nancura en Quinta de Tilcoco; Fundo Rio Frio en Pichidegua); v,
finalmente, una de las entrevistas se efectué en las oficinas privadas del empresario, en

Santiago.
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— FECHA DE LAS ENTREVISTAS

Las entrevistas se llevaron a cabo entre el 27 de Junio y 27 de Agosto de 1995.

— LOS ENTREVISTADOS

Los informantes claves son individuos en posesién de conocimientos, status, o destrezas
comunicativas especiales y que estén dispuestos a cooperar con el investigador. Cada
entrevistado tiene, indiscutiblemente, su perfil psicol6gico propio y exclusivo. Sin embargo, la
internalizacion del rol - en tanto empresario de la fruta- y su expresién pblica en la situacién
de interaccion social en la entrevista, pone de manifiesto rasgos comunes a todos ellos. Asi
como el lego reconoce una cualidad comportamental comun a los médicos, a los abogados,
0 a los profesores como elementos distintivos de sus roles sociales, en los empresarios

entrevistados se advierten también algunos elementos comunes que los caracterizan como

tales.

En general, sus actitudes son francas, directas y abiertas. Existe una disposicién comin a
abordar el tema sin preambulos ni rodeos. Las respuestas son de contenido claro y definido,
sin dejar lugar a equivocos. En su discurso manifiestan una clara conciencia del rol que
juegan en el desarrollo econémico a nivel nacional ; son de personalidad segura,

objetivadores y asertivos en sus declaraciones.
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4.4.2 FORMA Y CONTENIDO DE LAS PREGUNTAS

Al abordar a los entrevistados se opté por el estilo conversacional propio de la
interaccién cotidiana, como lo recomienda Denzin (1970), Schatzman y Strauss ( 1978),
Lofland (1978), quiénes destacan que el citado estilo comunica empatia , estimulo y
comprension. Schatzman y Strauss afirman que este estilo permite a los informantes sentir
que su comunicacion es aceptable y significativa. Al respecto Patton ( 1978) sefiala que hace
posible que los entrevistados permanezcan neutrales sin poner en peligro el rapport. Por las

mismas razones se ha escogido la metodologia de Spradley (1972), quien recomienda

. utilizar tres tipos de preguntas:

» Descriptivas, porque pretenden obtener presentacion o descripcion de algin aspecto de la
cultura o mundo del informante.

e Estructurales , cuyo fin es verificar o componer los constructos con que los informantes
describen sus mundos.

o de Contraste, con la que se pretende obtener los significados que los informantes asignan

a los diferentes constructos y a las relaciones que perciben entre ellos.

Para los fines de nuestra investigacion hemos estimado conveniente la utilizaciéon de las
preguntas “descriptivas”, porque son las que mejor sirven al objetivo de comprender el
enfoque emic del informante, en la medida que interesa destacar la descripcién del self, o el

si mismo, respecto del mundo empresarial moderno.
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Finalmente debemos sefialar que no es posible presentar una pauta de entrevista por las
razones sefialadas en este acapite y en el de “Recoleccién de informacién *, donde se puso
de manifiesto que las preguntas surgen al interior de un contexto conversacional cotidiano en
el que no se imponen al informante preguntas externas al proceso comunicativo mantenido
con €l, sino que las averiguaciones las va planteando el investigador en la medida de las

respuestas del informante.

No obstante lo anterior, se pueden presentar los objetivos de conocimiento a que apuntaba

cada entrevista:

e Origen de su calidad de empresario competitivo

o Necesidad de innovacion en sus predios

e Relacién entre produccién y comercializacién

e Percepcién de los vinculos con los mercados internacionales

e Percepcion de la relacién con la fuerza de trabajo

e Descripcién de su actividad empresarial en relacién a la actividad empresarial tradicional
e Descripcion y valoracion de sus practicas empresariales al interior de la organizacion

e Percepcion de sus vinculos con el mundo social y politico
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V PLAN DE ANALISIS

5.1 LECTURA

El método investigativo que debe apoyar un trabajo como el nuestro, centrado en los ‘actos

de habla’, descansa fundamental y esencialmente en el proceso de escuchar.

El escuchar, a diferencia del mero acto biolégico pasivo del oir, si bien tiene a este como
base y punto de partida, es una conducta activa en la cual se presta atencién al hablante con
el fin de interpretar apropiadamente el mensaje hablado con el sentido implicito en la

intencién de aquel a quien escuchamos e interpelamos a través de nuestras preguntas.

Se debe hacer un registro fiel de la conversacion(grabacién)y transcribirla con el fin de

realizar un analisis acucioso que permite interpretar debidamente lo hablado.

Al abordar lo escrito -como acto comunicativo-, el analista debe advertir la presencia de dos

niveles comunicacionales:

* Aquel nivel primario en el cual se establecen significaciones compartidas que en tanto se
dan por sentadas, no aportan sentido nuevo y pueden ser calificadas de redundantes

e Un segundo nivel en el cual la comunicacién que aporta el investigado proporciona

informacion nueva.



Dado que el asunto especifico de la investigacién es la ‘posicién del empresario frente a la
modemidad de su accién’, se supondra que toda comunicacién que este en relacién con este
tema serd considerada novedad en tanto posee el ‘status significativo’ o ‘informacional’

correspondiente al asunto investigado.

El discurso de los entrevistados ha de ser espontaneo y libre, precisamente para obtener
“intereses informativos™ (recuerdo esponténeo), creencias( expectativas y orientaciones de

valor sobre las informaciones recibidas) y deseos( motivaciones internas conscientes o

insconcientes).

Por lo tanto, todo mensaje relacionado con nuestro tema de investigacién tendr4 un potencial
interpretativo, més alla de sus aproximaciones a las convenciones simbélicas establecidas

para la conversacion cotidiana.

5.2 ANALISIS E INTERPRETACION

Los elementos significativos del mensaje comunicacional debe ser separado para su andlisis
e interpretacion. El andlisis implica la seleccién y ordenacién por tépicos que remiten a
determinados mensajes. Una vez aislados los t6picos o conceptos que caracterizan el

mensaje seleccionado del sujeto entrevistado, se proceders a la interpretacion de cada uno

ellos.
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La interpretacién, en el sentido propuesto por Ricoeur en Corrientes de la Investigacién en
Ciencias Sociales (1981, pag 347), va mas alld de la mera interpretacion del texto,

intentando penetrar en la intenci6n del texto y del autor del texto.

La interpretacién nos remite a la idea de que el escuchar es el factor determinante de la
comunicacién. Hablamos para ser escuchados y nuestro decir se hace efectivo y cobra

sentido cuando somos escuchados. La validacion del hablar se da a través del escuchar.

El escuchar implica atender y discernir no sélo los aspectos explicitos y evidentes, lo obvio
del acto de habla, sino también los aspectos ocultos, el sentido del silencio y todos los

elementos que acompaiian al discurso, integrando el decir como totalidad expresiva.

“En el acto de escuchar generamos un mundo interpretativo , el acto de escuchar siempre

implica comprensién y, por lo tanto, interpretacién. No hay escucha sino hay involucrada una
actividad interpretativa® (Echeverria, 1995, p140).

La interpretacion es el instrumento propio de las técnicas cualitativas en tanto es eficiente

para el logro de la “contextualizacién de los hechos observados “ como afirma Ortiz (1988).

La interpretacion expresada en una hermenéutica del lenguaje, implica la bisqueda de
sentidos ain donde estos no son aparentes. El sociélogo como intérprete requiere de un
minimo

“anélisis semiolégico (reduccién del discurso a un sistema de signos) y esencialmente con un

abijerto andlisis seméntico relacién de la significacién del texto con el sentido u orientacién de
la conducta del sujeto” ( Ortiz, 1986, p 186).
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VI RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS

6.1 SINTESIS DE LOS RESULTADOS

Del detalle de las entrevistas de cada uno de los empresarios de nuestra muestra se han

extractado los siguientes aspectos relevantes:

Empresario E1

El empresario E1 habla de lo relativo a su percepcion del empresario fruticola de exportacion
manifestando que el nuevo empresario debe ser un hombre que actda por iniciativa propia y
sin apoyo del Estado. Sefialando que, en contraste, el empresario tradicional no tuvo la
preparacion profesional, el idioma que es fundamental ni la visién para creer en las nuevas

reglas del juego.

Con relacién a la identidad del nuevo empresario, remarca el hecho que la riqueza en el
campo ya no se debe a un poder acumulado en la historia, sino la capacidad para actuar en

el presente y potenciarse a si mismo.

El ser profesional es un requisito, a su juicio, pero ésta profesionalizacién debe incluir una

formacion econémica que le permita realizar una exitosa gestién comercial.
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Empresario E2

En el discurso del empresario E2 se destacan sus indicaciones relacionadas con la situacion

financiera y econémica actual de las empresas fruticolas.

Sefiala que en la situacion, el sector se encuentra en una condicién negativa. Explicando que
esto se debe, principalmente, a que la oferta sobrepasa a la demanda. Ademas hay un nuevo
frente de problemas para los agricultores debido a la pérdida de los beneficios que originaban
las ventajas comparativas. Sin embargo, Chile supera esta situacién ante los mercados
debido a que la comercializacién se produce de manera soberana e individual compitiendo
los productores libremente entre si. Mientras que para otros paises existe un ente estatal que

controla la calidad y fija precios a los productos.

En lo relativo a la inversién el empresario (E2), percibe que debe apuntar a una mejor
comercializacion, buscando nuevos mercados, mejorando la calidad de modo de ajustarse a

las demandas de los mercados internacionales.

Se caracteriza al empresario, como un sujeto que amplia el Mundo al generar nuevas ideas

que pueden lievarse a la practica.

Por dltimo, la gestién del empresario debe orientarse a la participacién e integracién en

bloques econémicos para enfrentar los desafios presentes de la economia Mundial.



Empresario E3

El empresario E3 subraya la importancia de las cualidades de los empresarios que se

vinculan a la comercializacion y -los contextos de conversacion-.

Para este agente, la necesidad de saber comercializacién se impone como un deber para el
empresario, en tanto entiende que la comercializacién es una etapa ligada a la produccion.

La globalizacibn de la economia demanda el conocimiento comercial, en términos

profesionales.

Por otra parte, crear -contextos de conversacion-, permite generar “vinculos de confianza®
que adquieren su valor pleno cuando permiten que el comprador elija al productor de
acuerdo a variables extraeconémicas en las que estdn implicitas la “amistad” y la

“familiaridad” gestadas en la conversacién.

Ademas de lo indicado anteriormente, el empresario debe ante cualquier contingencia,
recurrir a los especialistas que aconseje la situacion. Es una necesidad y un elemento que

caracteriza al empresario modemo, el acudir a conocimientos especializados, relacionarse

con un staff de especialistas.

La eficiencia requiere constituir equipos permanentes de trabajo que se relacionen muy bien

y que se hallen identificados con la empresa.
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También sefiala que el empresario moderno debe tener a su alcance Yy en uso toda la
tecnologia de punta vigente en la produccién en los paises méas avanzados del Mundo. Esta

clase de tecnologia permite competir con agresividad.

Finalmente, se refiere al apoyo de agentes publicos y al rol de las exportadoras manifestando
que en la apertura de nuevos mercados es importante la forma en que el Estado actia para
posibilitar su apertura, mediante una gestién de Marketing general y el hecho de que
posibilita la negociacién de los productos frente a los comercializadores y consumidores. En
este mismo sentido, el parlamento tiene una misién relevante al tramitar leyes que unifican
los criterios de calidad. El exportador, como intermediario, influye en el mismo sentido al

sefialar las exigencias de los compradores.

Empresario E4

El empresario se percibe en tanto agricultor por una continuidad con su tradicién familiar.

Para la gente, el periodo actual se caracteriza por un problema de baja rentabilidad, sefiala
dos factores que concurren conjuntamente: el primer factor se refiere al aumento de los

costos de la mano de obra.

El segundo factor se refiere a la baja del tipo de cambio que se relaciona con la instauracion

de la democracia, que esta ligada a la autoridad politica.
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El inicio de la actividad fruticola exportadora se liga con la utilizacién de nuevas tecnologias,
lo que ha significado para €l una revolucién, en el sentido de transformar la actividad manual

en una actividad ligada a la maquina. Por lo que percibe que ha estado en forma

contemporanea esta revolucién tecnolégica.

Percibe al Ministerio de Agricultura supeditado al Ministerio de Hacienda; entendiéndose, por

lo tanto, que la perspectiva agricola esta sujeta a los problemas financieros del pais.

Empresario ES

El empresario alude a su vinculacién con la empresa agricola debido a antecedentes
familiares, y a la necesidad de convertirla en objeto de trabajo de Ia disciplina que estudi6 y
construye dos paradojas para particularizar su situacién como empresario agricola. La
primera paradoja se refiere al binomio innovador-adaptado, la innovacion es la capacidad de

imitacion.

La segunda paradoja se constituye en torno a la polaridad esclavitud-creacién. Esto es, la

forma de actuar es esclavizante, el contenido es lo creativo y transformador.

Alude a las cuatro épocas por las que atravesé la produccién agricola de la zona que él
representa, el eje con que las periodiza se refieren a las fuentes de conocimiento de la

produccion, la cuarta y Gltima etapa erige al productor en duefio de su conocimiento.



Es de indudable interés el proceso de las cuatro etapas sefialadas, porque el empresario
realiza el ejercicio de todo proceso de formacion de identidad, en la medida que cada etapa
se realiza para superar crisis de etapas anteriores culminando en la madurez de un sujeto

que puede controlar racionalmente los procesos productivos en que interviene.

En la administracion de la empresa sefiala un total dominio sobre los procesos
administrativos y su recurrencia a personas de escasos estudios los que solo ejercen un rol

pasivo.

Empresario E6

El empresario se refiere al logro de la entrada de la fruta chilena a los mercados
norteamericanos debido al buen funcionamiento de los controles estatales. Respecto de la
apertura de nuevos mercados; el agente concibe la participacién activa de la capacidad

empresarial de promocionar sus productos sin dejar de lado la ayuda de sectores estatales.

El agente construye el rol de empresario de acuerdo a dos conceptos, romantico y agresivo

que se coligen con el comienzo y el final de su vida profesional respectivamente.

Por otra parte, el agente expresa las cualidades que debe poseer un empresario. Primero,
sefiala el espacio de los atributos innatos del empresario, segundo el espacio de los atributos

en la relacién del empresario con sus trabajadores, con respecto al segundo punto sefiala
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que la principal cualidad de la relaci6n es la sapiencia con que el empresario debe conducir a

sus trabajadores, el segundo rasgo es la ‘exigencia’ tal y como él se la exige a si mismo.

Respecto a la introduccién de la tecnologia el agente expresa dos modalidades tecnologicas
segun se apliquen a dos elementos centrales para la produccién fruticola: el arbol y el agua,
manifiesta que el origen de las innovaciones tecnol6gicas, provienen del exterior, lo que no

es ‘copia’ ya que en todo el planeta existe un proceso de difusién de tecnologia.

El empresario que es presidente de la produccién de las paltas Hass al referirse a ellas que

las valora como fruta porque la relacién de tiempo y calidad es superior a cualquier otra fruta.

Empresario E7

El empresario percibe que uno de los problemas centrales en el proceso de produccién para
la exportacion es la calidad de la fruta, la calidad de la fruta dice: se basa en una oposicién

entre |a naturaleza del chileno(viveza) y la “la cultura exportadora” (que conduce a un actuar

responsable).

Para superar el envio de fruta de mala calidad el agente sefiala un proyecto de Ley que esta

en el Congreso.

En relacion a si mismo como empresario, se percibe como un agente auténomo e

59



independiente y emprendedor. El siempre ha exportado sélo, percibiendo que esta capacidad

para exportar nos es generalizable al &mbito empresarial.

Manifiesta que el actual desarrollo empresarial no es producto de la época actual, sino que
es la continuacién del antiguo empresario nacional que existi6 hasta antes de las
intervenciones de Estado, y que la cualidad que les da continuidad es la calidad de ser

“emprendedores”.

Caracteriza a los empresarios, como el que asume desafios y riesgos. Para superar los
riesgos que supone la actividad fruticola surge la tecnologia como un aliado. La tecnologia la
aprehende tanto a través del fenémeno de adaptacién como a través de la creacién de
tecnologias propias. Asimismo existe un segundo proceso que apoya el enfrentamiento de

los riesgos y este es la técnica de investigacion.

La composicién de su empresa tiene una estructura administrativa reducida a los que se

agrega un profesional (ingeniero agrénomo) concibiéndolo como un auxiliar técnico de la

labor empresarial.

Al trabajador lo percibe con falta de interés por la ganancia, ya que si lo hace dejarian de ser
pobres y pierden el cielo, pero asume que esta posicién est4 en proceso de debilitamiento, ya
que la imposicion de las leyes del mercado a través de la tarjeta de crédito los obliga a

producir més para cancelar sus deudas.
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Otro factor que asegura la productividad es la especializacién del trabajador que asegura
técnicas eficientes para la produccién. El salario es concebido en forma individual

dependiente de la eficiencia de cada uno.

El empresario percibe como logros propios los mejores ingresos de la gente que trabaja en

su predio, de alguna manera se concibe como promotor de aquello en sentido paternalista.

Empresario E8

El empresario precisa en su discurso los rasgos que debe tener el agente. Al respecto sefiala
dos particularidades: En primer lugar desde el universo empresarial no es posible constituir
un tipo de caracter Gnico. En segundo lugar, al relacionar el mundo empresarial con otros
mundos de trabajo vinculados a la empresa, el agente manifiesta que la cualidad distintiva
que separa los mundos laborales es la “creatividad” que expresa el empresario en su labor,

en seguida sefiala que el empresario se define como tal porque “asume riesgos”.

Otro aspecto destacable en el discurso del empresario es el paso de el empresario agricola
desde la produccién hacia la comercializacién, accién imprescindible desde la perspectiva de
aumentar las rentas. La comercializacién como capacidad de vender implica incorporarse a
estrategias comunicativas que estaban ausentes del proceso productivo, en la medida en que
ahora debe presentar mediante su propio discurso las cualidades de su producto ante los

compradores.
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Respecto a la rentabilidad, el agente manifiesta que inciden dos procesos en la construccién
de ella. En primer lugar, un proceso financiero que escapa a la accién de los empresarios,
como es el alto valor de la moneda chilena. En segundo lugar, afecta la rentabilidad el tipo
de productos que los empresarios definen en el mercado. En esa medida, el agente percibe

que los productores deben presentarse con una misma calidad de producto.

En lo que dice en relacién con los exportadoras, afirma que los productores se encuentran
atrasados en lo que se refiere al proceso comunicativo que requieren los mercados

internacionales, y es gracias a este caso que ocupan un espacio dejado por los mismos

productores.

Al identificarse el agente como empresario “innovador” afirma, que él ha estado en
permanente innovacién en todos los ambitos de su empresa especificamente en el campo de
las relaciones laborales, y en la aplicacién de tecnologia de punta en los productos, lo que le

genera satisfaccion.

El agente sefiala la necesidad de buscar asesorias para su empresa en dmbitos publicos y

privados debido a la complejidad de la actividad.
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6.2 ANALISIS PORMENORIZADO DE LAS ENTREVISTAS

En este capitulo se presenta los andlisis de las entrevistas pormenorizadamente en detalle

EMPRESARIO (E1)

PERCEPCION DEL EMPRESARIO

El agente asume que existe actualmente una polémica en tomo a considerar si los empresarios

fruticolas pertenecen a la l6gica del empresariado agricola tradicional 0 més bien son un nuevo tipo

de empresario:

"yo creo que aqui estamos hablando de que si, realmente, existe un nuevo empresario (...) 0 es un
empresario que ha copiado, digamos, iniciativa de otras partes del mundo y por lo tanto no habria
tal innovacion en el empresariado chileno”

La polémica esté planteada en tomo a considerar si el empresariado ha inventado practicas o las ha

imitado de otros lugares del mundo.

La polémica se zanja por parte del agente otorgando viabilidad al hecho que el empresario fruticola

actual es un nuevo tipo de empresario:

“apoyo mas la idea que aqui, realmente, hay un nuevo empresario que debido a que Ja politica,
cuando usted expres6 que mas 0 menos los dlfimos quince afios, nosotros debiéramos analizar que
politicas habian en ese momento que dieron la posibilidad a un nuevo empresario”



Antes de caracterizar lo nuevo que porta el empresario (fruticola) se resefia que este se convierte en
nuevo por efecto de politicas. Son algunas politicas estatales las que permiten que surja ese nuevo
empresario. Por lo tanto se ha de tener en cuenta que en este discurso la iniciativa empresarial no

surge de motu propio sino que por derivacion de la instalacion de determinadas politicas.

Precisamente, se sefiala a esas politicas no solo como fundadoras de las nuevas iniciativas

empresariales sino que como inaugurando un modo de hacer politica econémica en el mundo:

“la politica que se di6 en aquella época, yo dirfa que es un poco diferente a la que existia en el resto
del mundo en cuanto a que, en general, hemos visto que en el resto del mundo muchas politicas son
apoyadas, fuertemente, por los gobiemos centrales”

La diferencia de esas politicas estriba en que precisamente hay ausencia de apoyo Estatal a las

politicas. y justamente en eso consiste la novedad:

"Por tanto, cuando se dan las oportunidades para que un empresario privado se desarrolle, creo que
en la fruta en donde mejor se ha demostrado de que no es necesario copiar lo que hacen otros”

Se hace evidente que la insistencia en la no imitacién no recae en la practica empresarial sino que en
la posibilidad que el empresario tuvo de desamollarse autosostenidamente, y precisamente alli la

empresa fruticola es un modelo.

Como para hacer claridad que la no imitacion es el hecho de Ia politica que posibilito el desarrollo

empresarial fruticola exportador y no la actividad empresarial en si, se presenta el siguiente parrafo:



“Indudable que el mundo desarrollado tiene muchas ideas modemas que es lo que nosotros salimos
a buscar para poderlas aplicar en Chile. No somos los que descubrimos la péivora ni hemos
descubierto ninguin aspecto fundamental en la fruta, lo que tenemos que descubrir nosotros y salir a
buscar al mundo son los nichos o los espacios donde Chile tiene cabida”

Queda en evidencia que la imitacién es una necesidad en el campo empresarial, y al mismo tiempo

se reserva la capacidad de iniciativa para abrir nuevos mercados. Se insiste:

Y quien toma esa decisién ? <de abrir nuevos mercados>. el empresario privado solo. Y eso no es
copiar a nadie, eso es tener iniciativa y tener la capacidad y Ia inteligencia para pescar o captar esos
negocios y venir y practicarios en Chile"”

Por lo tanto, si la primera innovacién fue implementar la politica para el desarrollo empresarial

exportador; la segunda innovacién en el campo de este nuevo empresario es poseer el don de

gestionar nuevos mercados y producir para ellos.

Por otra parte, se anuncia el contenido de esas politicas que posibilitaron el desarrollo empresarial de

la siguiente manera:

“en este pais, se di6 en aquella época, una politica en que se nos di6 una moneda estable, délar,
mas que estable, incentivador de exportaciones, incentivador de salir al mundo a buscar nuevas

ideas..."”

Antes de considerar los aspectos de esas politicas que posibilitaron la innovacién, es necesario
determinar como tales politicas son apreciadas por el agente como donaciones del Estado hacia los
empresarios. El hecho es que las politicas no son generadas por el estado de acuerdo a un criterio
general, sino que es percibida que se establecen de acuerdo a un criterio particular: el darle ventaja a

un tipo de empresario (exportador).
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El rasgo més estable de la politica es la mantencién del tipo de cambio. este hecho catapulta para
realizar exportaciones. Es importante tener en cuenta también que la innovacién en algiin momento

se asemeja a la imitacién cuando se sefiala que se busca en el exterior 'nuevas ideas’.

Al parecer cuando se habla de innovacién se esta haciendo referencia al rompimiento de un modo de

actuar empresario amparado por el Estado y no al hecho mismo de las ideas que se implementan.

Por lo tanto, tal disposicién de la politica econémica posibilita el surgimiento de un nuevo empresario:

"por lo tanto, quién fue capaz de salir y tuvo la preparacién necesaria para ir a ver si a los europeos les
gustan las manzanas (...) 0 los norteamericanos les gustan las uvas, era resorte propio tomar la
decision de plantar y producir esa especie, 0 no, sin ningin apoyo méas que una divisa de cierta
estabilidad”

Este nuevo empresario concita tres elementos como propios: tener la fuerza suficiente para salir al
exterior y la ‘preparacion’ suficiente para saber diagnosticar que demanda el consumidor de los paises
del Norte. Y un tercer elemento es tener la autonomia suficiente y la capacidad de saber tomar una
decision de plantar para satisfacer esa demanda diagnosticada. Por lo tanto la capacidad empresarial
se mide tanto en el aspecto de indagacién de mercados como en el atrevimiento de apostar en

producir a ese mercado.

Sin embargo, este nuevo empresario no surge desde la nada sino que tiene sus antecedentes en el

agricultor tradicional, y se desprende de él por poseer ciertas caracteristicas:
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“obviamente en esa época habia agriculfores més preparados que ofros, agriculfores- y siempre los
van a haber, por lo demés- que tenian las condiciones ya sea econémicas, culurales, tecnol6gicas
necesarias que le dieron las herramientas...idiomas, idioma es una parte muy clave”

Es claro que las potencialidades que posibilitan el paso del antiguo al nuevo empresario ( en el &mbito
del campo) son efectos de una anterior acumulacién de poder, y donde el principal poder que

distingue a unos de otros es el cultural ( saber o no saber idiomas)

En sintesis, el nuevo empresario debe su nombre a que actiia por iniciativa propia de acuerdo a sus

potencialidades y sin apoyo del Estado:

‘quién reunia esos requisitos tuvo la oportunidad de desarrollarse solo, diria yo, con casi nada de
apoyo estatal”

De algin modo, este argumento posibilita que en la concepcién del agente el empresario no tenga

deuda con el aparato estatal y se conciba como un desarrollo auto sostenido.

Es por ello que el agente perciba que esta ante un nuevo empresario:

"yo me afirmo en la teorfa que esta fue la creacién de un nuevo empresario y asf se diseminaron a
través del pais”

No deja de poseer el argumento ciertas reminiscencias de una fabula o leyenda, porque a partir de un
inicio cero comienza el despliegue de un nuevo sujeto concebido como un proceso germinal de

'diseminacién’ por el territorio, fecundéndolo.

Volviendo al tema de la diferencia entre el empresario agricola tradicional y el nuevo empresario se
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plantea;

“asi es como se desarrolla la agricultura, la competitividad, en Ia libertad de emprender o el esfuerzo
de hacer cosas nuevas. Son esfuerzos de orden personal, diria Yo. Y quizés en eso es donde se
produce una diferencia dentro de lo que yo capto en la agricultura”

En el texto anterior se plantea la médula de la diferencia entre el tradicional y nuevo empresario,
porque se exige en este dlitimo una capacidad que va més alld de las exigencias tipicas del
empresario, como es el ' esfuerzo de orden personal' . Tal 'esfuerzo’ recae no en el rol o papel de
funcionamiento del empresario sino en el plano de la iniciativa individual. Surge entonces como un
nuevo elemento de este empresario emergente la capacidad de aunar en si mismo los atributos

tradicionales del rol y los atributos de 'orden personal'. Especificamente, este 'esfuerzo’ se encamina o

apunta a la capacidad de ‘emprender’, es decir, la capacidad de inventar nuevos negocios.

A continuacién se disefia las cualidades o aspectos que carecieron los agricultores que se quedaron

en la empresa tradicional:

"El agricultor antiguo, tradicional que no pudo adaptarse a esta nueva modemidad, producto de
diversos aspectos, desde el caso del agriculfor que qued6 tremendamente afectado porgue fue
expropiado su fundo , muchas veces en forma violenta y esa persona nunca més levanté cabeza,
pudiendo haber tenido los medios econémicos para hacerio”

En primer lugar la diferencia entre antiguo y nuevo agricultor no es sélo una diferencia de grados sino
que época, es la diferencia entre la antigua y la 'nueva modemidad', con ello se da a entender que el

nuevo empresario inaugura no solo un otro modo de hacer empresa sino que también se transforma

junto con la modemidad que adviene. Podemos caracterizar que esta 'nueva modemidad’ se
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caracteriza justamente por aunar el temperamento desafiante de la persona y los conocimientos

técnicos-econémicos del empresario (ver mas adelante, ‘cualidades del empresario’).

En segundo lugar, un aspecto relevante del nuevo empresario es que su iniciativa no esta afecto a
calculo econdmico alguno sino que depende enteramente de su persona, se entiende que en un
contexto econémico propicio. Justamente, lo que impidi6 a los tradicionales empresarios ingresar a la
‘nueva modemidad’ fue salir de su depresién producto del castigo recibido a través de la expropiacién.
En definitiva, se insiste en el hecho que la diferencia entre uno y otro empresario, en condiciones

econdmicas iguales, es su voluntad.

Asimismo, el agente expresa ofra caracteristica de diferencia entre el antiguo y el nuevo empresario:

“otros, de que no tuvieron la preparacién profesional, insisto, no tuvieron el idioma que creo es algo
absolutamente fundamental hoy dia y no tuvieron Ila visién tampoco para creer como eran las nuevas
reglas del juego”

La diferencia que se postula en el texto anterior puede ser formulada en téminos de capacidades del

rol empresarial, es decir, conocer el inglés y las 'reglas de juego' es propio de la manera de

desenvolverse del empresario.

Es asi como la primera diferencia entre el tradicional y nuevo empresario es de orden personal; la

segunda diferencia es del orden del rol empresarial.
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A partir de estas dos diferencias el agente postula que se generd una distancia entre ambos tipos de

empresarios:

"y asi fue quedando gente en el camino y quizds se pudo, quizés se definié més una brecha o un
distanciamiento entre el que se qued6 con su agricultura tradicional y entre el que dié6 el paso a
tener una agricultura moderna destinada a otros mercados.”

En sintesis, entonces, el empresario de una agricultura modema se caracteriza por aventurarse en
abrir nuevos mercados la primera caracteristica es de orden individual. La segunda caracteristica es

de orden del rol.

Al ser consultado el agente por las cualidades que debiera tener el empresario fruticola, responde:

"yo dirfa que la formacién de la economia libre, de la economia social de mercado, de que a mi nadie
me va a ayudar a salir adelante més que mis decisiones personales (...)que cada vez vamos a tener
menos al gobiemo o a papa fisco como lo llamamos nosotros y que nos va a solucionar el problema,
salvo problemas interacionales o problemas que estan ya bastante definidos”

Como se percibe, el agente da cuenta de esas caracteristicas que hemos denominado ‘personales’
como rasgo principal del nuevo empresario fruticola, y precisamente esas cualidades se pueden

desarrollar en el marco de una economia social de mercado. Ese es justamente el sentido de tal
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modelo econdémico. Ello tiene como consecuencia que ya no se observa en el Estado méas que un
papel garante de las actividades econémicas, y no un rol interventor. Por otra parte los problemas al

interior de la sociedad también se perciben acotados.

El agente insiste en el hecho que la agricultura modema trata de abrir mercados:

"ahi es donde uno capta el potencial que tiene Chile como pafs, para poder abastecer al hemisferio
norte y eso lo da, lo da el hecho de salir y conectarse con el mundo”

Se concibe que el pais tiene futuro en tanto se convierta en abastecedor de los mercados de paises

desarrollados, sin embargo ello no se lograra por si sélo, sino mediante la capacidad empresarial de

abrir tales mercados.

Identidad del nuevo empresario

El agente tiene absoluta claridad acerca de quienes son los nuevos empresarios agricultores:

"ya no est4, hoy dia, la agricultura en manos de Ia, de apellidos rancios como se decia antiguamente o
de alta clase social, hoy dia no es asi, hoy dia estd en manos de quienes tuvieron la capacidad de
poder surgir dentro de este sistema que hemos planteado”

De acuerdo a lo establecido, se percibe que ha existido en el campo una pequefia revolucién que ha

significado un cambio del poder social de quienes son duefios de la agricultura. En efecto, se
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desplaza el poder basado solamente en los apellidos o la tradicién hacia aquellos que han surgido al

interior de la economia de mercado. Y las caracteristicas de estos dltimos se expresan a

continuacion:

"si uno los palpa perfectamente de quienes son los duefios de las propiedades y qué origen o historia
tienen y hoy dia hay muchas personas que no tenian ningun antecedente- por decirlo asi- ni apellido ni
econémico ni nada y han surgido por sus propios medios y esfuerzo en forma legitima”

Basicamente, se esta haciendo referencia al hecho que la generacién de la riqgueza en el campo ya no
se debe a un poder acumulado en la historia o 'antecedentes' sino en la capacidad para actuar en el
presente y potenciarse a si mismo. En ese sentido esta presente de modo implicito una referencia a Ia
consigna del 'hombre que se hace a si mismo' propio de la cultura norteamericana cuando se

menciona los 'propios medios' y el 'esfuerzo legitimo'.

Por lo tanto esta nueva identidad empresarial privilegia el presente antes que el pasado y el esfuerzo

propio antes que lo acumulado en generaciones pasadas.

Cualidades del nuevo empresario

Como se ha visto anteriomente, el nuevo empresario retne tanto cualidades personales como
propias de su rol. En este apartado se presentan especificamente aquellas cualidades que, segtn el

agente, necesita el empresario fruticola para llegar a ser lo que es:
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"la parte profesional es basica (...) aqui nadie va a surgir sin tener cierta preparacién minima,
profesional”
Es claro entonces que se percibe como indispensable para el rol de empresario el que cuente con

alguna disciplina profesional. Sin embargo, no se trata de cualquier disciplina:

“cualquier profesion, desde en fin, desde relacionada con el rubro como puede ser ingeniero
agrénomo, pero hoy, dia , yo diria, que la mayor cantidad de personas que han surgido dentro de
nuestro sector estéan relacionados con la ingenieria comercial o Econémica, llamemos, més que
profesional agricola"

Efectivamente, el agente presenta dos disciplinas fundamentales, ingenieria agronémica y comercial.
Sin embargo, la primera se presenta como la disciplina tradicional para el rubro mientras que la
ingenieria comercial se presenta como la disciplina de hecho que esta marcando al nuevo empresario

agricola. La explicacién se presenta a continuacién:

"El que tiene formacién comercial o profesional comercial tienen mucho mayor capacidad de anélisis
que un profesional agricola . Un profesional agricola puede saber muy bien producir uva de mesa,
producir ciertos tipos de frutas, en forma excelente, espectacular, pero si no sabe analizar a que
mercado fiene que venderia o con que tasa de interés tiene que endeudarse o donde conseguirse los
créditos o dénde vender, no sirve, no sirve desgraciadamente producir bien”

La distincion entre una y otra disciplina pasa por el hecho del objetivo empresarial, porque el ingeniero
agrénomo basa su conocimiento en la produccién, mientras que el ingeniero comercial basa su
conocimiento en el andlisis de mercado y de capital. por tanto el agente esta sefialando que la

produccion no es lo esencial en el nuevo empresario sino que su capacidad de gestion comercial.
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Con lo cual se esta sefialando que el mbito productivo se supedita a la gestién financiera y comercial

en el rol del nuevo empresario.

Tal supeditacién de los conocimientos se traduce en una supeditacién del rol de ingeniero agrénomo

al ingeniero comercial en la administracién de los predios:

‘la tendencia es de quienes las propiedades agricolas o las grandes empresas agricolas no son
ingenieros agrénomos, son ingenieros comerciales que confratan a ingenieros agrénomos
especialistas, de hecho son cada vez més especializados”

En el texto anterior el agente confirma una situacién de poder en los hechos del ingeniero comercial
sobre el agrénomo, donde éste pasa a tener un rol especializado bajo la conduccién econémica del
especialista en analisis comercial. Por lo tanto, se concibe que la gestién empresarial de los predios
pasa fundamentalmente por considerarlo un negocio desde Ia perspectiva de posicionario al interior

de mercados y de saber gestionar recursos financieros.

Por lo tanto, el agente hace hincapié en el tratamiento de la disciplina de agronomia para poder

potenciarla a la altura de la ingenieria comercial:

“por lo tanto, Ia formacién del ingeniero agrénomo, no, yo dirfa, no es tan completa o es incompleta y
asi se lo hago ver en muchas universidades para hacer una proyeccién de que ese ingeniero
agrénomo el dia de mariana pueda ser un empresario agricola. Requiere de una formacion

econémica, cada vez mayor, y es lo que ocurre en mi profesion- Yo soy ingeniero agrénomo- lo eché
mucho de menos”

Es evidente que para el agente la especialidad de agrénomo no es suficiente tal cual se imparte en

las universidades para apoyar la gestién de un empresario agricola. Se necesita crecientemente de



conocimientos economicos para completar tal disciplina, ello, porque se esta pensando en la

negociacion con los mercados y no en la produccion.

El agente percibe en si mismo el problema de no haber recibido un conocimiento econémico en sus

afos de estudios de agronomia, por lo que se refiere a que tuvo que suplir con experiencia esa falta

de conocimientos:

‘la forma de suplimos es con la experiencia, si uno analiza la vida personal ests llena de errores en
el camino y, digamos, a fravés de esos ermrores uno va comigiendo y los afios le van dando Ia
formacion, pero los afios se van cumpliendo, cierto? y uno frata de que las nuevas generaciones no

cometan los errores que uno cometié y para eso echo mucho de menos en las universidades Ia
formacién comercial”

El sentido, entonces, de los estudios comerciales en agronomia radican en el ahorro de experiencias

emréneas que se viven en la empresa agricola cuando se carecen de esos conocimientos.

La carencia de estudios comerciales en la carrera de agronomia no es un problema puntual, en la

perspectiva del agente, sino que indica un problema general de Ias universidades de vincularse con

las empresas privadas:

"yo diria que las universidades uno capta que como que se encieran en su drea universitaria y no hay
una vinculacién estrecha con la empresa privada o con la realidad”

La percepcion del agente es la de situar a la universidad girando sobre si misma sin atraer los

fendmenos de la empresa privada u otros hechos reales.
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Este fenomeno de desvinculacion entre la universidad y los requerimientos reales de la empresa

privada lo percibe el agente en la practica de los universitarios en su predio:

"yo lo palpo porque me toca a mi atender muchos alumnos que estén una o dos horas en un fundo y
siguen a ofro, no sirve para nada, entonces ahi es donde sale ese alumno a tomar un trabajo y se

choca contra una realidad en la cual no tiene el criterio aterrizado a las situaciones que se estan
produciendo”

Es sintomatico que el problema que plantea el agente acerca del alumno desvinculado con la realidad
pasa por los aspectos de produccién agricola y no por el fenémeno de gestibn comercial,
precisamente lo que se critica en el alumno es un tipo de razonamiento adecuado a las 'situaciones’

que se producen en el predio.

Es por ello que el agente volvera a considerar su paradigma de comparacién con la experiencia
chilena, como es la situacion norteamericana. En este Gltimo pais el agente concibe otro tratamiento

del alumno:

"quizas lo he comprendido més aln a algunas universidades de otros paises, norteamericanas, en fin,
que quien tiene una vocacién para alguna drea deferminada, previamente a eso, haga una préctica
en terreno o realmente entienda qué es lo que gquiere hacer antes de sentarse en un escritorio a
comenzar a estudiar”

Ese otro tratamiento consiste en ampararse en la 'vocacién' del alumno después que ha ejercido una
experiencia en terreno donde debiera surgir precisamente esa vocacion. El agente percibe que el
alumno, mas allé de la vocacién, debe también comprender el ‘para qué' de su accién profesional

antes de estudiar. En definitiva, lo que se le exige al alumno, es que tenga una visién real de los

problemas de su disciplina previamente a comenzar a estudiar.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E2)

SITUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DE LA FRUTICULTURA

Respecto de la situacion econémica y financiera de las empresas fruticultoras, el agente sefiala

implicitamente que el sector se encuentra en una situacién negativa porque han disminuido las

utilidades

"El problema estriba en que el reforno que est4 llegando en dblares que eran més menos, mil

millones de dblares el afio pasado, hoy dia estamos bajando a orden de ochocientos cincuenta
milfones de délares”

Respecto de la explicacién de esta baja de la tasa de retorno, el agente proporciona una

explicacién de tipo productivo y financiero-econémico.

La explicacion de tipo productiva se basa en el hecho que los paises exportadores de fruta estan
proporcionando una masa de oferta fruticola superior a la demanda, por lo cual los precios,

debido al juego de oferta y demanda, bajan

“hay una sobre oferta de fruta en los mercados internacionales y por lo tanto ha bajado el precio™
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La explicacién de tipo econémico-financiero apunta implicitamente al hecho de la alta

valorizacion de la moneda chilena, lo que implica que ha disminuido la cantidad de pesos por

délar

“porque cuando usted hace el cambio de délares a pesos recibe menos pesos y ese es el
problema que estén teniendo en estos momentos los productores de fruta”

Esta situacién econémica que implica un menor retorno de utilidades, cobra relevancia para el
agente cuando se pone en relacién con los costos internos de |a produccién, porque para las
empresas fruticolas los costos se asumen en otra medida de valor, como es la UF, la que tiene
una curva de valor distinta a la del délar. Por ese motivo, el agente verifica una contradiccién

entre el valor del retomo de la productividad, que tiende a la baja, y el valor de los costos

internos, que tiene una curva ascendente

"primero llegan al pais una menor cantidad de délares y por otro fado, tenemos costos internos
que han seguido subiendo, todos nuestros costos estdn en UF y por lo tanto nuestros costos
infernos crecen”

En segundo lugar, un nuevo frente de problemas para los fruticultores es la pérdida de los
beneficios de las ventajas comparativas. Antes de entrar a este punto es interesante poner sobre
el tapete el hecho que para el agente este nuevo problema de los fruticultores es un problema
del pais. En otras palabras, el agente establece un vinculo entre problemas propios de los

fruticultores con la agenda de temas del pais.

*hay una cantidad de cosas que estan influyendo para que este negocio se le haya complicado
a Chile como nacién”
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Sin embargo, también existe una lectura positiva donde se unen los beneficios de los
productores con el beneficio para la imagen del pais, de esa manera, el agente envia una sefial
de mantenerse simbélicamente méas vinculado al contexto de comunidad nacional que de
interacciones mercantiles . No es s6lo el mercado quién realiza las intermediaciones
econémicas y simbdlicas, sino que también cumple un papel significativo el hecho de pertenecer
a un pais. En definitiva, el prestigio logrado por los productores no es tomado para si, desde la
perspectiva del agente, sino que recubre a un pais, y por ende . a una mentalidad nacional, en

definitiva, a un sujeto.

"hoy en dia, cuando usted se inserta en el mercado internacional, tiene que, primero, cimentar
un nombre y un prestigio que, Chile , de una u otra manera lo tiene”

Para dar cuenta del problema que sufren los fruticultores en tanto empresarios de Chile, el
agente sefiala las cualidades que posibilitaron que el pais se pusiera a la cabeza de los paises
exportadores de fruta. Estas cualidades son netamente comparativas y se deben a las

peculiaridades geogréaficas del territorio.

"Chile, que llegé a ser el mayor exportador y es en estos momentos el mayor exportador del
hemisferio sur , gracias a que tenia ventajas comparativas muy importantes, respecto
fundamentalmente al clima, esto es una isla (...) y eso hace gue no existan plagas”

Sin embargo, para el agente las ventajas comparativas disminuyen su valor cuando aparecen

productores fruticolas de paises semejantes al chileno, como es el caso de Sudéfrica, que
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entran a competir decisivamente con la produccién nacional en mercados que ya estaban

copados por los productores chilenos..

“pero hoy en dia esta saliendo mucha competencia, hay paises como Sudéfrica , hace arios
atras eran considerados los parias del mundo, hoy en dia, con todo el arreglo del apartheid y
todo ese fipo de cosas , bueno, Sudéfrica se estd metiendo fuertemente en el mercado
tradicionalmente chileno como ser el mercado americano”

Sin embargo, el agente da cuenta de una distincion fundamental en el proceso de
comercializacién de ambos paises. En efecto, para el caso de Chile , el agente manifiesta que la
comercializacion se produce entre los productores de manera soberana e individual,
compitiendo entre si, mientras que para el caso Sudafricano existe un ente estatal que controla

calidad y fija precios a los productos.

"el esquema chileno de comercializacién estd montado en diferentes manos que compiten
incluso entre ellos, por precios, por mercados, mientras que Sudéfrica (...) mediante el board ;
que es un ente estatal que vende solamente como una mano tnica ”

Aunque el agente observa ventajas en el sistema de board en el sentido que se tiene més fuerza
para negociar al constituirse un monopolio y que se presentan mas demandas para levantar la
restriccion, finalmente se inclina por la comercializacién chilena debido a que esta presenta
menos trabas para la venta en la medida que el productor puede atender directamente el tipo de
producto y su calidad para entrar a determinado mercado. Sin embargo, tal eleccién no supone
un criterio a priori sino que toma en cuenta las ventajas empiricas que el sistema chileno de

comercializacion tiene sobre el Sudafricano. No se trata de una eleccién formal e ideolégica,
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sino que de acuerdo a criterios pragmaticos provenientes de resultados. No obstante, se
manifiesta de acuerdo con la competencia en tanto la adjetiva de "sana”, y en esa medida si se

realiza una opci6n de corte ideoldgico por el sistema de competitividad.

/el board/ trae ventajas en el aspecto de que usted puede mejorar un poco el aspecto de
calidad, que puede negociar de manera més monopéiica (..) pero que ha tenido tales
restricciones que con todos los problemas que tiene Chile todavia creo que es mas eficiente el
ésquema que tenemos nosotros, digamos, en distintas manos, porque cada uno esta
tratando de competir sanamente por conseguir un mercado y esos mercados,
normalmente, se consiguen en base a calidades de productos y en base a un producto
que sea adecuado a lo que pide el mercado internacional”

ETAPAS EN EL DESARROLLO DE LAS EMPRESAS FRUTICOLAS DE EXPORTACION

El agente manifiesta que la produccién fruticola de exportacién ha tenido dos etapas marcadas.
En la primera de ellas, que se extiende entre principios de los afios ochenta y fines de los
ochenta, principios de los noventa, se desarrolla una produccion marcada por el primer impacto
de lo "exclusivo”, en el sentido de no existir competidores por lo tanto se trata de una etapa
implicitamente tenida como de facil negocio. Sin embargo, la segunda etapa, desde principios
de los noventa a la fecha, la produccién fruticola se ha "complicado”, precisamente por los
argumentos anteriores en el sentido de haber aumentado la oferta de productos fruticolas

“cuando usted tiene un crecimiento exclusivo como es el que ha tenido Chile en la década del

ochenta y parte del noventa, bueno, llega un momento en qgue las cosas se empiezan a
complicar”
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Como respuesta a este desafio que se impone en los noventa para los productores , el agente
demanda un proceso de "consolidacién”, debido a que ya no bastan las ventajas comparativas
para imponerse en el mercado, sino que es necesario aumentar la calidad del producto, por
parte de los exportadores, y asentar un sistema eficiente de comercializacién para las

exportadoras ( que comercializan el 80% de la produccién de frutas).

"y usted debe consolidarse (...) en que por un lado, los productores estamos enfocados a tratar
de obtener un muy buen producto y por el otro lado, las empresas exportadoras estan tratando

de comercializarse en la parte comercial”

De todas maneras, el agente manifiesta que prefiriria que los productores tuvieran alguna
injerencia en el proceso de comercializacién porque implicitamente la encuentra mas fuerte que
la produccién dentro del sistema de vender un producto. Por otra parte, también da cuenta del

problema que las exportadoras, encargadas de la comercializacién, tengan un margen de

ganancia.

" y eso obviamente, se ha resentido fuerfemente, la parte productiva que es la parte mas
débil de esta cadena porque nosotros no tenemos la ingerencia en el proceso de
comercializacion, y también las empresas exporfadoras que han visto mermar sus ingresos"”

INVERSION

Respecto de la inversion, el agente manifiesta que el caso de la produccién fruticola es distinto
al caso de otras empresas porque la inversién es siempre a mediano y largo plazo.

"no hay que olvidarse de que fodos los esquemas productivos agricolas , y sobre todo en el caso
de la fruta, no hay nada que surta efecto en el corto plazo”
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solamente son las empresas exportadoras las que lo hacen, con la salvedad que se propone

como un hecho inercial, es decir, que "todavia" lo hacen, como si no hubiera criterio de realidad

en ello.

“pero las inversiones en estos momentos , en Ia parte fruta son escasas por parte de los
productores, précticamente nula , y por parfe de las empresas exportadoras , yo diria que
todavia ellos estén invirtiendo , sobre todo en Ia regién metropolitana”

La explicacién que sefiala el agente para esta situacién, radica en el hecho que los productores

ante la baja rentabilidad de la produccién fruticola estan cambiando de giro

" con este esquema de parcelar, y de parcelas de agrado, muchos agricuffores, ante un negocio
con tan pocas perspectivas y con rentabilidad que es nula o practicamente casi nula estén
cambiando sus tierras , ya sea a parcelas de agrado o ventas para el sector industrial”

El dnico futuro que el agente percibe en el negocio de la fruticultura lo advierte en la inversién
para mejorar la calidad del producto antes que la cantidad Y. por otra parte en la apertura de

nuevos mercados. Todo ello lleva necesariamente un plus de manejo de conocimiento e

informacional que remite a una préactica especifica.

"si usted mira en el largo plazo, va a tener que salir un nuevo conceptfo ya, de fruticultura. Un
concepto, yo diria que en mas que en el volumen, ya, se base més bien en la calidad qgue en el

volumen, se base en la informacién y en la apertura de nuevos mercados, de hacer nuevos
nichos de demanda”

En ese sentido el agente remarca que dos son las tareas por las cuales los productores pueden

mejorar su rentabilidad.
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La primera tarea que se desprende de las palabras del agente apunta al hecho de abrir nuevos
mercados. Esto es, se sugiere la necesidad de ampliar los horizontes hacia los cuales puede
dirigirse la produccién fruticola nacional. Sin embargo, la tarea se complejiza precisamente
porque los mercados presentan barreras proteccionistas . Lo cual implica que se demanda no
tan s6lo una tarea de los productores sino que también de la politica nacional para superar tales

barreras de ciertos mercados internacionales.

"esos son mercados inconmensurables , o sea, si el dia de mafiana nosotros logramos pasar
aquellas barreras proteccionarias que tienen estos mercados » €8 una puerta muy amplia a lo
que puede seguir siendo el desarrollo del sector fruticola chileno pero son todas cosas que se
estan trabajando en estos momentos”

La segunda tarea se dirige a que los productores dejen de basar su productividad y consiguiente

rentabilidad del sélo hecho de las ventajas comparativas porque no son ya suficientes para

competir en el mercado

"los empresarios estdn modificando su esquema actual de trabajo, porque ven que solamente

con las ventajas comparativas, lldmese clima, lldmese calidad de producto, hoy dia uno no
puede competir”

Por lo tanto, para superar las ventajas comparativas, el agente expresa que ya los productores

estan trabajando con un nuevo concepto, que es el denominado de las ventajas competitivas.

De este modo, el agente hace una demanda porque la productividad no dependa solamente de

factores, por asi llamarlo, ajenos al productor sino que sean factores que el propio productor
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"lo que estamos buscando hoy en dia es la reconversién para encontrar ventajas ya no
comparativas, sino que competitivas, o sea, de poder entregar un producto que compita de igual
a igual en cualquiera de los mercados extranjeros y, que de una rentabilidad adecuada al sector”

De ofra manera, el agente sefiala que el paso de aprovechar las ventajas comparativas a

generar ventajas competitivas supone, asimismo, el hecho de la modificacién de los mercados.

Es asi que en aquellos mercados que presentaron una "facilidad de penetracién” los productores

pudieron ingeniérselas para innovar en productos que ya tenian ventajas comparativas

“en general los productores fruticolas fueron creativos e innovadores . tomaron una gran ventaja
comparativa que tuvieron y fueron capaces de innovar, y de meterse muy fuertemente en
aquellos mercados que en algin momento presentaron una facilidad de penetracion”

Sin embargo, frente a mercados protegidos o de més dificil acceso o0 mas competitivos, el
agente sefiala implicitamente la necesidad que los productores aumenten sus rentabilidades a

traves de las ventajas competitivas

‘tiene que ser capaz de mantenerse en ese mercado ¥ buscar otros mercados que sean més
atractivos, ya sea por sus caracteristicas de rentabilidad o Ya sea por su cercania hacia el centro

de productos aqui en Chile, que le permita seguir permaneciendo en el tiempo, y en eso
esfamos”

Sin embargo, el agente sefiala otras tareas de modo mas implicitas. Ellas son, por un lado,

aumentar la capacidad de comercializacién de los productores, esto es un llamado a que tengan
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mas ingerencia en el &mbito de la exportacién. Buscar nuevos mercados y fundamentalmente

generar o apropiarse de conocimiento que impliquen aumentar la calidad del producto

por un lado, cémo buscamos una mejor comercializacién de nuestros productos, cémo
buscamos nuevos mercados (...) como estudiamos la parte calidad para poder llegar con un
producto adecuado a lo que demandan los mercados internacionales”

La consecuencia de estas tareas el agente la tiene clara, como es que el pais se convierta y se

sostenga como lider exportador

“sacar una buena leccién y fortalecerse como el mayor exportador del hemisferio gue somos
hasta este momento”

CARACTERISTICAS DEL EMPRESARIO FRUTICOLA

La primera cualidad que reporta el agente para el empresario fruticola, con animo de ordenar y
no de jerarquizar las ideas del agente, es que aquél reconocié antes que cualquiera otro la
utilidad que reporta el negocio de la fruta, y como ha sido permanente en la entrevista, esta
utilidad no es percibida como propiedad solamente del empresario sino que recubre a la

totalidad del pais

"yo diria que la cualidad principal del empresario de la fruta es que visualizé antes gue el resto
del sector agricola Ia posibilidad de un negocio, digamos, de manera particular y después para e/
pais”
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En segundo lugar se propone, en coherencia con el sentido comun, que el empresario asume
riesgos, y que es precisamente la posibilidad positiva del riesgo lo que le proporciona

rentabilidad

"empresario es una persona que ests dispuesta a asumir riesgos y crear un esquema que
asumiendo esos riesgos le represente una cierta rentabilidad”

Para el agente , en concordancia que el beneficio del negocio de la fruta recae tanto en los
productores como en el pais entero, la rentabilidad del negocio es también un beneficio para el
conjunto del pais antes que un beneficio del empresario. y este beneficio no se entiende
solamente desde un punto de vista econémico, sino que también en cuanto a cierta mentalidad,

0 generacion de ideas.

"provocar una rentabilidad que significa trabajo, que significa crear nuevas industrias, significa
crear nuevas ideas, eso para mi no es malo”

En tercer lugar, para el agente es claro que el conocimiento universitario es importante para el
ejercicio de los negocios en cuanto tal, pero en rigor, lo que importa para €l en el "mundo del

negocio” no son las profesiones sino que una suerte de capacidad de ser empresario

“las profesiones son extremadamente importantes, Jas preparaciones extremadamente
importantes, pero yo creo que en el mundo de los negocios los que mejor se manejan son los
empresarios”

En cuarto lugar, la figura del empresario es para el agente no un sujeto que genera ganancias
econémicas sino aquél que amplia el mundo al generar nuevas ideas que pueden llevarse a la

practica. El empresario entonces, aparece como una presencia que amplia los espacios del
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habitar y del trabajar de los humanos, en contradiccién con aquellos que viven de una institucién

que son descalificados por el agente debido a que no son capaces de ampliar el mundo con

nuevas ideas.

"gente que genera ideas, no existe ningiin empresario (...) que no sea una persona que aporte
ideas, las personas que no tienen ideas o no aportan ideas, normalmente prefieren vivir al alero
de una empresa o una organizacién que lo sustente en el tiempo”

Que el empresario tenga ideas propias hacia el mundo, significa también que él es el ultimo

responsable de las consecuencias de esas ideas

"el que paga el costo de las ideas buenas, regulares o malas, sigue siendo el empresario”

Por dltimo, el agente sefiala en coherencia con la idea anterior que el empresario, el bueno y
grande empresario, aquel que se convierte en figura, no se beneficia de las utilidades en cuanto
tal porque no es un derrochador sino que aparece como una persona responsable que se
satisface en el acto de crear, antes que en sus consecuencias econémicas.

“son gente extremadamente sobria, gente extremadamente trabajadora, gente que crea una
fortuna pero que no la utiliza la persona o el empresario que la cre6”

CREACION DE BLOQUES ECONOMICOS

El agente sefiala su consentimiento con la integracién econémica de los paises en blogues
regionales o en bloques de otra indole, y en esa medida percibe que el pais debe adecuarse al

funcionamiento que est4 teniendo la economia mundial
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"Chile negocia o intenta ingresar al NAFTA, negocia con el Mercosur, ingresa al Apec, bueno, el
mundo se esta dando cuenta de que el comercio mundial se estd dando por regiones y por
blogques econémicos”

Por esa situacién de la economia mundial el agente estima que Chile debe contemporaneizarse
e integrarse en bloques econdémicos, sin que el agente sefiale la preferencia por uno u otro.,

manifiesta que el vinculo de Chile con los mercados internacionales no puede llevarse por si

solo, sino que necesita el respaldo de bloques econémicos.

"Chile no puede estar ajeno a este tipo de cosas, la tnica manera de poder integrarse a la
economia mundial es participando de esos bloques , buscando todas sus ventajas comparativas
¥ competitivas (...) y agrupandose”

De todas maneras, el punto especifico de interés del agente para que Chile integre blogues
econdémicos es poder romper las barreras arancelarias que ciertos paises mantienen para

proteger productos con los cuales los productores chilenos podrian competir con posibilidades

"a mi me interesa que el pais como pals integre esos tratados, porque, si bien es cierfo que la
fruta tiene aranceles relativamente bajos, digamos en esos paises siempre tiene algo de arancel”
Por otra parte, el agente es claro en presentar ciertas contradicciones al interior del bloque
empresarial agrario a la hora de definirse frente a el ingreso de Chile a bloques o tratados
economicos. Porque frente a la asuncién de los productores fruticolas de los beneficios de tales
tratados por la posibilidad de intercambiar productos sin aranceles, surge ante la vista del
agente el problema inverso ,que significa para los productores tradicionales el tener que

competir con productos intemacionales al interior del mercado nacional.
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La respuesta del agente ante este dilema es tajante. El sector agricola aparece como una
victima propiciatoria para el surgimiento de otros sectores, es imposible conciliar los intereses
contradictorios, y la Unica alternativa que prevee el agente es que el sector agricola tradicional

sufra las consecuencias negativas que implicaria el ingreso de Chile a diversos tratados

econémicos.

"yo aqui miro a mis vecinos, la SNA, ellos me dicen : j oye, no! no ingresemos porque resulta
que eso seria la ruina para el productor de trigo (...) y yo también tengo que entender de que
efectivamente hay subsectores que van a tener que pagar esta cuenta”

Por lo tanto, el agente utiliza una balanza, donde en uno de sus extremos es el pais en su
conjunto el beneficiado y en el otro, un sector de la agricultura que juega el papel de victima
para que el pais pueda lograr frutos. Para el agente es claro que "alguien tiene que pagar la

cuenta”, que el beneficio del pais no es gratuito y serén los sectores tradicionales los que tengan

que perder

“a Chile como pais le interesa pertenecer a estos bloques , sin perjuicio que el productor de
cultivos tradicionales (...) va a pagar una cuenta muy fuerte”

Finalmente, el agente hace una apelaciéon a un discurso ideolégico para defenderse
anticipadamente de las criticas de sus colegas productores agricolas tradicionales, en el sentido
que al apoyar los tratados econémicos estaria traicionando de alguna manera al sector agricola,
el agente percibe que se le demanda como agricultor, y bajo esta figura las nociones de
productor fruticola y tradicional desaparecerian. Sin embargo, el recusa encasillarse solamente

como agricultor porque prefiere autodenominarse méas fundamentalmente como miembro del
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pais, y, por lo tanto, "con visién de pais" y de esa manera saltar por encima de la valla que el

término "agricultor” le supondria al tener que identificarse con un sector.

Precisamente repudia esta salida en pos de una mirada de interés nacional.

“cada vez que converso con mis vecinos de la SNA, me dicen j perro como te puedes olvidar, si
somos todos agriculfores! Efectivamente que somos todos agricultores, pero también uno tiene
que tener una vision de pafs , no solamente una visién corto placista y una visién sectorial (...)
uno tienen que tener una visién de pais més que de sector”

Sin embargo, en otro sector de la entrevista el agente deja ver una critica a la conduccién del
gobierno, precisamente porque ha permitido que el desarrollo econémico se base en el castigo a
el sector agricola. Por lo tanto, para el agente, que el sector agricola tradicional "pague la
cuenta” del desarrollo y de los tratados econémicos no es una suerte de fatalidad sino que de

opciones politicas.

"Chile, y yo dirfa que esa es la critica que se le puede hacer a este gobierno (...) ha jugado
mucho al éxito econémico /con sectores como la mineria, celulosa, harina de pescado/ pero Ia
parte agricola como que estd pagando la cuenta”

Por otra parte, este modelo de la necesidad de la agrupacién econémica de los paises, el agente
lo aplica también a escala menor, para el caso de los productores que no tienen una produccion
de mucho volumen y necesitan vender a la exportadora o exportar directamente una cantidad de

producte mayor a las cantidades individuales de cada uno de ellos.
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"en la década del ochenta un productor que producia 20 mil cajas tenia un buen trato con una
empresa exportadora (...) hoy dfa, cualquier productor que produzca menos de 100.000 cajas no
tiene ninguna posibilidad (...) y debe juntarse con tres, cuatro, diez productores mé&s para
poder, en conjunto, con una empresa exportadora(...) /o/ poder negociar sus propias
producciones”

Esta capacidad que el agente percibe en los actuales productores, le hace ver que este seria el
camino de la modernizacion y por lo tanto, la funcién de la Asociacion gremial de productores
que el preside, asumiendo implicitamente el agente un papel de liderazgo en la concertacién de

productores para positivizar su funcién

"yo creo que una federacibn cémo esta (...) lo dnico que nos queda es juntar a nuestros
productores , hacerles ver hacia donde va este esquema y que se robustezcan foda estas
modernizaciones para poder competir de mejor forma en los mercados internacionales y yo creo

gue ese es nuestro papel
No obstante lo anterior, se presenta un problema central para el agente en relacién a la
posibilidad de concertar a los distintos productores fruticolas, y es el hecho que productores de

zonas distintas presentan, en el decir del agente, intereses contrarios

lo que opina un productor de una zona, con lo que opina un productor de otra zona con
caracteristicas climatéricas, con caracteristicas de entorno tan distintas hacen de que esta
unidad sea muy dificil de realizar”

Lo que sucede, segln el agente, es que productores de zonas distintas generan productos en
fechas también distintas y por lo tanto los productores tempraneros afectan al mercado de modo

tal que los productores de zonas més tardias acceden a un mercado ya impactado
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lo que imposibilita que puedan actuar de manera conjunta

"los productores del norte salen/ con una fruta extremadamente temprano y que muchas veces,
la sacan inmadura /y por ello/ los precios caen violentamente al comienzo y cuando parte la
produccién de la zona central se encuentran con un mercado bastante deprimido (...) entonces lo

que opina el productor de Copiapé con lo que opina el productor de la zona central es bastante
distinto”

De alli entonces, debido a esta situacién planteada, que el agente en tanto lider empresarial

encuentre dificultades para poder reunir gremialmente a los productores

"entonces cuesta mucho poder aglutinar a los productores para decirles ..."

ORIGEN COMO EMPRESARIO AGRICOLA

El agente, al narrar la historia personal que lo lleva a dedicarse actualmente como empresario

agricola, deja entrever tres etapas claramente sefialadas en su historial.

La primera etapa se forma, siendo muy joven, por la necesidad de hacerse cargo de una parcela
familiar. Para él, esta entrada circunstancial le induce a ingresar cada vez mas al trabajo

agricola

“parti con una propiedad muy chica, familiar (...) cuando yo estaba entrando a ingenieria me tocé
hacerme cargo (...) y eso me obliga de ir metiéndome en el campo”
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La segunda etapa, se caracteriza por la estabilidad , tanto en el desarrollo de su profesién como

de la mantencion del predio agricola

“me puse a frabajar como ingeniero en esos arios, y segui metido en la parte agricola”

Finalmente, una tercera etapa , y en la cual se encontraria actualmente, sucede que entra en
crisis su vocacion profesional cuando se desempefia en una actividad que no es de su agrado.
Para poder desarrollar una actividad de su agrado se interesa por el campo de manera mas

decidida hasta hacer prosperar su predio y poder , mas adelante, ampliarse .

“al final me fui a trabajar a una vifia , yo creo que eso fue mi incorporacién al sector agricola mas
fuerte, porque como yo no tenia mucho interés de irme a trabajar a una vifia (...) pedi tiempo
libre. Y como la vifia estaba en el sector donde yo tenia mi propiedad agricola, empecé a crecer”
Respecto del modo de produccién, el agente sefiala que como empresario fruticola posee una
politica de diversificacién de rubros, por los cuales cuando unos tienen precios bajos en el
mercado otros pueden resarcirlo econémicamente por su mejor valor. tal concepto es
denominado por el agente como un "equilibrio de cultivo", donde el equilibrio, en definitiva,

reporta un equilibrio de rentabilidad y utilidad.

"he hecho una rotacién, no una rotacién, sino un equilibrio de cultivo (...) tengo una gran
cantidad de fruta como manera de compensar los avatares que puede tener este negocio

Respecto de su profesion, el agente sefiala su conformidad con ella porque le ha permitido tener

una mirada mas amplia del mundo, lo que le ha posibilitado desarroliaria en el sector agricola,
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mientras que es critico a la posesién de un titulo ligado a las labores agrarias porque ello , de
alguna manera, confina a la persona a estar siempre delimitada en el espacio agricola., sin tener

una disposicién mas abierta.

“vo he trabajado (...) gran parte de mi tiempo trabajé en industrias (...) que le hace ver con otra
visién, le hace tener otra perspectiva del pobre agricuftor, cuando se recibe de ingeniero
agrénomo va a parar al campo y tiene que hacer desde gerente genera hasta junior y, por lo
tanto, no tiene las posibilidades de salirse y poder mirar su entorno”

Lo anterior tiene otra perspectiva, y es el hecho que el agente valora , sin embargo, su profesion

porque le permite tener una reserva para reingresar al mercado de trabajo si la labor agricola

falla.

Y es precisamente este hecho lo que lo separa de los productores agricolas clasicos que no
poseen profesién alguna para suplantar la carencia de rentas por la posible baja productividad

de la labor agricola. Tal hecho es conceptualizado como "drama" para los agricultores clasicos

por el agente.

"El gran drama de mucho de los agriculfores que me dicen:
oye, pero claro, fu puedes hacer ofras cosas, pero yo he vivido foda mi vida en el campo y lo

dnico que sé hacer es esto y esto, esta extremadamente malo, no es rentable para mi y yo no sé
hacer ofra cosa, y esto es un verdadero drama”
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E3)

CUALIDADES DE LOS EMPRESARIOS

LA COMERCIALIZACION y LOS ‘CONTEXTOS DE CONVERSACION".

El agente sefiala como una cualidad principal del empresario actual el poseer un acervo de

conocimientos, en particular el de comercializacion:

"yo visualizo al empresario modermo como una persona con bastantes conocimientos de caracter

general y muy particularmente imbuido en lo que es las caracteristicas de una buena comercializa-
c¢ién hoy dia"

Se propone que el empresario sea capaz de interiorizarse en conocimientos generales y practicos
como el de comercializacion, aunque no de toda comercializacién sino de aquella que es considerada

por el agente como 'buena’. Tal tipo de conocimiento lo convierte en un empresario modemo.

La comercializacién esta intimamente ligada con el proceso de la produccion:

"¢ Que significa esto? que el empresario no puede estar al margen de lo que es la comercializacion
de lo que produce y reporta?”

Para el agente la necesidad de saber comercializacién se impone como un deber para el empresario,

asi como que entiende que la comercializacién es una etapa ligada a la produccion.
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De acuerdo a lo anterior, el empresario fruticola cada vez encuentra mé&s su razén de ser en el

aspecto comercial antes que en el aspecto productivo:

“no basta ahora con producir bien, no basta con que el productor esté preocupado de aumentar su
productividad, de mejorar su calidad si se desconecta o se despreocupa del aspecto comercial”

Por lo tanto se visualiza que al empresario fruticola no le basta su produccion agricola para
considerarse como tal sino que debe estar atento a un proceso que, al parecer al empresario

tradicional, no le incumbia esencialmente, como es la comercializacién.

El porqué de esta necesidad se explica a continuacién:

"La comercializacién de su fruta, en este caso concreto de la uva, no puede estar al margen
de todo empresario modemo, tiene que entender fodo este proceso de globalizacion que
existe en la economia en el sentido que sus productos puedan ser colocados, tanto en Chile
como en Estados Unidos, en Europa, en Asia, en todas partes del mundo."”

La necesidad del conocimiento comercial se deriva, segtn el agente, del proceso de 'globalizacion' de

la economia, en el sentido que sus productos pueden ahora entrar en los diversos mercados del

mundo.

Lo anterior implica una actitud muy especial ligada al conocimiento comercial:

“ tiene que estar ese empresario vigilante para que su fruta sea vendida en las mejores
condiciones fuera de nuestro radio geogréfico”
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La nueva actitud que se requiere deontol6gicamente, como un deber ser, para el empresario es de la
'vigilancia'. De modo tal que el sentido general de comercializacién se especifica cuando se lo aplica

con un sentido de control sobre el destino de sus productos.

A continuacién se explicitan las cualidades que se requiere para esa actitud de vigilancia comercial:

"Y para eso, naturalmente, el productor que esté mejor preparado en nivel cultural, intelectual, de
buena formacién, tiene més probabilidades de tener éxito, tanto en lo productivo como en ef
resultado final”

Las cualidades que se requiere por lo tanto para esa vigilancia comercial no son necesariamente las
requeridas por el manejo técnico comercial, sino las habilidades de una persona con conocimientos

sociales y culturales.

Se ve asi que lo que se demanda, por parte del agente, para el empresario fruticola modemo es un
corpus de habilidades que asoman desde la perspectiva de la persona y no necesariamente de las

habilidades propias del empresario, en tanto rol técnico.

Lo anterior toma cuerpo cuando el agente explicita que bases culturales requiere el empresario

modemo:

"De manera entonces, que hoy dia, por ejemplo, los mejores resulfados del empresario se ven,
efectivamente, en aquellos que tienen una formacién universitaria”

Se confirma que son las bases culturales del empresario las que posibilitan el éxito comercial de éste,
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antes que un conocimiento técnico o una buena produccion, y tales bases se explicitan como el

poseer un titulo universitario.

Las finalidades especificas de este acervo cultural y universitario del empresario de éxito se sefialan a

continuacion:

" puedan establecer comparaciones, en que puedan establecer bases de negociacion de
importancia, que puedan discutir en un plano ideal de un mismo nivel con las personas
que estan encargadas de la comercializacién o quiénes, en definifiva, compren esos
productos”

Se determina asi que el conjunto de procesos de negociacién en los que se ve implicado el
empresario no dependen de conocimientos técnicos sino que de habilidades sociales, que les permita

la interaccién adecuada con las contrapartes, sean comercializadores o compradores.

En definitiva, se trata que el empresario pueda participar empaticamente con sus interlocutores en el

proceso de negociacion:

" el productor debe estar muy bien formado del punto de vista cultural, econémico,
incluso hasta social para llegar a una buena negociacién con quiénes adquieran su fruta.
Debe estar muy imbuido en el conocimiento de su interfocutor, debe llegar a un
establecimiento de determinadas caracteristicas de afinidad para poder intercambiar con
mucha mayor profundidad, con més libertad y en forma maés relajada, lo que interese
comercialmente, lo que interese desde el punto de vista cultural, para que asi se vayan
estableciendo relaciones més profundas y mas permanentes entre las partes”
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En esta cita, central en el discurso del agente, se puede comprobar que la necesidad del

conocimiento cultural y social se arraiga en el potencial que permite al empresario dialogar con sus

pares, en la medida que establece relaciones de amistad (afinidad) que permiten mantener los

contactos para la negociacién de manera duradera.

En otras palabras, se est4 afirmando que el objetivo central del empresario o productor es construir un
tejido social y cultural que envuelva los procesos de negociacion en un contexto de 'afinidad’, que

permita mantenerios en el tiempo, con indiferencia de las variables econémicas.

De alli que la apelacion a las variables culturales adquieren su sentido cuando permiten construir un

contexto o atmoésfera con los interpares con quienes se negocia.

Por lo tanto, lentamente, en el habla del agente ha ido surgiendo por detréas del proceso de
comercializacién, que aparentemente era tan necesario para el empresario, un contexto de
conversacién que éste puede construir para y con sus interpares, y que surge con mayor potencial

que el anterior conocimiento para el logro del éxito.
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Es asi que se percibe que lo que hemos denominado 'contexto de conversacion' resulta tener un

efecto practico real como es el de ganar negocios mediante la generacién de 'confianza':

"La confianza que se gana a través de este efecto, produce una repercusién econémica
también muy importante, porque se van creando unos lazos que permiten una familiaridad
més cercana entre el productor, comercializador o comprador, y en muchos casos, establece
cierfo tipo de preferencias, justamente, porque predominan estos factores de amistad,
de sociabilidad, acercamiento que no se dan con el vendedor habitual o accidental”

Precisamente la creacién de 'contextos de conversacién' permite la generacién de vinculos de
‘confianza’ que adquieren su valor cuando permiten la eleccién del productor por parte del comprador
de acuerdo a variables extraeconémicas, sino que precisamente a fravés de esas variables

constituidas por la conversacién como es la ‘amistad' y la ‘familiaridad’.

Con el argumento anterior, encontramos una critica larvada a la teoria econémica que postula al
sujeto econémico como participante en el juego del mercado. Porque de acuerdo a la teoria formal
los productores y compradores se someten al arbitrio de la oferta y demanda, seleccionando su juego
de acuerdo a variables de racionamiento de medio a fin. Mientras que en el actual argumento del
agente se plantea que las negociaciones comerciales se juegan y se ganan gracias a la creacién de
circulos de 'amistad y familiaridad' que de algin modo permiten al empresario jugar en el mercado

gracias a si se participa o no en tales circulos o contextos de conversacién.

De acuerdo a lo anterior, el agente estd sefialando la necesidad de recubrir los andlisis de pura
comercializacién con andlisis de mayor o menor sociabilidad hacia sus interpares. De algiin modo se
trata a través de las estrategias de conversacion lograr cautivar para la negociacién al interiocutor e

interpar, disminuyendo asi, en los analisis, la influencia de las variables comerciales.
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ASESORIA, EQUIPO DE TRABAJO Y TECNOLOGIA PARA EL EMPRESARIO

Se demanda para una buena labor empresarial que el productor cuente con un staff de especialistas

de apoyo:

“la preparacién- para insistir en el mismo tema del empresario modemo- tiene que estar
también revestida con un muy buen asesoramiento técnico de profesionales en la materia. La

asesoria no se puede perder. Por muy preparado que sea el empresario no puede dejar
de consultar, permanentemente, a los especialistas en cada rubro.”

De acuerdo a la cita anterior, el agente espera que el empresario , ademas de sus propios
conocimientos y habilidades, debe consultar con especialistas por cada rubro en el que se disgrega la
labor productiva. Esta es otra caracteristica del empresario modemo, el acudir a conocimientos

especializados. Lo que significa, a su vez, relacionarse con un staff de especialistas.

El efecto que se produce es la perdida de importancia de los conocimientos técnicos que posea el

empresario, en la medida que la produccién de su predio no puede depender de sus propios conoci-

mientos:

"Es decir, no pretender creer jamés que el productor tiene el monopolio de la verdad y del
conocimiento, para producir bien. Tiene que recurrir a los profesionales especialistas en
cada tema que debe ser necesariamente consultados.”

De acuerdo a lo anterior, el agente exige que el empresario deje de poseer una inexistente capacidad

autarquica de conocimiento, para tener que recurrir a saberes parcelados propios de cada esfera de

atencion de la labor agricola.



Asimismo, el agente sefiala la necesidad de que los trabajadores y mandos medios se integren a los

objetivos del empresario:

“La relacién que tenga con el trabajador, con el mando medio o con su administrador o
coadministrador es fundamental para mantener el equilibrio, la convivencia fundamental
entre las partes y una relacién de frabajo muy fecunda, en el sentido que ftiene,
necesariamente, que llegar a un entendimiento de tal naturaleza con el trabajador que este se
considere incorporado a la empresa y que juegue por la empresa, gque se vista con su
camiseta y que moje la camiseta porque, realmente se sienta identificado con la empresa."

La cita expresa esencialmente que el vinculo con los trabajadores por parte del empresario no debe
basarse en el conflicto sino que en el encuentro (entendimiento’), para ello, el agente expresa
lucidamente la construccion de controles sociales intemalizados por el empresario para el trabajador,
debido a que este, con independencia de su participacion real en la empresa, pueda percibir una
incorporacion simbdlica en ella. Aqui, lo importante no son los hechos reales en los que se ve
implicados el trabajador, sino en su capacidad de reproducir en su interior las necesidades que se le
exigen y que se originan desde la empresa. Es por ello que adquiera importancia que 'se sienta' y 'se
considere’ integrado a la empresa con independencia de la realidad de aquellos contenidos

simbélicos.

Para acoger esta campaiia de seduccién que, segin el agente, debe disponer el empresario hacia

sus trabajadores se emplea el concepto de emocion:

"en la relacion con el personal, la bisqueda de incentivos que permitan de una u ofra manera
que el trabajador haga su servicio en forma més eficiente y més comprometida, desde el
punto de vista emocional.”
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El objetivo del empresario debe ser entonces el que sus trabajadores participan emocionalmente en la
empresa, por lo tanto, dejando de lado sus argumentaciones racionales. Aqui se emplea el término
‘emocional’ como sustrato afectivo del compromiso que el trabajador debiera tener con la empresa.
Ello puede implicar solamente un proceso de subjetivizacion de la empresa para el trabajador que
debiera recaer en la persona del empresario. En esa medida, las pretensiones de participacion del
trabajador en el empresa tiene una atmésfera que diversos autores estan presentes en el ambiente

afectivo de los antiguos predios o haciendas del campo chileno.

Finalmente, el agente concluye en la oportunidad que significan para él todos los elementos ya

analizados, de conocimiento y apoyo, para lograr el éxito:

"si se quiere ser moderno, si se quiere ser eficiente, no se puede prescindir de equipos
permanentes de trabajo que se relacionen muy bien con el empresario. Entonces, en sintesis,
trabajadores, comercializacién y técnica son elementos que van intimamente unidos,
cualquiera de estos que falle, le puedo asegurar que el resultado no va a ser satisfactorio”

Se concluye, por una parte, que el empresario para ser modemo ha de ser eficiente, existe una

ecuacion entre ambos términos que se equiparan en el discurso del agente.

Para lograr aquella eficiencia el agente percibe que el empresario debe ligar tres aspectos que no
necesariamente se presentan juntos ni funcionan adecuadamente, como es el equipo de trabajadores,

el conocimiento sobre comercializacion y el asesoramiento técnico.

Los aspectos sefialados anteriormente precisan de un tratamiento ajeno al modo con que el
empresario tradicional los enfrento, porque el agente percibe que el empresario actual requiere de

‘innovacion' en el trato de tales aspectos:
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“todos estos conceptos que yo le he sefialado <frabajadores, comercializacién, técnica>, ya
involucran un cambio de concepto, de enfrentamiento, de cé6mo adopiar mecanismos de
solucién a través de estos cambios que le ido sefialando (...) hay innovacién en la
comercializacién, hay innovacion también en las relaciones laborales (...) fambién es
importante tener presente que hay innovaciones en la tecnologia.”

En la cita anterior se presentan dos situaciones muy ligadas entre si. primero, que los elementos o
conceptos que el empresario debe tener en cuenta necesitan estar en un proceso de 'solucién’
precisamente para que se integren mejor y no 'fallen'. Y tal proceso de 'solucién’ se verifica a través
de la segunda situacién, que es la instancia de 'innovacién'. El empresario, segin el habla del agente,
debe entonces implicarse en un proceso de permanente cambio e innovacién para mantener

'solucionados’ sus elementos de apoyo.

Se precisa también que el elemento tecnolégico es un apoyo necesario para el empresario:

“el empresario modemo tiene que actuar con toda la tecnologia de punta, vigentes en

los paises méas avanzados del mundo en la produccién (...( y traspasar toda esa tecnologia
modema (...) traeria a Chile"”

El agente expresa que el empresario necesita contar con la tecnologia de avanzada, y que esta es la

que se verifica en los paises desamollados. Por lo tanto requiere de la necesidad de traspasaria al

pais.

Se expresa también la necesidad que el productor 0 empresario debe estar alerta al nuevo tipo de

tecnologia que se esta utilizando en el mundo:



106

"y para eso el estar también constantemente viajando a centros productivos que se
reconozca su capacidad, su innovacién tecnolégica, su eficiencia Y su competencia en los
resultados, son factores que el productor tiene que tener presente”

Para lo anterior el agente concibe que es el propio empresario quién debe descubrir las nuevas
fuentes tecnol6gicas, a través de la realizacion de viajes a los centros importantes de produccién en

€l mundo. La innovacién tecnolégica se concibe como un tema propio de Ia agenda del empresario.

Se determina que el proceso de traspaso debe implicar la copia de la tecnologia:

"y que tiene que ir copiando, no le tema al término, copie o bueno, rechace lo malo pero
traiga desde fuera toda esa capacidad de innovacién, esa capacidad de creacién que, a lo
mejor en Chile, no se produce”

La perspectiva de copiar que posee el empresario de la tecnologia extranjera se concibe de manera

positiva transgrediendo el sentido comiin que sefiala que la imitacién genera una degradacién

valdrica de quién la realiza.

La legitimidad de la necesidad de la copia se fundamenta a continuacion:

“nosofros no podemos quedamnos atrds, no nos basta con la creacién nuestra, fenemos que
comparar lo que nosotros hacemos con fo que hace la competencia porgue con esos productores y
con lo que elfos produzcan, es con quiénes nosotros tenemos que competir, de manera que, si nos
quedamos al margen de esa competencia, nos quedamos también al margen del mercado.”

La legitimidad de copiar tecnologia extranjera se asienta en el hecho que el empresario no puede

dejar de competir, y en tal sentido el contexto que genera interés ya no reside en el hecho si la
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tecnologia es nacional 0 extranjera, sino el hecho de participar eficientemente en el mercado. Y para
ello se requiere de utilizar las mismas herramientas que dieron eficacia a la competencia. Nos parece
que hay aqui una opcién implicita, muy tenue, de olvidarse de las ventajas que se produce cuando el
pais genera tecnologia si esta se puede obtener mas facilmente de la competencia. No hay un

referente de pais, sino un referente de mercado intemacional.

La fundamentacion de la adquisicién de tecnologia se basa también en la necesidad de competir con

agresividad:

*hoy dia los mercados estdn tremendamente selectivos Y nosotros tenemos que ser, también, muy
agresivos para incorporar nuestros productos a los mercados interacionales. Y en ellos se compite
con calidad, con calidad y més calidad, ese es uno de los elementos fundamentales que el
empresario modemno tiene que tener muy en cuenta.”

El agente elabora en su discurso una ecuacién entre lo selectivo de los mercados intemacionales yla
agresividad para incorporarse a ellos a través de la calidad. La agresividad no se concibe como una
cualidad propia del empresario modemo chileno sino que se trata de una adecuacién de este a los

parémetros de conducta empresarial internacional (tenemos que ser). Es por ello que se demanda

esta conducta del empresario modemo y no tan solo del chileno.

Finalmente, el agente elabora una sintesis de las capacidades empresariales modemas para competir

con exito en los actuales mercados intemacionales:

"si no esta en condiciones de competir con tecnologia, con servicio, con calidad, mejor que se
dedique a otra cosa y reconverse su produccién en otros términos o a otras actividades, pero aqui,
sin esos elementos no fiene nada que hacer”
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La afirmacion tajante del agente sefiala lo que ha estado en su discurso permanentemente, y es el
hecho que la comercializacién més la produccién identifican al empresario modemo. Se elabora aqui
la tesis acerca de los empresarios que no abordan los tres topicos del empresario modemo
(tecnologia, servicio, calidad) deben abandonar la carrera de la exportacién y ‘reconvertir su
produccion o meramente dedicarse a otra actividad. Esta trilogia es la criba por donde se discrimina

al empresario modemo vigente del que no lo es.

El agente insiste en la crisis que acecha a muchos productores derivados de su incapacidad para

adecuarse a las demandas del mercado interacional:

“en estos momentos hay muchos productores que se van quedando en el camino porqgue no
es facil, el negocio esta cada dfa mas dificil, los mérgenes son muy estrechos, en algunos

rubros los resultados son ya negativos, de manera que eso, van obligando al productor a
abandonar esta verdadera aventura”

El agente percibe que en la creciente dificultad para mantener la empresa, calificada ahora de
negocio, debido a la alia competencia intemacional, aparece en toda su dimension la cualidad de
‘aventura’ que tiene tal negocio, donde no se pueden manejar todos los factores en una mano. El

célculo racional de la empresa se supedita entonces a la 'aventura’ que supone este negocio.
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LA PRODUCCION FRUTICOLA HOY

Se aborda este tema con un diagndstico negativo de la produccién fruticola en Chile:

"yo en lo personal lo estoy haciendo con mucho entusiasmo, ver que frutal se puede plantar
como para estar en competencia con el mundo, porque hoy dia, Ia fruticultura no tiene
una buena perspectiva en Chile”

El agente percibe que las actuales plantaciones frutales en Chile no tienen una salida competitiva en
el mundo, y es por ello que se detecta la necesidad de estudiar nuevas plantaciones de fruta para

ingresar a los mercados intemacionales con una mejor posicion.

De esa manera que el problema radica en saber elegir que fruta puede producirse en Chile:

“entonces que hay que elegir, muy cuidadosamente, con que frutal uno se compromete y en esfo se
nota con mucha claridad la vocacién fundamental que tiene que tener el productor agricola para
estar metido en el campo”

Para el agente, la seleccién del frutal adecuado para entrar a competir a los mercados intemacionales
depende de una cualidad esencial del productor con independencia de variables racionales, cual es la

'vocacion'. Es a través de la vocacion que el productor puede estar 'metido en el campo'.
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La explicacion de esta vocacion se expone a continuacion:

"Esto es una actividad muy especial, donde los resultados se ven una vez al afio y estar
fodo e/ afio gastando para recibir una sola vez, hay que tener una formacién agricola para
entenderia y poder desarrollarse, porque no es lo mismo que otra industria, otro negocio
(..)Jen que se ven ingresos todos los dias. Se tiene que tener un periodo de maduracién”

Se percibe en la cita del agente que la vocacion es un atributo extra al asunto de poseer un negocio
como la fruticultura porque se necesita una ‘formacion’ particular como es el hecho de saber esperar
la ‘'maduracién’. Es decir, el ciclo del negocio se adecia exactamente a los ciclos agricolas, en el

sentido que la cosecha o produccién se da sblo una vez en el afio y el productor debe saber

esperaria.

De esa manera el agente concibe algunas caracteristicas del productor agricola que lo diferencian de
otros empresarios dedicados a distintos rubros, que a nuestro parecer es necesario vincularlo con la

caracteristica de 'aventura' con que el agente ya ha marcado la actividad fruticola:

“proyectos a mediano plazo que necesitan vocacion, mucha paciencia y que necesitan mucho
optimismo para enfrentar tanta contingencia, ajena al productor mismo. Por eso es gue nosoiros
debemos estar permanentemente mirando al cielo, cémo se viene el clima, cémo se estan

produciendo (...) de manera que las particularidades que tiene esta actividad Ia entienden solamente
guiénes estamos en ella”

En esta cita encontramos las peculiaridades de los productores fruticola. En primer lugar, que poseen
lo que se denomina 'vocacién' y que es una combinacion de un exceso de 'paciencia' y de

‘optimismo'. Precisamente se trata de atributos que consisten en aguardar factores que no estan en
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Sus manos operacionalizarios, lo que consolida su segunda caracteristica: la espera esperanzada de
una aventura. Finalmente, la tercera peculiaridad es el hecho que la comprensién de la labor fruticola,
0 agricola en general, radica en la sola subjetividad del productor, sin poseer la transparencia para

filtrarse hacia otras subjetividades ajenas al ejercicio del rubro.

En sintesis, el productor se peculiariza por su vocacién , la capacidad de aventurarse y una realidad

propia y especifica del rubro cognoscible sélo por los productores agricolas.

EL APOYO DE AGENTES PUBLICOS Y ROL DE LAS EXPORTADORAS

En la apertura de nuevos mercados se percibe una colaboracién de exportadores y Estado:

"<la apertura de nuevos mercados?> Por cierto, eso es algo que siempre se esta trabajando

Y en eso los exportadores realizan una labor muy importante y ahora se complementa con
Ia labor que el Estado estz haciendo”

Para el agente la apertura de nuevos mercados es algo consustancial a la labor del empresario o
exportador, mas bien la atencién recae en est Gltimo rol. Sin embargo, se afiade como apoyo al
exportador la labor del Estado, y que, por tanto, se la percibe como complementaria a la accion del

exportador.

En ese sentido se valora que el Estado realice en los hechos un trabajo de marketing en favor de los

productores agricolas chilenos:
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"El estado aport6 (...) millones de dé6lares con el objeto de promover la exportacion, de abrir
nuevos mercados y de estar en todas partes del mundo presente en el momento en que el
productor pueda colocar sus productos y tener, en consecuencia la oportunidad de
encontrar al comercializados y al consumidor final que pueda adquirir su producto, pagano
por él los mejores precios.”

Segun se desprende del discurso del agente, se concibe al Estado en dos tareas precisas. En primer
lugar, el estado actia para posibilitar abrir nuevos mercados al productor mediante una gestion de

marketing general. Y en segundo lugar, el estado posibilita la negociacién de los productores frente a

los comercializadores y consumidores.

Sin embargo, para el agente es también importante mantener los mercados ganados:

"es la mantencién de los mercados ganados, porque a veces resulta mucho més importante
mantener un buen mercado que abrir otro de regular consistencia, se trabaja en los dos témminos,
pero es muy importante mantener aquellos mercados que se han ganado después de mucho
esfuerzo, de mucho sacrificio, se ganan y se mantienen, justamente, con calidad ¥ consistencia en esa

calidad”

Se percibe que los mercados no son estéticos sino que deben los productores estar atentos a su
permanencia en ellos para no despilfarrar lo ganado gracias a atributos de lucha o guerreros (
‘esfuerzo’ y 'sacrificio’). Por tal hecho, la apertura de nuevos mercados cuando no son substanciosos

no debiera motivar a los productores a dirigirse a ellos.

Por otra parte se hace hincapié que el objetivo final es la permanencia de la calidad. En tal sentido el
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agente percibe que el parlamento esta ayudando al proceso exportador:

"es muy importante este proyecto de ley que hoy dia se debate en el Parlamento de
certificacién de calidad con el cardcter de obligatorio(...)<es> prohibicién de exportar
fruta que no contenga los indices de madurez minima, es decir no exportar fruta- como ha
estado sucediendo en algunos afios- verde, que significa un engaiio fundamentalmente
negativo para el consumidor final que compra una vez esa fruta y no vuelve a compraria,
identificando con ella a toda /a fruta chilena y con eso, naturalmente, dejando al margen en
igualdad de condiciones con otros mercados”

El parlamento, a través de la tramitacién de una ley permitiria, segun el agente, unificar los criterios
de calidad de la fruta chilena. Con el fin de evitar la estafa de exportar fruta indebida que afecta al
conjunto de la fruta chilena. Para el agente, la deteccion de la estafa se da a nivel del consumidor
individual y las consecuencias de la estafa se produce en el perjuicio de enfrentar en debilidad de

condiciones al resto de competidores del mercado.

A continuacién el agente comunica cuales son las cualidades de los exportadores:

“sirven de intermediarias entre el productor y el comprador de los paises de destino.
Entonces, por esto cobran una comision por el servicio que prestan y realizan todos los
trémites, desde el packing hasta el puerto de destino (-..Jincluyen (...) todo lo que es aporte de
materiales que los productores pueden recumir a estos comercializadores o
intermediarios a objeto que su producto pueda estar en condiciones de ser exportado”

Se comprende que el exportador juega un papel de intermediacion entre productor y consumidor. sin
embargo, se le afiade a esta funcion la de apoyar materialmente al productor para que exporte en

condiciones suficientes. Por lo tanto, si se concibe al exportador como ‘intermediario’, también se lo
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concibe implicitamente como ‘ayudista técnico’ del productor en la medida que posibilita que este

acabe su producto con calidad.

El agente tiene claridad acerca de la cadena productor-exportador-comprador:

"El productor negocia, en este caso, con el exporfador las mejores condiciones para la
comercializacién (...) €l a su vez, negocia, en representacién del productor chifeno, con los comer-
ciantes extranjeros(...) el exportador (...) debe rendir cuenta de la gestién realizada a su cliente,
el productor chileno.”

De acuerdo a lo planteado por el agente el exportador se percibe como un agente intemacional del

productor chileno, porque aquel debe 'rendir cuentas' ante el productor.

Existe, sin embargo, un problema en esta cadena:

"Todo esto , naturalmente, es un proceso complejo que demora (-..) entre la fecha de
embarque y la fecha de Ia liquidacion final (...) este es un procedimiento en el que se ha
estado trabajando y se ha estado discutiendo y conversando con las empresas exportadoras,
tendientes a anticipar, en gran medida, la fecha de las liquidaciones”

Existe un punto en la cadena que el exportador no puede controlar por el hecho de la negociacion con

la exportadora, y es la fecha de pago al productor de su embarque. El agente sefiala que se esta

negociando con las exportadoras ( ‘trabajando’, 'discutiendo’, 'conversando’) para provocar un

mejoramiento en el proceso.

Respecto de este punto, el agente sefiala el apoyo para los productores que supone la regulacién

legal con los exportadores, establecido por el parlamento:



“se tramita también un proyecto de ley en el parfamento, sobre la regulacién de los contratos
de exportacion, para crear una figura especifica en que las partes establezcan derechos y
obligaciones plenamente determinadas y dejando al productor mas protegido”

De acuerdo a lo expresado en el habla del agente se demanda un establecimiento formal y legal de

relaciones con los exportadores, debido a que se concibe a los productores en una posicién mas débil

gue los exportadores.

En ese sentido, el agente especifica cdmo se produce esa debilidad:

"porque se produce aqui una diferencia de niveles de negociacién en el sentido gue el
productor estd en inferioridad de condiciones frente al exportador en una posicién comercial
dominante, entonices se quiere resguardar a la parte més débil”

La debilidad del productor se sitda justamente en el campo que se demanda una mayor habilidad del
mismo, como es la comercializacion. El agente da cuenta de una situacién de inferioridad del aspecto

comercial del productor frente al exportador. En tal sentido, el agente concibe que la ley actia para

favorecerio frente al agente comercial.

Uno de los aspectos substanciales que se quiere regular entre la negociacién de productor y

exportador, es lo atingente a como se escoge el arbitro que puede mediar entre ambos:

"las divergencias que puedan producirse entre las partes, sean resueltas por un arbitro que no
esté preestablecido por las partes, sino que sea producto de negociacién entre ellos. Era
frecuente encontrar que éste &rbitro fuese preimpreso en los contratos (...) quedaba por
entero<ia eleccion del arbitro> entregada a la voluntad de quién confeccionaba, fisica
e intelectualmente el contrato”
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Para el agente la actuacién de los exportadores se hace dominante en el momento que son ellos
quiénes plantean el borrrador del contrato, es decir, percibe que la voluntad del productor no queda
manifiesta en tal contrato. Es por ello, que no le otorga eficacia los borradores de contrato sino a la

posibilidad de negociacion.

Tal posibilidad de negociacién la admite en tanto los productores puedan apoyarse en agentes

extemos neutrales ( y estatales) como los tribunales de justicia:

*hoy dia la disposicién del proyecto de ley, radica en que las partes, no obstante en haber
convenido en la persona del &rbitro pueda cambiar de opinién en el intertanto y pedirle a
los Tribunales Ordinarios de Justicia que procedan a su remplazo en el caso de que haya
desacuerdo entre las partes para la designacién de éste arbitro”

De acuerdo a lo planteado en el texto anterior se desprende de él dos consideraciones: primero, la
desconfianza en el proceso de negociacion con los exportadores por parte de los productores,
especificamente por la consideracién del arbitro. segundo, el apoyo que los productores debieran
buscar en el aparato estatal para resguardar su voluntad de cara a negociar con los exportadores. Y
tercero, que los productores pueden modificar su actuacion, precisamente para no verse obligado a

negociar por si mismo frente a los agentes comerciales y respaldarse en la actuacién de la Justicia.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E4)

SU ORIGEN COMO EMPRESARIO AGRICOLA

La presencia del agente como empresario agricola se fundamenta en tanto continuador de una

tradicion familiar;

"¢como llego a ser agriculfor?

Por mi padre, mi padre es ingeniero agrénomo, fue profesor universitario, naci en el campo y sigo

en el campo.

“Yo diria que se ha hecho como tradicién (...) soy el dnico hombre que se ha dedicado al campo, los
ofros no."(1)

El agente se percibe en tanto agricultor por una continuidad con su tradicién familiar. No se formula
ninguna intencién de eleccion por el rubro sino que se identifica naturalmente con las labores de

empresario agricola.

Por otra parte concibe que las labores agricolas han sido concebidas siempre como una empresa:

“siempre ha sido una empresa el campo”
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Sin embargo, se realiza una evaluacién econémica distinta de la empresa agricola antes y después

de 1973.

Hasta antes del periodo mencionado es concebida la empresa agricola como deficitaria:

*yo antiguamente era productor de cultivos tradicionales, vale decir, los semilleros,
después vino la reforma agraria (...) cambié al rubro lecheria (...) que no fue rentable (..)
porque con el precio de Ia leche que tenia esos afios uno alcanzaba a pagar al trabajador que

tenia”
De acuerdo a lo expuesto en la cita se sefiala que la actividad empresarial agricola previa a 1973 fue
deficitaria por problemas politicos ( la reforma agraria) y por problemas econémicos ( el precio del

producto).

Despues de 1973 comienza un cambio para su empresa agricola:

“entonces hubo que cambiar de rubro. Después vino un perfodo de, digamos después del afio
73, un periodo de acomodo, claro, yo diria hasta el afio 78, 79 cuando se le di6 empuje a la
parte exportadora. que ahi estuvimos hasta el afio 70 (...) diez afios 80, 82 hasta el afio 90.
Usted ve, a través de todas las estadisticas el impulso que tuvo en estos afios en Chile, esto
fue un boom. Hay problemas otra vez, del afio 82 ahora estdn més graves”

La exposicion del agente para el periodo 73 -90 se divide en dos periodos.

El primero, desde 1973 hasta 1982 aproximadamente, coincide con el periodo que va desde el golpe
de Estado hasta la crisis financiera de las instituciones bancarias. Tal época es evaluada por el
agente como 'de acomodo’, con lo que entrafia una valoracién positiva de esos afios para la actividad

agricola. En esos afios el agente concibe el momento de auge de la capacidad exportadora del pais.
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El segundo periodo, desde 1982 hasta 1990, que coincide con el periodo més liberal del régimen
militar y la transicién a un gobiemo democrético, es evaluada por el agente como un 'boom’ y para
ello, ampara su valoracién en un registro objetivo como son las 'estadisticas'. Sin embargo, desde €l
altimo afio se concibe una crisis similar a la que ocurrié en el afio 1982 denotando asi una perspectiva

de crisis para la actividad exportadora coincidente con la recuperacion de la democracia.

De esta manera se entra a la crisis de las exportaciones:

LOS 90, CRISIS DE LAS EXPORTACIONES

Para el agente, el periodo actual se caracteriza por un problema de rentabilidad :

"Estamos con un problema de cambio, de tipo de cambio (...) del afio 90 han subido los
costos (...) nos suben la mano de obra que en la fruta son del orden del 80 % de los costos
de produccion (...) Ademés que estamos trabajando con dos monedas. Uno quiere pedir

plata al banco, UF mas el 11 y tanto, 12 % ahora no resiste y con la baja del tipo de cambio
no es viable"”

Para el agente a la baja de la rentabilidad se le agrega la disposicién de los bancos para prestar

dinero.

Con la primera causa, se sefiala dos factores que concurren conjuntamente.

El primer factor se refiere al aumento de los costos de la mano de obra. Tal aumento no es concebido

como algo propio del mercado sino que es manifestacién de una voluntad extema a los empresarios
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agricolas: 'nos suben la mano de obra'. Aunque queda en la oscuridad el origen de ese 'nos' parece

plausible atribuirios a quienes conduce politicamente el pais desde 1990 aproximadamente.

El segundo factor se refiere a la baja del tipo de cambio, lo que provocado que el agente como
empresario agricola perciba dos monedas: una moneda es aquella que le retoma como utilidad (y
que es castigada por la tasa de cambio ) y la segunda moneda es aquella a la que puede recurrir
como crédito para inversién ( y que se valora como alta por el uso de la UF y de la tasa de interés).

Esta dltima seria la segunda causa para describir la crisis actual que percibe en su actividad agricola.

El agente insiste en que el problema de la baja de la tasa de cambio se correlaciona con los afios de

la instauracion del periodo democrético:

"hasta el afio 90, yo lo digo por experiencia, hasta el afio 90 uno no tenia problemas para
endeudarse en dblares, para pagar, porque el d6lar mas o menos llevaba si bien una curva
més baja que el IPC pero fodavia se podia, ahora no se puede.”

Para comprobar la diferencia que existia en el pago del endeudamiento antes y después del 90 , el

agente apela a su 'experiencia’ y ya no, por ejemplo, a la 'estadistica’, que es la segunda fuente de

conocimiento que ha sefialado.

Antes del 90 era viable endeudarse, después de esa fecha ya no es viable.

Por otra parte, se manifiesta que en esta nueva época politica el agricultor es el vértice que pierde

frente a los Bancos y el gobiemo:
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"Para la parcela del fondo, yo presenté un estudio y en pocos dias de vuelta nos cambiaron
las reglas del juego, que el que paga el pato es el agriculfor, el Banco no pierde ni un
peso, me di6 el visto bueno, no si esta cuestién anda asi, pero si nos cambian las reglas def
Jjuego, quién es el que pierde?- es el agriculfor"

Se percibe que el empresario agricola es victima de acontecimientos que no puede regular, ya no es
duefio del juego, tanto la figura del Banco como del Gobiemo aparecen como entes que sobreviven a

la catéstrofe, a la que el empresario debe enfrentar solo.

Por lo anterior, el agente remite a un modelo de paises donde la estabilidad en el juego econémico

permite mantener los costos:

“por ejemplo, Estados Unidos, Europa son economias estables, no van a subir de un afio
para otro el precio de una cosa (...) estamos con los mismos precios, los mismos dblares,
pero no suben los costos”

Por contraposicion se sefiala que la economia chilena es inestable precisamente porque los precios

de costos difieren del precio del délar.

Se hace evidente para el agente que el discurso de crisis econémica para su accién empresarial esta

ligada a cambios politicos:

"es que no quiero que lo tomen por el lado politico. Hasta el afio, yo he dicho hasta el afio 90 fue
bueno, pero desgraciadamente, a mi no me van a decir que estoy mintiendo. El afio 90, 91,
cuando cambi6 el gobiemo, se nos aseguré a través de palabras presidenciales, que el valor del délar
iba a mantenerse alto para fomentar las exportaciones. Eso es bueno no para uno también, sino
para el pais.”
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En la cita anterior el agente expresa cabalmente su aprehension por el cambio de gobiemo ocurrido a
fines de los ochenta, alin cuando, sefala implicitamente que desea realizar una evaluacién objetiva

antes que 'politica’ de las consecuencias de tal cambio.

Es por ello que plantea la discusion en términos de veracidad. No es él quién miente, sino el nuevo
gobiemo. Y se trasluce la mentira, segiin el discurso del agente, en que el gobiemo propuso

discursivamente una accién positiva para los empresarios y en su conducta de politica econémica

realizd una accion contraria.

El agente percibe, finalmente, que la necesidad que los gobiemos realicen una politica econémica
positiva a los empresarios exportadores agricolas no se basa en favorecerios solamente a ellos, como

grupo, sino que favorece al pais.

Este ultimo discurso ideoldgico se ve acentuado cuando el agente manifiesta la intencién econdémica

que mueve al empresario como tal:

" épor qué compramos més campo, teniendo éste saneado? , porque no por ser grande, porque al,
cabo, el mas grande trae més problemas. En el fondo es para dar trabajo (...) yo no necesito porque
con lo que tengo yo voy bien, pero lo hago para dar trabajo”

El discurso ideolégico que explica la motivacién econémica del empresario radica en que este actia

impulsado por el bien comtin y no por el bien propio. El empresario actia, atin en contra de si mismo,

para generar empleo. Esa es su funcién, y por ella se legitima.

La ideologia de tal posicion queda méas de manifiesto cuando se compara el discurso anterior con el

discurso que explica el por qué cambié de rubro hacia la exportacion de fruta:
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‘por qué me meti al negocio de fa fruta. El afio 78, 79 los profesionales estaban con problemas. Yo vi
a mis parientes, que aqui mucho son agricultores (... ) en el negocio de la fruta se fueron para
arriba, es decir yo me cambié de rubro justamente por eso, por la fruta, y @ mi, le voy a contar que
me ha ido bastante bien, yo no me quejo”

De acuerdo a lo planteado, la empresa exportadora no surge como un bien comtn sino como un bien
personal en la medida que posibilita el 'irse para armiba'. El objetivo de la transformacion del rubro

agricola hacia la exportacién de fruta es alcanzar un mejor status econémico.

Para finalizar la exposicién critica de la situacién agricola exportadora. el agente sefiala la solucién

que han tomado otros agricultores :

"Y hay otros agricultores que tuvieron més visién que yo (-.) que esta cuestién iba para abajo
() muchos agricultores han parcelado el campo en parcelas (...) yo desgraciadamente
no puedo hacer esa gracia. Los planos reguladores a nosotros no nos permite hacer parcelas
agrarias en esta zona"

El agente se percibe distinto a sus pares en tanto que no tuvo el diagnéstico critico de la agricultura,

que ellos si tuvieron. Y, por otra parte, que tampoco puede realizar los cambios agrarios a que ellos

tuvieron acceso.

Retomando el problema en su conjunto, tanto el que se refiere al asunto politico como econémico, el

agente expresa:

"la Junta era una voz, yo no quiero que me mal interprete, yo no quiero tocar la parte polftica, pero
por ejemplo, cuando tuvimos el CASO DEL CIANURO en las uvas envenenadas, qué es lo que
hicieron inmediatamente el gobiemo, tom6 igual que el cianuro, no le han tomado el peso (...) no
sacamos nada con buscar nuevos mercados si no tenemos rentabilidad”
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De acuerdo a lo expuesto, para el agente el problema de la baja rentabilidad esta ligada a la autoridad
politica, porque la autoridad politica del régimen militar es concebida como 'una sola voz', con lo que
se remite implicitamente al gobiemo democratico como voces contrapuestas ( esta ligada a lo que se
afirmaba anteriormente acerca de la diferencia entre su discurso y sus actos) que afectan la

rentabilidad del empresario agricola.

USO DE TECNOLOGIA

La utilizacién de nuevas tecnologias se liga en el discurso del agente con el inicio de la actividad
fruticola exportadora:

"desde que empez6 la fruta, aqui los agriculfores se han especializado, han buscado nuevas
tecnologias, nuevos procesos de maquinarias nuevas, es decir te han implementado todo el campo
de ofra manera. En los mismos predios, en las mismas exportadoras, fodos tienen nueva tecnologia
(...) los procesos mismos ya no san tan manuales”

En el discurso del agente, el inicio de la produccién fruticola ha significado una revolucién en el
sentido de transformar la actividad manual en una actividad ligada a la méquina. Y esta

transformacion ha ocurrido en todos los sujetos ligados a la produccién fruticola exportadora.

Por lo tanto el agente percibe que ha estado en forma contemporanea en esta revolucion tecnolégica:

"aqui estamos al dia con la maquinaria en el senfido que no se necesita mas maquinaria,
la he ido comprando a través del tiempo, ajustado, pero los sacrificios de los primeros afios
bien valieron la pena”
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Ademas del hecho que como empresario ha estado en la moda tecnoldgica del resto de sus pares, se
expresa que la pérdida inicial econémica se resarce con el paso del tiempo. La pérdida, en tanto
sacrificio, se compensa con los logros econémicos de los afios venideros.

El sacrificio es percibido como parte del proceso de ganancia del empresario:

“usted planta algo y est4 dos afios, tres afios que no recibe un peso”

El sacrificio reside entonces en ese lapsus de tiempo que demora entre la inversién inicial y el retomo

por la venta de los productos fruticolas.

RELACION CON INSTITUCIONES ESTATALES

Para el agente la vinculacion de los agricultores con el gobiemo es mediatizada por la SNA:

"Relaciones directas <con el gobiemo> no tenemos porque tenemos relaciones a través de Ja SNA.
La SNA es la cabeza de fodas las asociaciones gremiales del pais, la que se entiende con el
Ministerio de Agricultura, nosotros, personalmente no nos entendemos”

La SNA aparece como el interlocutor vélido del agente como agricultor frente al gobiemo o el

Ministerio de Agricultura.

De todas maneras establece un juicio acerca de la autonomia del Ministerio de Agricultura:
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"este pais no debiera tener Ministerio de Agricuftura, o el Ministerio, o la polftica, no sé,

pero resulta que aqui parece que el Ministerio de Agricultura depende de Hacienda,
entonces si hacienda dice: no, no nomas y se acabé”

En el habla del agente el Ministerio de Agricultura no tiene valor como ente auténomo porgue se lo

percibe regido por las normas del Ministerio de Hacienda. Por lo tanto, se concibe implicitamente que

la perspectiva agricola se ve supeditada a los problemas financieros del pais.

Precisamente este problema surge paradigmaticamente para el agente:

" ElI M. de Agricultura djjo el afio pasado: Mire, vamos a arreglar la parte controles de calidad de la
fruta, vamos a implementar la pila de medidas; tecnificacion de la agricultura (...) preparar a la gente
del campo, entiende? capacitar a la gente (...) De acuerdo, yo personalmente estoy totalmente de
acuerdo con el Gobiemo sobre todas estas cosas, pero si no tenemos rentabilidad no se puede
hacer nada”

Se expresa entonces que las labores de ayuda a la productividad del Ministerio de Agricultura hacia el

campo devienen en formales y no sustanciales si no se tiene en cuenta el factor de rentabilidad

econdémica, que se deriva de la tasa de cambio del délar.

Es asi como la percepcién de dependencia del M. de Agricultura bajo el M. de hacienda es posible
comprenderia como una duplicacién de la preeminencia del factor rentabilildad por sobre el factor

productividad del campo.

En este (ltimo sentido, el agente es expresivo:

“No tenemos rentabilidad y eso es lo que estamos diciendo todos los agricuffores, si ese es el
problema nacional: rentabilidad. Por qué se nos fue al suelo la rentabilidad? porque el délar se
fue al suelo”
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Por lo tanto el problema particular del agente en tanto empresario fruticultor es percibido como un

problema general del campo: el bajo valor del délar.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (Es)

RELACION CON LAS EXPORTADORAS

Uno de los logros de las exportadoras de cara a los productores, segun el agente, es la posibilidad de

abrir mercados:

"<y como han llegado a esos mercados?> por las exportadoras, ellos han ido abriendo los
mercados, nosotros hemos tenido poca participacién, salvo en el cambio de variedades o de
uso de variedades nuevas que ellos puedan exportar”

El agente confiere capacidad de accién a las exportadoras antes que a los productores para abrir

mercados.

En tal sentido se percibe una escasa cuota de interaccién con los recibidores:

"El recibidor viaja y a veces uno conversa con él y pregunta porqué en el mercado sucedié
una determinada cosa, pero no es una cosa chicha, y normal y cormmiente, es un andlisis no

mas."”

La relacién con el tercer actor del proceso de exportacién, el recibidor, es percibida como poco
frecuente ('a veces') y no esta determinada con un tema de conversacion importante, ya que se trata
de realizar ‘andlisis' que den cuenta de manera cormiente con lo que sucede en los mercados. Por lo
tanto, entre productor y recibidor el agente no percibe ninguna interaccién necesaria, sino que le da

un status ocasional.
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En lo referente al modo que los exportadores calibran la calidad de la produccion, el agente es critico,

tanto por responsabilidad del propio productor como del exportador:

“lo que pasa es que hay gente que trat6 de exportar cualquier cosa Y presionan al exportador
para mandar cualquier cosa. Pero es problema de uno, hay que introducir, producir fruta
buena, no puede, han subido los calibres que se estdn mandando para afuera (...) hay que

ponerse estricto”

En esta primera parte de la cita, el agente expresa que son algunos productores los responsables de
enviar productos en mala calidad. Es por ello, que se demanda una asuncién de responsablidades por
parte de los productores, més aun cuando se considera que los estdndares intemacionales han
aumentado. Por otra parte, se demanda también, implicitamente, un mayor control hacia los

productores aun cuando no se sefiala quién debiera ocupar el papel de contralor.

En la segunda parte de la cita, se responsabiliza a los exportadores en recibir productos de mala

calidad:

o que pasa también es que cuando los exportadores no ftienen que mandar, mandan
cualquier cosa, cuando ellos tienen problemas con los embarques allf mandan cualquier cosa
para completar, y eso no puede ser, también ahi hay pecado.”

Se responsabiliza a los exportadores en enviar productos defectuosos realizando un anélisis de las
motivaciones que tendrian para ello, tales motivaciones se derivan de su rol de exportador que se
autonomiza de las motivaciones de los productores. Es decir, entre totalizar un embargue y mantener

buena calidad del producto, el exportador, segin el agente, privilegiara lo primero.
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Se temina la frase indicando que no se frata tan s6lo de un error del exportador o algo parecido, sino
que realiza un acto malefico conociendo sus consecuencias, tal como lo encierra el concepto de

'pecado’ utilizado en la frase.

SER EMPRESARIO

La vinculacién del agente con la empresa agricola se funda en antecedentes familiares:

‘es por problema familiar no mas, mi abuelo, mi bisabuelo, fodos, tenian campo y se han
dedicado a la agricultura. Mi pap4 estudié medicina, entonces no se dedicé al campo. Yo
estudié agronomia y me dediqué al campo de la familia”

Para el agente la vinculacién de su persona con la agricultura pasa por un fenémeno de cuasi
imposicién. Primero, se trata no de una historia de familia con el campo sino de un ‘problema familiar’,

lo que remite mas a conflictos que a otras cualidades. Y segundo, la dedicacién al campo pasa por la

necesidad de convertiria en objeto de trabajo de la disciplina que estudia.

Por otra parte, el agente concibe una distancia entre las actividades que demanda el rol de

empresario y la propia persona:

“a mi me gusta darme mi tiempo, tener mi tiempo, no me gusta que las cosas me abrumen, y

tener otras actividades, el campo es entretenido pero también se puede convertir en una

rutina”

De acuerdo al texto, el agente manifiesta que la actividad agricola en tanto trabajo puede convertirse

en una 'rutina’, dado que puede consumir el tiempo de la persona del empresario.



131

Precisamente, el agente sefiala las altemativas que mantiene para salirse del ‘tiempo' de su trabajo

agricola:

"Tengo la Asociacion de Agricultores, Ia presidencia de la Junta del Rio (...) y participo también en
cosas de iglesia, Centro de Padres, (...) soy director del Banco.”
De acuerdo al relato se percibe que el agente concibe salirse del tiempo’ del trabajo agricola

incorporéndose a otras actividades que demandan no sélo tiempo y trabajo sino que responsabilida-

des directivas.

LAS CARACTERISTICAS DEL EMPRESARIO

El agente construye dos paradojas para particularizar su situacién como empresario agricola:

La primera paradoja se refiere al binomio innovador-adaptado:

“Innovador y a veces audaz en tecnologia y en adaptarse e irse adelantando al mercado

(..)por eso hay que estar atento a lo que pasa afuera, fiene que estar informado por lo

menos, y eso, adaptario a lo que uno est4 haciendo”

En relacion al uso de la tecnologia y del encuentro con el mercado se sefiala una paradoja por cuanto
se requiere ser ‘innovador’ en tanto se demuestre una capacidad de ‘adaptacion’. la innovacién no se
refiere a, por ejemplo, cierta capacidad de invencién o de creacién sino que de imitacién. Y la
imitacion, a su vez, no implica una recepcién pasiva sino que se necesita ir a buscara a través de la

recopilacién de informacion.
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Por otra parte, en relacién justamente a la informacién, se sefiala que ésta es escasa:

"La informacion que se tiene es poca y mala, falfa una informacién més directa pero algo de
informacién se vive, pero la informacién que uno tiene de lo que pasa en los mercados se recibe de
los recibidores pero las cosas de largo plazos, que hay de nuevas variedades”

Para el agente, el problema de la informacién es que no cuenta con datos de corto plazo acerca del
mercado, si solo sobre el largo plazo. En tal sentido, asi como tiene a los recibidores como fuente de

datos para aspectos de produccién a largo plazo, se expone una falta de interlocutor para informar

sobre datos de corto plazo.

La segunda pareja se constituye en tomo a la polaridad esclavitud-creacién:

"<fengo>40 hectdreas de uso intensivo, podria haber crecido, por eso preferi usar mis
conocimientos, ademés es muy esclavizante, uno tiene desafios todos los dias, a corto

plazo, a largo plazo, o sea fodos los dias uno se levanta viendo cémo est4 el resultado de lo

que uno esta haciendo. Hay que ser creativo a diario.”

Se sefiala que el agente como empresario se encuentra ubicado en una situacién dénde esta
obligado a ser inventivo. Esto es, la forma de actuar es la esclavizante porque se impone

deontolégicamente, mientras que el contenido de lo que se actla es lo creativo y transformador.

Precisamente esta formula se expresa en la (itima frase : 'hay que ser creativo a diario'

Finalmente, se hace referencia a que como empresario el agente debe cuidarse de los riesgos:

“Todo el tiempo tenemos que correr riesgos, sobretodo en la agricultura, tiene que correr
riesgos. Hay que tratar de minimizar los riesgos, uno no puede amesgérselas (..) no va a
poner foda su produccién en una cosa riesgosa (...) hay que ir cambiando de especies y
variedades”



133

Se percibe que en la agricultura se imponen 'riesgos’ al empresario, y se impone la norma, segin el
agente, de evitar tales riesgos estando en permanente movimiento. la estaticidad implica una mayor

probabilidad de caer en un riesgo.

Por otra parte, el participar en los riesgos es una actividad inherente al empresario agricola porgue no
es algo que ocurra por fuera de éste, sino que es un proceso intemo, tal y cuando se dice ‘tenemos
que correr riesgos'. Practicamente se trata de una situacién obligatoria que no escapa a lo inherente

del empresario.

LAS CUATRO EPOCAS EN LA HISTORIA DE LA PRODUCCION FRUTICOLA

El agente sefiala cuatro épocas por las que atravesé su produccion agricola junto a la de sus colegas
empresarios fruticolas de la zona, el eje para pericdizan se refiere a cual o cuales son las fuentes de

conocimiento para la produccion.

La primera de ellas la denomina 'mégica’, porque se basaba en el conocimiento intuitivo de medieros

agricolas.

La segunda época se caracteriza por importar los conocimientos de fuera del pais, época que

denominamos 'Califomia’, por ser precisamente ese estado de EEUU el referente.
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La tercera época, se denomina 'a la chilena' porque se trata de fundar los conocimientos en la ciencia

y tecnologia desarrollada en el pais.

Y la cuarta y Gltima etapa o época la denominamos 'del productor’ porque el conocimiento lo coloca el

propio empresario agricola.

Primera Epoca: 'Magica'

El agente expresa del siguiente modo las caracteristicas de la época 'méagica’

"Porgue dentro de la vifia de la historia fruticola hay un periodo que yo veo mégico porque uno no
sabia como era él, ni como producirfo, ni como comercializario, y habla unos medios guriis que eran
los que tenian el conocimiento y nadie mas lo sabia (-) y eran cosas medio mégicas de repente, o

sea que uno no podia regar en unas épocas, tenia que poner las uvas en un lugar determinado, cosas
que después no eran importantes”

De acuerdo al texto la época se caracteriza por tres rasgos: el primero, es la total falta de
conocimientos de los productores acerca de la produccion y comercializacion de la uva. lo segundo,
&s que los productores demandan el conocimiento sin bases racionales de ciertos seres denominados

'gurd’ y tercero, que el conocimiento de esos seres no estaban fundados en un saber real.
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Segunda época: 'Califomnia’

La segunda época surge, segiin el agente, por la necesidad del productor de dominar en términos de

conocimiento el proceso de la produccién de la uva:

‘nosotros nos dimos cuenta que ya teniamos que saber algo de esto, no podiamos

seguir en la incertidumbre de este periodo magico, ademds que nos pedia ademés
cualquier plata por hacer su trabajo y que de repente no resultaba y uno tenia que saber
porque bueno, porqué no me resulto si yo hice todo lo que tenia que hacer, entonces

de ahi nos fuimos a buscar gente supina”

La crisis de la época mégica se deriva de la necesidad de los productores por controlar racionalmente
el proceso de produccién, debido a que la sola practica del ritual 'magico’ resultaba, a veces,

fracasada.

Sin embargo, la necesidad de controlar racionalmente la produccion es reenviada a agentes extemos

al pais, en la medida de imitar procesos de produccién de uva similares:

"porque la uva de mesa necesita tecnologia y nos fuimos a California ¥ copiamos lo que hacian en

California”

El agente concibe que el conocimiento de lo producido en el pais del Norte puede servir a su servicio

en tanto se lo imite.

Sin embargo, se encuentran trabas en este proceso:
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"lo cual fue un error garrafal para todo un periodo, digamos, o sea sus condiciones no
tenian nada que ver con las condiciones nuestras y le copiamos incluso el sistema de
parrones que son distintos (...) Ia realidad de ellas es distinta a la nuestra, enfonces nos
adaptamos a un sistema que no nos funcion6, en que no nos dié ningtin beneficio, todo lo
contrario, nos provocé algunos perjuicios.”

Para el agente la imitacién de una realidad no adecuada a la propia significé mayores conflictos que
soluciones. Aunque no se pone en cuestién el hecho de imitar, de copiar. Se critica que se copie algo

que no coincide con la propia realidad.

De alli que el tercer periodo comienza con una disposicién de obtener conocimiento de los centros

intelectuales propios, en tanto estén acorde con la propia realidad del productor:

"Después nos dedicamos a la chilena no més, los chilenos tendrén que saberia en la época que yo, yo
habia estudiado en la Universidad, pero la uva de mesa no se pasaba (...) porque en el fondo nadie
tenia claro cémo funcionaba esto, de ahi nos fuimos a los investigadores chilenos lo cual
fampoco, porque no hay investigacién chilena. Lo que més hacen es traer Ia tecnologia de afuera y
adaptaria o leer revistas, articulos extranjeros (...) el problema nuestro es que no podemos mantener
una calidad y una produccién en tiempo”

Lo que el agente encuentra en esta tercera etapa es que si formalmente los investigadores chilenos
podrian conocer la realidad del productor, en los hechos implicé un desconocimiento porque la uva de
mesa no esta dentro del curriculum universitario, ademés de percibir que tampoco se genera

tecnologia y conocimientos propios.

Por lo tanto, la cuarta etapa comienza con la crisis de la anterior y se dirige a erigir al productor en

duefio de su conocimiento de produccion:
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"Y ahora estamos estudiando en otra etapa con Ja que estoy metido ahora, es que uno no se ha dado

cuenta que uno es el que realmente sabe, y llevamos 20 -30 afios en esto, y algo fenemos que
saber ya, 0 sea somos nosotros los gue sabemos”

Se percibe que es el propio productor quien sabe, aun cuando, implicitamente, se est4 reconociendo

que es gracias a las antiguas épocas fracasadas que ha podido comprender el proceso de la

produccién fruticola.

Lo anterior le posibilita comprender la actividad intelectual del productor como guia de la actividad

intelectual académica:

"y tenemos que pedirles a los investigadores gue vengan a investigaros lo que nosotros
sabemos, 0 sea pagar nosotros nuestra investigacion, pero que seamos nosotros los que dirjjamos la
investigacién y que veamos realmente qué necesitamos y analicemos lo que nos investigan, o sea
gue no nos digan eso es lo que ustedes necesitan”

El agente ubica en posicion privilegiada el conocimiento e interés de los productores por sobre el de
los investigadores, fundado en la necesidad econémica de los primeros. De alguna manera se esta
sefialando la autonomia de los productores y el que han conseguido manejar o controlar tanto el

proceso como el fin del mismo. Ya no necesitan que se les proporcione el conocimiento que

necesitan, son los propios productores quienes se lo proporcionan a si mismo.

Es de indudable interés el proceso de las cuatro etapas resefiado, porque formalmente realiza el
gjercicio de todo proceso de formacién de identidad, en el que se comienza por un periodo de total

extrafiamiento sobre si mismo ( tanto en proceso como en obra) que al cabo de superar etapas de
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acercamiento y otredad culminan cuando el ser cobra total dominio sobre si mismo, ejerciendo poder

y fuerza sobre el entomno.

Es asi como el agente ha delineado un proceso Eriksoniano en la formacién de la identidad del rol de
empresario fruticola, en la medida que cada etapa se realiza para superar crisis de etapas anteriores,
culminando en la madurez de un sujeto que puede controlar racionalmente los procesos productivos

en los que interviene.

ADMINISTRACION DE LA EMPRESA

El agente seiiala el total dominio sobre los procesos administrativo de la empresa y Su recurrencia a

personas de escaso estudio:

"Yo trabajo solo, tengo una persona a cargo de los parrones y otra a cargo del packing, pero

son gente de 5ta preparatoria”

Se concibe que ‘trabaja solo’ el agente porque las personas que le ayudan no cuentan con suficiente
conocimiento y de ello se deriva que no tienen debido poder o control. Debajo de la palabra 'pero’

resuena la incapacidad de los iletrados por dirigir de alguna manera la administracién de la empresa.

Lo anterior cobra sentido cuando el agente sefiala el modo como se coordina con sus operarios:

"yo imprimo los datos que me dan los que estdn a cargo, me dan o que sale de las
bodegas, las desinfecciones, todo eso. Las iabores que hacen ;cuénto se demoran? que
problemas fienen.”
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De alguna manera, el expresa desconfianza sobre sus operarios en la medida que impide que ellos

asuman tareas de gestion y control, ejerciendo sélo un rol pasivo.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (Es)

MANTENCION Y APERTURA DE MERCADOS INTERNACIONALES

Se presenta como un gran logro la entrada de la fruta chilena a EEUU, la razén gue se arguye para
ello radica en un buen funcionamiento de los controles estatales sobre las plagas e insectos que

pueden daiiar las exportaciones agricolas:

"¢por qué estamos en USA?. La verdad que tengo que hacer un elogio al servicio agricola
ganadero chileno, el SAG, ha hecho un trabajo estupendo”

De acuerdo a lo establecido por el agente la entrada de los productos chilenos al mercado
Estadounidense se produjo gracias a la accién de elementos ayudantes al empresario agricola, como
el organismos estatal SAG. En tal sentido, el valor con que se dimensiona la entrada a ese mercado
no radica en la propias capacidades de la gestién empresarial sino por las capacidades de agentes

que se perciben complementarios, como el SAG.

Tal valoracion del SAG implica, por otra parte, brindarle su apoyo cuando este entra en conflicto con

sectores de la comunidad:

“cuando usted vea en el diario que los pobladores de algunas poblaciones reclaman porque
los estan fumigando, porqué se descubri6 un brote de mosca y llegan unos politicos a
solidarizar con ellos es porque no entienden de que el SAG es muy serio en su trabajo y
todas estas fumigaciones que son muy desagradables, es la tinica forma de conseguir un
pais limpio (..) y es asi como hemos conseguido una limpieza fitosanitaria, la cual nos
permite entrar a U.S.A. como tnico pais en el mundo”
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El agente construye un sentido valérico de apoyo al SAG y en contra de los sentidos comunes de
algunos sectores de la comunidad y de agentes politicos ( a estos (litimos se los invalida con el
apelativo de 'unos’, indicando con ello su escaso valor y dudosa procedencia) porgue no son capaces

de comprender una realidad que se plantea como nacional: 'pais limpio'.

En ofras palabras, aceptando el malestar de las fumigaciones del SAG para las poblaciones
afectadas (son muy desagradables), para el agente ellos deberian relativizar su malestar
supeditandolo a un bien mucho mayor como es la limpieza fitosanitaria del pais. Que a su vez, desde

la perspectiva del agente, posibilita un bien empresarial: la entrada de la fruta chilena a U.S A.

Lo anterior se plantea sobre mercados ya cautivos, y a continuacién el agente se manifiesta sobre los

peligros de la incorporacién de otros paises a aquellos mercados (U.S.A.):

"México va a entrar con las paltas Hass(...) pero solamente a algunos estados del este <de
USA> (...) y bueno uno piensa alfiro con mentalidad chilena, si la palta entra en el este
répidamente va a ser transportada al Oeste, va a ser una trampa, no creo que los mexicanos
no sepan hacerlo (...) las consecuencias podrian ser muy graves”

Para el agente la entrada de ofro pais, como México, a USA implica una competencia futura porque
se sefiala que aun cuando los mexicanos ingresan a territorios donde no participa la fruta chilena, por

efecto de un pensamiento interesado ( tal y como para el agente se piensa a 'la chilena)) ellos podrian

invadir territorios donde estan presentes los empresarios fruticolas chilenos.
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Respecto de la apertura de nuevos mercados se presentan las ventajas y dificultades para ello:

‘respecto de los mercados alfernativos, nosotros recién estamos pensando en Asia y digo recién,
porque teniamos limitaciones anteriores originadas por la presencia de la mosca de Ia fruta en Ja zona
Norte, Japén que es el principal consumidor muy chico todavia, pero creemos que es inteligente,
van a comer mas palta porque la palta es un producto muy bueno”

El agente sefiala a Asia como mercado 'altemativo’. las desventajas para presentarse a aquellos
paises radican en la presencia de plagas en ciertas zonas del pais. Sin embargo , entre las ventajas,
Se encuentra que entre aquellos paises se ubica Japén, que por presencia ideal es definido como
‘principal consumidor’, aunque empiricamente aiin no lo sea. Tal anhelo se potencia cuando el agente
capacita a ese pais con una voluntad al catalogario de 'inteligente’. Y dicha inteligencia radica en
emparentarse en la percepcion con el productor chileno acerca del valor de la fruta chilena

(especificamente Ia palta).

Ademas, para ingresar a tales mercados el agente no concibe solamente la ayuda de seciores
estatales, como el SAG, sino que también concibe la participacién activa de la capacidad empresarial

de promocionar sus productos:

"hemos organizado una gira a Asia, no s6lo al Japén, sino también a Singapur, Honk Kong, también
las Filipinas en que vamos a ir a exponer nuestro producto, de manera de ir abriendo poco a poco

nuevos mercados”
Se comprende que la apertura de nuevos mercados pasa por una actuacién empresarial conjunta
(hemos organizado’) en mercados de Asia, sin que se desprecie ninguna zona en la que se constitu-

yen (no sdlo al Japén), dénde se presentan los productos nacionales como pivote de la apertura de

mercado.
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Sin embargo, para el agente no es sélo Asia el mercado a cautivar, sino que también se intenta en un

pais sudamericano:

“pero no sélo a Asia, sino fambién a Argentina en donde se encuentra la promocién més importante”

Se concibe que Argentina reciba la 'promocién' mas importante entre los nuevos mercados o

mercados alternativos.

Tal medida se explica por la concepcién de los consumidores argentinos acerca de los efectos

negativos del consumo de paltas:

"Argentina es un consumidor pequefiisimo de paltas, porque tenian un concepto muy erréneo de
las caracteristicas de las pailtas,(...)hemos invertido bastante dinero y ahora vamos a invertir més
todavia porgue estamos tratando de sacarle de la cabeza I3 idea ermrénea que la palta tiene mucho

colesterol”

De acuerdo al discurso del agente la disputa por ganar un mercado pasa, en el caso de Argentina, no
por mostrar meramente los atributos de un producto, sino de enfrentarse ideoldgica y discursivamente
a un sentido comun presente en los consumidores y que para los productores resulta negativo desde

el momento que implica rechazar el producto propuesto.

Por lo tanto, el objetivo de la promocién es conseguir un cambio de conducta mediante una

transformacion del conocimiento de los consumidores.
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Debido a lo anterior se ubica la estrategia de promocién en acceder con informacion relevante a los

posibles consumidores:

"se he editado un libro muy bueno (..) muy bonito , muy fino, con una muestra de lo que es
Chile y de lo que es la zona fruticola (...) y al mismo tiempo se ha hecho un video (...) y eso
se les va a dar a los lideres de opinién (...) y al mismo tiempo vamos a fraer hacia Chile un
un importante grupo de importantes chef”

De acuerdo a la cita el agente percibe que la estrategia de promocién debe apuntar directamente a

resolver cognitivamente un problema practico en el consumo del producto palta.

El problema préctico reside justamente en el diferente nivel de consumo que existe entre Chile y

Argentina, y por el cual este (ltimo pais aparece como un potencial mercado:

"si es que estamos consumiendo dos kilos y medio <de palta> y ellos consumen 100 grs.

per capita al afio”

Insistiendo en la percepcién del agente que la introduccién o consumo de un producto pasa por
mediaciones cognitivas manejadas  socialmente para el consumidor, se presenta, segin su

percepcion, la situacién de los consumidores norteamericanos:

'no es facil meter un producto en U.S.A. porque los americanos comen lo que les dice Ia
televisién que coman, entonces tienen un sistema de promocién tan perfecto, que nosotros
no estamos en condiciones de hacer una promocion a esa affura”

De acuerdo a esta expresion del agente, se concibe que los consumidores no actian por una

voluntad singular y propia, sino que a través de una voluntad comun generada por los medios de



comunicacién masivos. En tal sentido, la promoci6n se percibe mas como una mediacién para el
consumo antes que una invitacién para ello. De manera tal que el agente percibe que los productos
chilenos no compiten con los productos norteamericanos en el mismo seno del mercado, sino que

debieran competir en una fase previa como es la mediacién propuesta por la promocién de los

Medios de Comunicacidn de Masas.

Se concluye que la participacién en tal fase se ve imposibilitada por un déficit en la calidad de

promocién de los productores chilenos, que les impide competir con la ‘perfeccién’ de los promotores

norteamericanos.

SER EMPRESARIO FRUTICOLA

El agente construye el rol de empresario en su persona de acuerdo a dos conceptos, 'romantico’ y

‘agresivo’, que se coligen con el comienzo y el final de su vida profesional.

En el inicio de su vida como profesional escoge la dedicacién al campo como una actividad

alternativa a su rol econdmico:

"Mi idea pasa por una idea muy roméntica, yo creo que la mayoria de los ingenieros siempre hemos
pensado en ser agriculfores, como que suefian con eso. Yo este suefio lo empecé a cumplir cuando
tenia 30 afios.(...) ya llevo treinta afios y nunca me ha dado un peso de utilidad (...) recién ahora, por
una serie de innovaciones que he hecho podria ser <dtil econémicamente> pero casi no lo pretendo.”
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La cita expresa el inicio de la dedicacién al campo como una actividad 'roméntica’ en cuanto se trata
de una accién que no busca objetivos econdmicos. Ese es el primer dato de su romanticismo. El
segundo dato de lo romantico se construye apelando el agente a la representacion en él de un ideal
de su grupo de pertenencia profesional, porque se trata de un 'suefio’. Es un suefio en tanto se opone

a la dedicacion urbana que supone el ejercicio de la profesién de ingeniero.

De tal manera, que para el agente la dedicacién al campo se inicia como una actividad suplementaria
a la labor profesional y remite su propio ‘suefio’ al ‘suefio’ colectivo de quienes constituyen sus pares

profesionalmente, respaldando asi una decisién personal en una motivacién grupal.

No obstante lo anterior, surge para el agente la posibilidad de convertirse en propiedad en un

empresario agricola hacia el final de su camera profesional, suplantando en preeminencia a esta

ditima labor:

"y hasta hace como 10 afios que comencé a pensar, 0 sea mentalmente me di cuenta que
estaba llegando a una edad limite como para el ejercicio de mi profesién, porque soy
ingeniero civil y mi profesién es muy competitiva, muy dura y muy peligrosa. uno
arriesga todo le que tiene en cada contrato (...) el campo le permite tener una cosa mas
continuada y menos especulativa. Por eso el afio 85 comencé a comprar fiemras de una
caracteristica distinta a lo bucdlico (...) y me puse un algo més agresivo”

De acuerdo al habla del agente, hacia el final de su carrera profesional el concepto de 'roméntico’ se
transforma en ‘bucdlico' con lo que pierde las caracteristicas de 'suefio’ y trascendencia para

convertirse en algo pasivo. Es por ello que necesitando generar ingresos ya por fuera del ambito

ingenieril se descubre en el campo esa posibilidad cuando este se convierte en un ente activo o

‘agresivo'.
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Es peculiar que surga una aparente contradiccién en el hecho que el agente manifieste su rechazo de
la carrera de ingeniero en sus dltimos afios por presentar un cariz ‘competitivo’ y 'peligrosa’. Sin
embargo, la solucién a ello no supone la dedicacién a una actividad més pacifica porque la

dedicacién econémica al campo se escoge en tanto 'agresiva’.

Tal contradiccion se resuelve, a nuestro entender, en el hecho que la dedicacién econémica al campo
supone para el agente una accién donde el riesgo es més a largo plazo (continuada’) y tiene que ver

con actividades concretas y propias que realiza el empresario agricola ( no es 'especulativa’).

En sintesis, la actividad profesional y la dedicacién al campo van intimamente ligadas. Una se
comprende en la otra, porque el campo se convierte en un soporte ideal. 'sofiado’ para escapar del

mundo no campesino cuando se esta en el proceso de crecimiento y maduracion de la actividad

profesional.

Sin embargo, cuando se esté en el final técnico de la carrera profesional el campo, para el agente,
toma otro aspecto, deja de ser un ente suplementario para pasar a convertirse en la actividad a la

cual el agente le dedica su principal interés, esto es , el econémico.

Por otra parte, el agente expresa las cualidades que debe poseer un empresario:

"Honesto, trabajador, respetuoso con su personal, gue tenga capacidad de delegar y
gue fuera docto e inteligente”

Se sefialan entonces dos espacios fundamentales para las cualidades del empresario:
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Primero, el espacio de los atributos innatos del empresario.

Segundo, el espacio de los atributos en la relacion del empresario con sus trabajadores.

Respecto del primer punto se manifiestan cualidades que pueden ser tipificadas como comunes a

cualquier persona que trabaje: 'honesto’, trabajador’, 'inteligente’.

Sin embargo, el agente expresa sus reticencias por la sola presencia de la 'inteligencia’ en un
empresario:

"pero yo le tengo mucho miedo al uso de Ia inteligencia como Ia principal caracteristica de un
empresario, porque si bien es cierto es importante, Ias inteligencias mal aplicadas son
peligrosas, entonces ademas de inteligente tiene que cumplir con otros requisitos, si no, no

sirve para nada, es un desastre.”

De acuerdo a la cita, el uso de la inteligencia en un empresario deber ser moldeada por atributos
superiores que impidan que esta actde por su cuenta. Porque se percibe que la sola inteligencia, por

si misma, conduce a realizar acciones negativas.

Existe en el discurso del agente un posicionamiento ‘negativo’ del uso de la inteligencia por parte de
los empresarios, en la medida que aquella debe ser frenada por la presencia de cualidades positivas

en los mismos empresarios.

Respecto del segundo punto, las cualidades en la relacién del empresario con sus trabajadores son

las siguientes:

"hoy dia una de las caracteristicas mas dificil del empresario es saber manejar a la gente, si
no la sabe manejar no le va a ir bien, hay que saber entenderios, ayudarios, y saber
exigirles; para poder exigirle a una persona, se tiene que exigir uno mismo”
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La principal cualidad de la relacion es la sapiencia con que el empresario debe conducir (manejar) a

sus frabajadores.

La nocién de 'manejo’ o conduccién esta delimitada por dos rasgos:

El primer rasgo, es que debe existir una empatia entre empresario y trabajador en la cual el
empresario puede actuar sobre ellos ‘ayudandolos'. Tal ayuda sélo puede sobrevenir después de una

comprension empética de los trabajadores por parte del empresario.

El segundo rasgo, es la 'exigencia’ a los trabajadores tal y como el empresario se exige a si mismo. El

modelo para el trabajo es el mismo empresario.

Por lo tanto la conduccién de los trabajadores tiene un aspecto 'blando’ como es la comprension de su

situacion por parte del empresario, y un aspecto 'duro’ como es la exigencia de trabajar tal y como lo

hace el empresario.

Queda por decir que tal conduccién no se genera de modo innato en el empresario sino que se trata

de un 'saber’, de un conocimiento adquirido.

Quisiéramos finalizar este acdpite efectuando una reflexién sobre un comentario politico que

manifiesta el agente acerca de la época de los gobiemos de Ia reforma agraria:

“compré un fundo que en ese entonces tenia muy poco valor porque estabamos en plena reforma
agraria y tuve la fe que este pais debia recobrar la sensatez en alguin momento”
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En primer lugar se manifiesta en el texto, especialmente en el parrafo marcado, que Ia época de los
gobiemos que acometieron la reforma agraria es una época fuera del sentido coman. Y los gobiemos

de ahora no sélo han superado a aquelios reformistas sino que han vuelto a un estado previo a los

gobiemos de reforma agraria.

Con lo cual se manifiesta que la accién politica de aquella época sélo fue un bamiz accidental y de

escaso sentido comin , en comparacién con los gobiemos anteriores Yy posteriores a ella.

Finalmente, se expresa tal hecho en atencion a que el agente manifiesta 'fe’, componente de
voluntad, antes que manifestar una accién histérica por el desarrollo de los acontecimientos sociales

que sobrevinieron posteriormente.

Precisamente, la historia es una sola y es sensata, todo camino de salirse de ella no sélo significa la

pérdida de esa sensatez sino que también, necesariamente, el regreso al cauce de la historia

verdadera.

INTRODUCCION DE TECNOLOGIA

Respecto de la introduccién de tecnologia, el agente expresa dos modalidades tecnolégicas segiin se
apliquen a dos elementos centrales para la producci6n fruticola: el 4rbol y el agua.

Para el arbol la atencién tecnolégica consiste en el cuidado de sus raices:
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"si el suelo usted lo recoge y pone el 4rbol en fa punta de manera de que le junte todo el
suelo, lo cual es muy bueno, y el &rbol lo tiene muy cerca y evifa cuando los suelos no son
muy permeables sean relativamente impermeables, evita que la acumulacion de agua en una
lluvia muy intensa le dafie las raices (...) entonces al subir Ia tierra le va quedando un canal

y un montén, un canal y un montén, entonces cuando liueve el agua escurre por el
fondo y no ahoga la planta”

De alguna manera el tratamiento tecnolégico consiste en una utilizacién més racional de los recursos

existentes antes que la introduccién de objetos técnicos para mejorar la produccion.

Sin embargo, respecto del agua se utiliza una tecnologia compuesta por elementos técnicos:

"porque el riego si que hay que aplicar una tecnologia muy propia de nosotros los ingenieros
(..)también hay variables o sea distintas posibilidades que estamos estudiando, que hemos experi-
mentado, y tenemos todo un riego por inmersiones”

El 'riego por inmersiones’ mas las otras experiencias que se experimentan consolidan una estrategia

técnica de tipo ingenieril.

Considerando ahora el origen de las innovaciones tecnolégicas, el agente manifiesta que ellas

provienen del exterior:

‘aqui siempre ha habido poca tecnologia, los creadores del sistema de riego por goteo por
ejemplo, son los israelitas que creo que Israel ha sido el pais més innovador en sistemas de riego por
una razén obvia, porque trabajan en un desierfo y como la fruta sub-tropical aqui en Chile crece en
lugares con carencias de agua, es I6gico que le copiemos a Israel lo que ha hecho en el sistema
de riego, que por lo deméas se ha difundido en todo el mundo.”
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El agente explica el proceso de 'copiar tecnologia al extranjero en base a tres argumentos:

Primero, que en Chile no existe tradicién de creacién de tecnologia.

Segundo, que a los paises que se les 'copia’ la tecnologia tienen exigencias mayores por las cuales
necesitan inventar tal tecnologia, ademés de que sus caracteristicas de clima son similares a las del

cultivo chileno;

Y por ultimo, que ha existido en todo el planeta un proceso de difusién de tales tecnologias. En otras

palabras, no es singular de Chile imitar tecnologia.

LA PRODUCCION DE PALTA HASS

La produccién de palta Hass es valorada en el habla del agente porque la relacién de tiempo y calidad

es superior a cualquier otra fruta:

"<la palfa hass> tiene condiciones extraordinarias como fruta que no la tiene otra fruta y por
eso ha arasado (...) una palta que tiene usted hoy , estamos a 16 de agosto, que la tiene en
un a@rbol y que ya tiene un calibre importante, y que la puede vender porque ya tiene el aceite
minimo, si esa palfa usted no la corta, la puede vender en marzo, igual sigue la misma palta
con las mismas caracteristicas (...) ; que fruta puede permanecer 8 meses en un arbol sin
que usted Ja corte y la puede volver a tomar? es una maravilla la palta Hass.”

De acuerdo a lo expresado por el agente, la cualidad de la palta Hass se asienta en su capacidad de

permanecer con calidad en el &rbol por un largo periodo de tiempo.
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Precisamente, esta combinacién de tiempo y calidad que en la palta Hass es proporcional, en otras

frutas es inversamente proporcional:

"para que decirle de la chiimoya, tiene 45 dias para tomaria ¥ venderia, si la foma de este
tamafio, sila toma después se cae o se debilita mucho”

La chirimoya, en contraposicién con la palta Hass, pierde calidad con el paso del tiempo en el arbol.

En base a estas propiedades de la palta es que el agente manifiesta que la adopto como cultivo

central de su produccion:

‘Yo he plantado cosas que me gustan, primero que todo pensando que si estén malas me las puedo
comer al menos, claro que me moriria si me las comiera todas, yo la palta Hass Ia planté porque
tenia terrenos adecuados y porque considero que es una maravilla de fruta”

Entonces , en la combinacién de una eleccién por gusto con la posesién de terrenos adecuados es

posible que el agente haya preferido la palta Hass como su producci6n fruticola.

De ninguna manera se hacer referencia a las cualidades econémicas de este producto en el mercado,
para su eleccion como la base de la producci6n fruticola. De alguna manera se construye una
motivacion para producir fruta que descansa en una eleccion personal considerando cualidades

subjetivas, tales como el gusto personal, antes que en una eleccién racional considerando cualidades

objetivas de mercado.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E7)

El agente diagnostica una situacién comin al empresariado fruticola cuando sefiala que uno de los

factores incidentes en la accién econémica de tal empresariado es el tipo de cambio existente en el

pais:

"con el tipo de cambio que con el tipo de cambio que tenemos estamos realmente complicados (...)
entonces este es un factor, pero vital (*) externa de un pais"

La situacion negativa provocada por el tipo de cambio no es posible superaria acudiendo a soluciones

tebricas:

"en los textos, no es cierto? de economia dicen que la manera de contramrestar las bajas en los fipos
de cambio es aumentando la productividad. Eso pasa en los paises desamollados (-.) creo que la
productividad en un pals es imposible aumentaria mas del 4,5% anual, ya? entonces nosotros hemos
tenido este afio una devaluacién del peso del 13% en un afio mas o menos, més la infiacién que es
alrededor del 9, tiene un diferencial de un 23%, 24%, en un afio es una bestialidad"

Las soluciones de libro, tedricas, sélo son aplicables a los paises desamollados no a los
subdesarrollados, con lo cual se establece un diferencial de comportamiento por cuantos en estos
ultimos paises se presentan comportamientos exégenos al marco tedrico para frenar la baja del tipo

de cambio, como son la devaluacién de la moneda y la inflacién. En estos paises no hay identidad

entre teoria y practica.
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Es asi que en la perspectiva de su actual temporada se realiza un balance negativo de esta, a pesar

de contar con una situacién favorable comercial y ventaja comparativas:

"yo este afio estaba muy contento con mi temporada(... Jporque he logrado vender a precios normales,

no tuve ningdn () de lluvia y fruta asf que no le puedo echar la culpa a los exportadores (...) asi que
dije jechuta! voy a

salir bien parado (...) jlas pinzas! voy a salir para atrés un poquita més que Ja temporada pasada, ya?
en las cuentas del huaso, vamos a salir justos parados (... ) porque en las ofras cuentas de repente
hay, qué se yo, cosas que no estdn consideradas.”

Tal aspecto negativo de la temporada es percibido como efecto de la incidencia de factores externos

al manejo empresarial y que incumben a la conduccién econémica por parte del Estado:

"Entonces es realmente, es defraudante, por decir lo menos, que por factores absolutamente
extemos y que yo creo que, no quiero hacer criticas polfticas ni mucho menos, pero creo que hay un
mal manejo por parte de la autoridad econémica, bueno ellos tienen prioridades ¢ no es cierto? y
seguramente la han dado prioridad uno a la inflacién y eso se ha hecho a costa del tipo de cambio,
entre ofros factores, me imagino”

La percepcién del empresario del fracaso econdmico de la temporada se construye en base al hecho
que la autoridad econdmica no ha privilegiado el rol de los exportadores fruticolas. Hay una
ambiguedad en el relato, expresado en algunos términos marcados ( &no es cierto? y 'me imagino’),
porque se establece por una parte que la autoridad econémica tiene un 'mal manejo’ y , por otra, que
tienen prioridades’. Ambas posiciones no son homogéneas sino que remiten a valoraciones
contrapuestas, porque en el primer caso se trataria de un emor cometido por la autoridad, y el
Segundo caso consistiria en una distinta y legitima apreciacién de los valores de la economia. Por lo

tanto, el no privilegio de los exportadores queda en un terreno ambiguo entre concebirlo como un

error en si o efecto de una dptica de politica econémica por parte del Estado.



Sin embargo, la posicién anterior se matiza cuando se sefiala que la autoridad econémica ha

aceptado tomar medidas que el empresariado exportador ha demandado:

"Entonces uno ve que hoy dia se estdn fomando ciertas medidas que nosotros venimos diciendo,
insistiendo hace mucho tiempo, como bajar Ia tasa de interés"
Lo anterior con el fin de disminuir el flujo de capitales financieros, otro factor que repercute

negativamente en la accién del empresariado al disminuir el tipo de cambio:

"tratar en alguna forma de frenar la llegada de capitales especulativos y también los dineros del lavado
de dinero, ¢no es cierto? que inundan el mercado y son los que contribuyen también a esta baja del
tipo de cambio” (3)

Sin embargo, el agente se muestra expresivo para sefialar que no hay un mecanicismo entre el
aumento del flujo de capitales y la disminucién del tipo de cambio ( lo que entre paréntesis permite
diluir una posible contradiccién entre empresarios que ocupan distintos segmentos de capital, como el

financiero y el exportador):

"Desgraciadamente en este pais, como somos tan brutos y tan ignorantes, comulgamos con rueda de
carreta y agarramos hasta la coriente eléctrica, como siempre digo yo, entonces, incluso, dentro de
nuestro mismo directorio me decia : joye, pero que queri hacer si esta es la economia libre! hay
muchos dblares por eso el délar tiene que estar bajo. No hombre, jno tiene porque ser asi! porque hay
muchos paises que les llega muchos dblares, pero de alguna forma se las areglan para que los
dlares salgan o que sé que hacen los economistas, pero mantienen su tipo de cambio."

Detras de la posibilidad de mantener parejo el tipo de cambio con el ingreso de flujo de capital se
asoma una critica a lo que podemos denominar una 'mentalidad de pais', en la que el mismo agente

se incluye, en donde se hace referencia de modo implicito a la aceptacién pasiva de condiciones

econoémicas como si fuesen necesariamente del modo que se presentan.
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Precisamente, para contrarrestar ese influjo de la ‘'mentalidad del pais' el agente recurre a fuentes de

informacién extranjeras y prestigiosas:

"Ahora, en esto que yo he estado insistiendo <que el flujo de capital no baja mecdnicamente el tipo de
cambio> se me aclar6 mucho el afio pasado, (...) con un articulo que sali6 en Ia revista The
Economist, de la cual soy suscriptor desde hace mas 0 menos treinta afios”

El agente expresa la diferencia entre el tratamiento del capital financiero en los paises de Asia y

Latinoamérica:

"Los flujos de capitales en los paises asidticos, los gobiemos se encargan de orientarios y hacia dénde
los orientan? hacia los sectores productivos (...) mientras que en Latinoamérica el grueso de los
capitales que llegan son capital especulativo, que llegan para qué, como yo digo, para que las sefioras

se compren hasta los calzones con tarjeta de crédito"
Por lo tanto, en la el capital financiero no se hace productivo sino que especulativo, Io que implica una

desventaja para los sectores que se toman dependientes de las tarjetas de crédito:

"<la tarjeta de crédito> es un tremendo problema, es decir, la gente del campo, yo los veo a estos
pobres vigjos como sufren, no cierto, con la tarjeta de crédito con el crédito de Ia tienda (...) Sera asi la
economia modema, seguramente.”

En primer lugar quienes sufren el efecto del capital especulativo son también los otros miembros de la

actividad agricola ( 'los viejos') quienes se ven afectados en tanto consumidores.

En segundo lugar se acepta el hecho como una fatalidad, en tanto se trata de una condicién

econdémica necesaria.
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Esta ditima posicién se confronta con la que hace referencia a la 'mentalidad del pais' como la hemos
denominado. Es decir, que mientras por un lado el agente intenta una posicion propia y desafiante a
las leyes del mercado tenidas como necesarias, por otro lado reconoce cierta fatalidad de los hechos
econdmicos. Nos parece que la diferencia se funda en el sujeto en que recae el efecto econémico.
Cuando el efecto econémico actiia sobre el empresario (disminucién del tipo de cambio) es posible
modificar las leyes del mercado. Cuando el efecto econémico actia sobre sujetos econémicos

deébiles, el mercado actiia con una necesidad deontol6gica, imposible de modificar.

En tal sentido nos parece que su motivacién se ajusta a los estindares de su pertenecia de clase:

radicales, para los problemas que los afectan y conservadores para los problemas que podrian

suscitar conflictos sociales.

PERCEPCION DE LA PRODUCCION

Manifiesta el agente que uno de los problemas centrales en el proceso de producir para la exportacién

es la calidad de la fruta:

"yo fui el primero que empez6 a hinchar con este tema de la calidad, la calidad es infrinseca, nuestra
fruta es muy buena, pero somos chilenos y no estdbamos acostumbrados a competir en el mercado
del mundo, no tenemos, hemos ido desarrollando una cultura, digamos, exportadora que no esta ain
consolidada y, naturalmente que hay mucha gente imesponsable, la tipica viveza del chileno, que
manda fruta que no...(...) gente imesponsable que manda fruta"
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Como primer dato es el propio agente quién manifiesta su posicion como la primera entre sus pares

denotando una presencia de liderazgo.

La calidad de la fruta se basa en una oposicién entre la 'naturaleza del chileno' ( su viveza que
conduce a la imesponsabilidad) y la 'cultura exportadora’ ( que conduce a un actuar responsable). El
diagnéstico es ain incierto en la medida que sigue participando 'la viveza' y no esta consolidada la
‘cultura’. por lo tanto la atencion a la calidad de la fruta pasa por dos momentos, uno, la superacién de
la tendencia natural del chileno para ‘avivarse' y enviar fruta en mal estado y dos, en un aprendizaje

cultural para, superando la naturaleza, sea posible enviar fruta de buena calidad.

Para superar el envio de fruta en mala calidad el agente sefiala un proyecto de ley que esta en el

Congreso:

"Es por eso que nosotros tenemos ya, y el gobiemo present6 un proyecto de certificacion obligatoria
de calidad (*) que esta en el congreso (...) la estarfan controlando empresas privadas, registradas en

el Ministerio de Economia, no hay intervencién estatal, la dnica intervencién estatal es haceria
obligatoria”

En esta posicién se juega la ambivalencia frente al Estado, porque demandandole una posicién que
exiga a todas las empresas exportadoras un certificado de calidad, el agente niega la intervencién en
el plano del discurso pero aceptandola en los hechos. La obligatoriedad del certificado es

precisamente un recurso del Estado frente a las empresas particulares.



160

AUTO Y HETERO PERCEPCION DEL EMPRESARIO

En relacién a si mismo como empresario se percibe claramente como un agente auténomo e

independiente:

"siempre he exportado solo”

El agente percibe que esta capacidad para exportar no es generalizable al ambito empresarial:

"<las exportadoras> cumplen una funcién muy importante porque no todo el mundo puede hacer, o
sea, tiene la inquietud, digamos para hacer estas cosas, nadie quiere calentarse la cabeza, significa

mucho, mucho trabajo exira en toda esta cosa, yo trabajo todos los dias desde las ocho de la mafiana
hasta las nueve de la noche”

Evidentemente al agente concibe su labor en tanto empresario con la cualidad de lo original porque
precisamente se opone a lo que hace todo el mundo ( recurir a una exportadora). El motor de ese
esfuerzo radica en el proceso de 'inquietud’, ese proceso personal es el desencadenante motivacional

para involucrarse en tareas que exceden el trabajo standard de un empresario fruticola.

Se puede afiadir a lo anterior la cualidad de emprendedor en el 4mbito empresarial:

"Yo fui fundador de la Federacién de Productores de Fruta (*) yo soy presidente, actualmente soy el
vice presidente, fui presidente tres afios”
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Por lo tanto se perciba integrado al gremio de los empresarios fruticolas. El agente expresa con

adjetivos positivos la percepcién que los empresarios extranjeros tienen de los empresarios fruticolas

nacionales:

"Nos hemos ganado el respeto de Jos empresarios de afuera (--.) cuando recién empecé a salir afuera
me impresionaban el respeto que nos tenian, y realmente, después lfo empiezo a entender el
crecimiento de la fruticultura chilena ha sido una cosa inaudita”

Entonces, el valor que han adquirido los empresarios a ojos de sus pares intemacionales se aquilata

por el aumento de la productividad de los primeros.

Al momento de explicar el fenémeno del ‘crecimiento’ de la fruticultura chilena el agente apela a

variables de gestién:

"Los agricuffores chilenos hemos demostrado una adaptacion, digamos, a los cambios, un ansia
por saber cosas nuevas, por desarrollar cosas nuevas, realmente increibles, digamos, y son como le
digo la que nos ha ganado el respefo afuera"

Por gestion se entiende la posibilidad de 'adaptarse’ a las transformaciones y proposiciones que

provienen del mundo extemo y por la motivacién de lo 'nuevo’

Antiguo y nuevo empresario

El agente manifiesta que el actual desamollo empresarial no es producto de la actual €poca sino que
es la continuacion del antiguo empresario nacional que existié hasta antes de las intervenciones del

Estado y que la cualidad que los une es la calidad de 'emprendedor’:
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"Yo siempre decia, creo que en este pais lo que fuimos en el siglo pasado, no cierfo? que fuimos
gente muy inquieta, el peso chileno, fa unidad corriente, usted jo sabe (") en Oceania, en Australia, el
trigo chileno llegaba hasta Australia, bueno yo decfa, donde estars ese espintu emprendedor, bueno
ese espiritu emprendedor estuvo un poco tapado en este pais por 50 afios de Socialismo, no cierfo?

en que el Estado y la cuestion...”
Por lo tanto el agente expresa que el hiato entre el antiguo y actual empresario fue provocado por la
accion del estado, calificada como Socialista. Por ende no existe ningan tipo de vinculo entre ese

espiritu emprendedor y el Estado, en la medida que se da una metafora de ocultamiento (tapado’) del

segundo sobre el primero.

En este punto se encuentra una posicién contraria a la sefialada respecto del tipo de cambio, porque
si en esta no habia adecuacion a los marcos teéricos, en la situacién de proteccionismo que viviod la
sociedad habria existido una adecuacién a textos canénicos. Sin embargo, no habria existido tal

adecuacion en los paises del Norte:

"el estatismo y el crecimiento hacia adentro que fue una corriente econémica predicada no cierfo? por
keynes, creo, para que la practicaran los paises latinoamericanos y los paises del tercer mundo, pero
no la respetaban ellos en Europa (...) Las recetas nos las dan a nosotros y nosotros hacemos todas
las pruebas como conejillos de indias, no cierto, y ellos después sacan las conclusiones”

Nuevamente se perfila que los paises de L.A. viven una situacién contrapuesta a los paises de

Europa.

Continuando con el tema de la voluntad emprendedora como nexo entre el antiguo y nuevo

empresariado, el agente insiste en la metéfora de ocultamiento de esta voluntad:



"y este espiritu emprendedor que estuvo sumergido durante todos estos afios, usted lo ha visto
saltar hacia afuera de cuando la economia se liberg..."

Nos sitiia tal texto en la posicién que la voluntad emprendedora no se modifico, sino que permanecié
intacta bajo la accién politica del Estado proteccionista, de esta manera se concibe que tal voluntad

es anterior a cualquier politica proteccionista y que estando bajo presion se libera mostrando intactas

sus cualidades.

Producto de lo anterior es el hecho que cuando la economia del pais se abre a la exportacién se

ofrece una oportunidad a los empresarios que estaban en otros rubros:

“esta inquietud empresarial, toda esta fuerza, digamos, que estaba un poco tapada y encubierta y en
un momento dado se abri6 esta posibilidad, digamos, y mucha gente, yo mismo, cuando Yo me vine al
campo parti con lecheria (...) y el dia que se abri6 la posibilidad de exportar inmediatamente, me
entusiasmo, yo fui de los primeros que planté aqui en la zona, uvas”

La oportunidad se ofrece tal y como cuando se abre una compuerta y emerge una fuerza aplastada

(tapada y encubierta), y nuevamente el agente surge con una figura de liderazgo y preponderancia

porque es ' el primero’.

CARACTERISTICAS DE LOS EMPRESARIOS

Cualidades de los Empresarios

En primer lugar se destaca preponderantemente como rasgo principal de los empresarios, el que

asuman ‘desafios":
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"Yo creo que so caracteristicas muy, muy especiales, la fruticulfura es un negocio, primero que nada.
Yo creo que son gente que les gusta los desafios, los desafios en forma yo (...) me dedico a navegar

alla con muchos peligros he estado varias veces con problemas serios, me gustan los aviones, juego
polo, me gustan los desafios"

Se aprecia en el texto que en primer lugar se produce una identificacién entre el empresario y la
persona porque ambos gustan de la misma manera y toman del mismo modo el desafio. No hay

diferencia entre navegar, jugar y negociar. Estos procesos conllevan un mismo sentido, que es el

sentido de 'desafio’.

En la siguiente cita se presenta aquello frente a lo cual se desafia:

"Entonces creo que a la gente de la fruta nos gustan los grandes desafios, porque es un negocio que
ademas de los tradicionales desafios que tiene la agricultura como son todos los problemas

climéticos, de pestes y demés cosas tienen el tremendo desafio que son los mercados en que usted
trabaja durante todo un afio (...)

se gasta por hectarea 10,15,20 veces més que la agricultura tradicional (..) después le puede caer
una lluvia (...) y usted pierde todo el trabajo del afio y sencillamente se va de espalda o bien, usted
despacha su fruta para afuera (...) y cuando llegé la fruta est4 por los suelos (...)y hay que venderia en

lo gque caiga.”

De acuerdo a lo expresado se califica de desafio aquel proceso que no maneja todos los factores que
le permiten conducirse adecuadamente. Asi, en el caso del negocio fruticola, el desafio se enfrenta
ante adversarios naturales incontrolables como las condiciones climéaticas y ante adversarios sociales

incontrolables como es el mercado.

Por otra parte se perfila que el negocio fruticola tiene un mayor riesgo que la agricultura tradicional
por el mayor valor agregado por hectdrea que supone su inversién. Lo que implica un mayor sentido

de ese negocio frente a la agricultura.
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En otro momento de Ia entrevista el agente enfatiza el proceso de asumir riesgo del empresario:

"para ser empresario yo creo que uno tiene que tener esa caracteristica no? de independencia, no se
qué diablo, pero, de comer riesgo y todo fo demés”

De acuerdo a lo formulado las caracteristicas del empresario son obligatorias...'se tiene que
tener...los rasgos de independencia y de asumir riesgos. En tal sentido, la posicién del agente se
adapta cabalmente a las posiciones de los discursos oficiales acerca de lo que los empresarios deben

contar entre sus recursos.

Por otra parte, es evidente que los rasgos sefialados, 'independencia’, ‘correr riesgos’, son atributos de
persona antes que de rol. Recordemos que el agente asimila su actuacién empresarial en tanto

desafio tal y cual a como asume conductas de indole privado ( pilotar yates, aviones , etc.)

Por otra parte existen ayudantes para superar el riesgo que supone la actividad fruticola:

‘yo creo que es toda gente, el grueso, relativamente de muy buen nivel empresarial, para adaptar
répidamente las nuevas tecnologias que se van produciendo, desarmrollar propias tecnologias, aquri
hemos desarrollado tecnologias propias, aqui en este fundo”

Surge la tecnologia como un aliado para superar los desafios, en ese sentido la tecnologia se la
aprehende tanto a través del fenémeno de 'adaptacién’ mediante la importacién de ella, lo que

significa estar al tanto de esa innovacién, o bien a través de la creacién de ‘tecnologias propias', lo

que también indica un grado de liderazgo de la empresa fruticola en cuestién.
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Existe asimismo un segundo proceso ayudante para enfrentar los riesgos del desafios como son las

técnicas de investigacion:

"Estamos ahora en un frabajo de investigacién con la Universidad Catélica (...) mejorar la posicién de
los racimos para hacer més facil el trabajo de Ia gente y aumentar la productividad que es el tema que
estamos trabajando, y esto LLoyd <profesor de la Universidad de California ‘se podria decir que es
casi padre de la agricuffura modema®> me lo dijjo hace diez afios atras(...)'si tu miras lo que pasa en
todo el mundo va a llegar un momento que para ustedes va a ser vital I3 productividad de la mano de

obra (...) en unos pocos afios va a ser muy cara' y hoy dia nuestra mano de obra es tan cara como Ia
de Estados Unidos."

Surgen las técnicas de investigacion como un aporte principal para facilitar trabajo del personal y al

mismo tiempo aumentar su productividad.

Es relevante como el agente se ubica en una posicién de 'hijo’ frente a un 'padre’ de la agricultura en
el sentido que lo que este ha afirmado se ha cumplido en el drea de la productividad de la mano de
obra. En ese aspecto su desafio se ve mediatizado por el apego a figuras tradicionales que han
posibilitado un rumbo en el navegar del negocio. Esta navegacién no se ha realizado a ciegas sino
que con mentores que han ido aclarando el rumbo. Por lo tanto, lo que en un principio parecia un

desafio en solitario se presenta finalmente como un proceso mas o menos guiado.

Actuales Proyectos

En lo referente a su disposicion actual para futuros proyectos el agente se expresa cauteloso:

"Yo creo que ya pasé un poco, no, yo soy un tipo sumamente inquieto, entonces la verdad gue ya
pensaba iniciar una etapa un poco més tranquila, no tranquila en el sentido de dedicarse a flojear, pero
no arriesgar demasiado, que se yo (...) porque ya no tiene uno treinta afios ;no cierto? como para
partir de nuevo.”
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En el pamrafo anterior se construye un pequefio modelo de donde el agente obtiene el sentido de ser
empresario . En efecto, un empresario por definicién no puede caer en la modorra de la ‘flojera’, pura
inactividad improductiva , pero tampoco puede apostar toda su empresa en aventuras demasiado
riesgosas que involucren la pérdida de la empresa. En la actitud de flojera fundamentalmente se

pierde el empresario; en la actitud de demasiado riesgo, principalmente se pierde la empresa.

Lo ideal seria permanecer estables , sin embargo la mecénica de la empresa lo imposibilita;

"Desgraciadamente este negocio no nos permite quedamos tranquilos”

En la calificacion negativa del permanente rodar de la empresa se percibe la sujeccion del agente, en

tanto empresario, a una actividad que est4 mas alla de su voluntad.

Rasgos de la Empresa

Considera positiva la gestion de su empresa:

"Estoy relativamente satisfecho podria ser, no cierto? con lo que he logrado hacer porque de unas
tierras que eran consideradas una porqueria cuando yo compré este fundo (...) de esas tierras tan
malas, con mucho carifio, porque en esto hay mucho de romanticismo en el trabajo del campo..."”

Considera positivo la labor cumplida por su empresa porque ha logrado trabajar sobre unas tiemras
consideradas poco aptas. Sin embargo. lo relevante en este discurso es la asimilacién del agente de
Su empresa exportadora como un ‘trabajo del campo’, lo que implica inmediatamente referirse con

todas las coordenadas tradicionales con que se percibe el trabajo de campo, en este caso, como labor

‘romantica’.
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Lo que se entiende por actuar romanticamente surge en el siguiente texto:

"me expand y si hubiera sido una decisién econémica yo habria vendido esto hace mucho rafo y
me habria comprado un fundo ad hoc, digamos, para las plantaciones, para hacer lo que yo querfa.
No, como buen idiota, no cierfo, he gastado no se cuanta plata, esfuerzo y mas cuestiones en
nivelar potreros (...) para transformar este fundo en algo distinto"

Se actiia romanticamente cuando no se actda bajo el buen juicio de la decisién econdmica sino que
se esta compelido, como 'buen idiota', a gastar en un terreno que se aprecia para transformario en lo
que se desea. El quid del asunto pasa precisamente en el valor de transformar algo inservible en un

producto Gtil. Lo roméntico es entonces el apelativo a un proceso de inversion con el fin de obtener un

bien rentable, comenzando desde condiciones iniciales poco adecuadas.

La pregunta que surge es ¢ quién es este sujeto romantico?

"entonces eso también es una caracteristica, yo creo, no tan sélo del fruticultor, sino que del agricultor,
¢£ho cierto?

Precisamente el agente busca identificarse como empresario a través de la tierra y no por medio de

otras caracteristicas, como podria ser el comercio exterior.

La lealtad a la tierra por parte del agente le genera una identidad histérica, aquella que posee el

agricultor. Porque en ambos actlia ese proceso de amor por la tiera denominado 'romanticismo’
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Comienzo de la Empresa

Como se ha dicho anteriormente, el agente expresa que ingreso al &rea fruticola mediante las
oportunidades del mercado. Sin embargo, existe ambigliedad al momento de dar cuenta de las

razones que motivaron al agente para el ingreso a esa drea empresarial:

“tenia lecheria, que se yo, fabricaba queso y de repente me di cuenta de gue estfo de la fruta y
ademas también la tentacién, no la tentacién, sino que el ver, el poder entrar a una actividad que le
iba a permitir a uno desarrollarse mucho més como ser humano (..) yo hoy dia (...) tengo amigos
en EEUU, en distintas partes de Europa, por todos lados, gracias a fa fruta.”

Se ofrece aqui aparentemente dos momentos explicativos opuestos. Uno, la ‘tentacion’ y otro, 'el
desarrolio humano'. En principio el agente detiene el transcurso de su habla cuando surge el témino

‘tentacion’, probablemente porque dejaba al desnudo su ambicién econémica, y se resbala hacia un

témmino totalmente contrapuesto como es el de 'desarrollo humano'.

Sin embargo, estando ambos términos en relato del texto deben conjugarse complementariamente
antes que opuestamente. Y asi, el fenémeno de la tentacién lo podemos considerar como el aspecto
explicativo del porque del ingreso al mercado fruticola, por haber salido en el primer momento de la
respuesta del agente. Y el fenémeno del 'desarrollo humano' lo podemos considerar como un aspecto

justificativo del ingreso al mercado, precisamente porque surge para 'olvidar el lapsus de la aparicion

en el habla de la tentacion'.
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Composicion de la Empresa

La empresa tiene una estructura administrativa reducida:

"administrativa que estd compuesta en la parte administrativa misma por dos personas, una nifia que
es contadora y que lleva la contabilidad y maneja toda la parte del papeleo de las exportaciones,
porque como lo dije yo mismo, yo soy empresa exportadora, yo soy todo aca"

Lo relevante del texto anterior es que proporciona la nocién de fusién entre la persona , el empresario
y la empresa acotada en la expresion 'yo soy todo ac4'. De alguna manera hace reminiscencia de un

proceso autarquico en el que al interior del predio se realizan todas las actividades gue unifican la

labor agricola, con la labor productora y exportadora.

Asimismo el agente manifiesta la necesidad de contar con nuevo personal, un profesional, ademas

del personal técnico estable:

“hasta ahora yo me las arreglaba con un técnico agricola, el tipico administrador de campo que lo
tengo hace muchos afios trabajando conmigo y dos técnicos agricolas mas, o sea, son tres técnicos
agricolas y este afio ya me decidi a contratar un ingeniero agrénomo por esto mismo que estamos
conversando. creo que la tecnologia, la eficiencia es algo que necesita, digamos, de cambio
continuo(...) cambio constante entonces hay que fener gente preparada, digamos, con los
conocimientos técnicos para ir absorbiendo todas estas cosas que estan pasando constantemente”

En el texto anterior se expresa la insuficiencia del actual cuadro técnico que requiere como apoyo el

agente para su produccion fruticola. A los tres técnicos agricolas se agrega un profesional ( ingeniero
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agrénomo). La demanda por este profesional no viene requerido esencialmente por la labor agricola

en si, sino que por la necesidad del cambio tecnoldgico del cual el agente se percibe dependiente y

sin dominio sobre él.

Evidentemente se asocia indisolublemente a la ‘tecnologia’ con la 'eficiencia’ lo que expresa cierta

concepcion animista en el sentido que la sola implantacién de tecnologia asegura la eficiencia de la

produccion.

Sin embargo el agente asegura una relacién entre la innovacion, que la instaura él, y la aplicacién de

tecnologia, propia del profesional:

"yo que soy el inquieto y el empresario soy el que tengo que andar preocupado de las bolsitas de
Nueva Zelandia, de cubrir con plasticos como fo hacen los italianos y ahora supe cuando anduve en
California que lo hacen también unos vecinos ahi californianos Y uno va parando las orejas, no cierfo?
Yy tiene que haber técnicos que implementen estas cosas que uno va..."”

En primer lugar, se destaca la identidad entre el rol de empresario y las cualidades de la persona ('ser
inquieto’). En segundo lugar, el marco de referencia en el que se mueve el empresario abarca
practicamente el mundo occidental. En tercer lugar, la innovacién no quiere decir solamente
invencién sino que también imitacién, para ello el empresario debe estar vigilante (orejas paradas) y

en cuarto lugar, la aplicacién de tecnologia se subordina a las capacidades empresariales por innovar

en la produccién. De otra manera, el profesional es concebido como un auxliar técnico de Ia labor

empresarnal.
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Relacion con los compradores

La vinculacién que el agente sefiala que tiene como empresario con los compradores , 'recibidores' en

su lenguaje, excede el marco de la formalidad:

"yo tengo mis recibidores con los cuales ya tengo una relacion, ya se puede decir, de amistad con
alguno de ellos”
Es evidente que el témino 'recibidor’ lo aligera del componente contractual que conlleva el témino

‘comprador del cual se hace su equivalente y la implicacién de amistad desliza el terreno del negocio

a una practica de compromiso informal

PERCEPCION Y RELACION CON EL TRABAJADOR.

Se comienza con un diagnéstico de la situacién del status de vida de los trabajadores en general:
"que dice<un estudio de la Universidad Santa Maria>, a mucha gente le llama la atencién los bajos

standares de vida de la gente en Latinoamérica, sobre todo si lo comparan con sus vecinos de la
Ameérica del Norte.

La razén de esto? la baja productividad de sus trabajadores (..) la productividad promedio de los
trabgjadores es un tercio de Ia productividad de Jos EEUL"

Es evidente que el problema social de la baja calidad de vida de los trabajadores es reenviado
directamente a ellos en tanto estos no alcanzan los niveles de ‘productividad’ que si alcanzan los
trabajadores norteamericanos. De algtin modo se evita aqui toda suposicién de pais subdesarrollado
como contexto para realizar el diagnéstico de la baja calidad de vida y se responsabiliza directamente

a los trabajadores.



Se agrega que el problema no radica en un asunto de mas o menos 'habilidades’ por parte del

trabajador, sino que de su capacidad para ‘incentivarse”:

"Ahora, no es problema de falta de habilidades, no es cierto, sino que hay fodo un contexto que lleva a
incentivar a la gente"

Es precisamente este proceso de 'incentivos’ el que no tiene eficacia para los trabajadores:

"porque los empleados en vez de irse a las cinco y media o seis de la tarde se van a las cuatro y
media o sea, no tienen interés en ganarse més de Jos 5 mil pesos diarios. Son muy buenos, son

ciento cincuenta, ciento ochenta mil pesos al mes, no quieren mas, entonces esa falta de interés
por la riqueza
tiene ofras raices"

En el parafo anterior se encuentra el nudo explicativo de la baja productividad de los trabajadores.
Resulta que son ellos mismos quienes no desean producir méas, porque carecen de la motivacion para
ingresar a un dmbito de 'riqueza’. En otras palabras, desean mantenerse pobres. A continuacion el

agente explicara a su vez esta falta de motivacién para hacerse de riqueza.

"Primero que nada la raiz religiosa (...) eso de bienaventurados los pobres porque de ellos va a ser el
reino de los cielos, no cierto? es muy grave y si los ricos es mas dificil (...) que un rico entre al reino
de los cielos que un camelio pase por el ojo de una aguja"

La explicacién implicita que el agente maneja es la siguiente: los trabajadores no quieren trabajar més

porque podrian enriquecerse, si lo hacen dejarian de ser pobres, y si dejan de ser pobres no tienen

ganado el cielo. Alli radica la 'gravedad' del argumento religioso.

Tal grave argumento religioso tiene dos caras , por una , afecta a los trabajadores para no
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incentivarse en el trabajo, como hemos visto y la segunda cara, es que afecta y cuestiona directa-

mente la riqueza del agente:

"esta tontera que le cuento a usted, a mi me impact6 mucho cuando yo era chico (..) para el
vecindario eramos ricos, entonces que yo no pueda ir al reino de los cielos por el solo hecho de ser

rico me impactaba”
El agente se siente afectado por el argumento religioso mas no culpable, que podria ser una variante
de la respuesta dada a tal argumento. En definitiva, supera tal cuestionamiento desde el momento

que le baja el valor al argumento, lo considera ‘tontera’ y por lo tanto no valido.

Precisamente, la posicién actual del agente es de alta motivacién por la riqueza y lo da a conocer en

la siguiente contrareformulacién del argumento religioso:

"Yo pensaba que distinto seria este pais si dijeran Bienaventurados los ricos porgue de ellos serd el
reino de los cielos”

El agente realiza un argumento inverso al argumento catélico tradicional y se acerca a posiciones

similares al protestantismo donde los escogidos para la vida del més alla son aquellos que tienen

fortuna en la vida terrenal.

Para precisar y cuestionar el valor de la pobreza el agente se remite a una situacién de un pueblo

campesino:

"al afio siguiente me toco (*) a Rosario y miraba a la gente, gente del pueblo de Rosario ;quién de
esta gente se siente pobre? jniuno! si usted le pregunta jniuno! no cierto? pobre para ellos quién es?
el tipo que esta botado en el camino (...) borracho s ese es bienaventurado y de ese es el reino de los
cielos? jNo puede ser sefiora!”
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El agente se remite a una experiencia de empatia para conocer intuitivamente lo que la gente del
pueblo conoce por pobreza. Necesita de una legitimidad en el mundo de los no ricos para sostener su
posicion. Sin embargo, este anuncio explicito acerca de quienes no son pobres se contrasta con el

argumento dado al inicio para la no motivacién de sus trabajadores para aumentar la productividad.

Existe asimismo otra raiz que ha impedido a la gente de hacerse de riqueza. En este caso el

conductor ya no es la iglesia sino los politicos:

“el tema de los politicos que durante tantos afios, no es cierto, le metieron al chileno que el jutre los
explota, ladrén que aqui que allé, todo para conquistar a cualquier precio unos votos"

El argumento implicito es que hasta hace algunos afios estaba vedado el convertirse en potentado o
rico porque estaba deslegitimado socialmente. Ahora bien, esta deslegitimacién social se producia no
por consenso natural sino por un consenso inducido por los politicos a los chilenos, con lo cual se le
resta veracidad al argumento debido a que s6lo se realizaba para conquistar votos. Y , por otra parte,
los chilenos quedan descargados de la culpa de haber asumido tales posiciones debido a que le

fueron introducidas (metidas) tales ideas.

El agente explica que tal cosmovisién no es facil que se revierta, aun cuando en el pais asi esta

sucediendo:

"y las gentes estas cosas se pasan de padres a hjjos, enfonces para que esta situacion se revierta son

generaciones! yo le digo que en eso hemos cambiado mucho. no hay duda que hemos progresado
una bestialidad"
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En este momento el agente asume una segunda posicién en el sentido que la visién critica de los
'ricos’ es un conocimiento intrafamiliar que se transmite generacionalmente, y ya no una posicién que
se articula desde los 'politicos'. Sin embargo, se asume que estén en proceso de debilitacién, se esta
revirtiendo'. Y esta reversion es un progreso para la sociedad, es decir, la percepcidn positiva de los

ricos es un hecho positivo para la sociedad.

Por otra parte, el agente afiade una solucién para el problema politico y religioso que impediria que la

gente aumente su productividad:

“entonces aqui creo que la sociedad de consumo, justamente, ayuda a €s0, ayuda a solucionar ese

problema porque la gente que se encalilla para comprarse un felevisor tiene que pensar en ganar
mas de los cinco mil pesos diarios"

Como se percibe, el agente asume una defensa de la sociedad de consumo en los mismos
parametros que antes criticaba porque ahora la imposicién de las leyes del mercado a través de las
tarjetas de crédito se percibe beneficiosa en la medida que posibilita que los abonados tengan la

obligacion, una obligacién deontol6gica, de recibir més ingresos.

La solucion estriba entonces que los aumentos de ingresos que el abonado necesita para cancelar

sus créditos redunda en una mayor productividad para el empresario.

Especializacién del Trabajador

Otro factor que asegura la productividad es la especializacion del trabajador:
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‘porque estamos hablando de aumentar productividad, naturalmente que poda, muchisimo mejor y
muchisimo més répido un especialista en poda que un tipo que poda, riega, desinfecta, hace de todo,

no, entonces vamos a un sistema, yo creo, de especializacion”
De acuerdo al argumento anterior, el agente vislumbra que el fenémeno de la especializacion se esta

produciendo por si mismo, es decir, como un sistema que acaece necesariamente.

Asimismo la especializacién es vislumbrada por el agente no sélo como un método para aumentar la

productividad, sino que también como el factor para mejorar el nivel de vida de los trabajadores:

“para el trabajador también tiene una gran ventaja porque la mayoria de estos trabajos se realizan a
trato, entonces la persona eficiente que logra desarrollar técnicas, no cierto? como para hacer trabajos
en forma mas rapida y més eficiente gana muchisimo mas, yo se lo digo con mucha saftisfaccion, no?
ha significado un cambio en el nivel de vida de la gente del campo en forma bestial"

La especializacién es concebida por el agente como la capacidad de generar técnicas eficientes en la
produccion. El salario es concebido en forma individual dependiente de la propia eficiencia de cada
uno. En tal sentido , el agente en tanto empresario percibe como logros propios los mejores ingresos
de la gente que trabaja en su predio, de alguna manera se concibe como promotor de aquello en un
sentido patemalista, de alli que se conciba 'satisfecho'. Por otra parte, tales resultados avalan el tipo

de procedimiento en el trato entre empresario y trabajador.

Por otra parte la calidad de vida de 'la gente de campo' se mide en términos materiales y de acceso a

bienes urbanos, como es el medio de locomocién:

"hoy dia ve a la gente de campo, vea ahi, vaya a ver a mi bodeguero, llega en una moto zuzuki
preciosa, ofro que tiene un autito, un zuzuki, el otro tiene un auto mas antiguo, el otro tiene un mini,
igual que en California "
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La cita anterior es particularmente relevante por varios aspectos. En primer lugar, porque se patentiza
que el nivel de vida se mide en téminos de bienes de consumo. En segundo lugar, se expresa
notoriamente la relacién patemalista entre el agente en tanto empresario y su personal, al referirse a
un empleado con un adjetivo posesivo (mi). Finalmente, queda de manifiesto el marco que sirve de
contexto para apreciar el desenvolvimiento de la practica empresarial fruticola en el pais, se trata de

semejarse lo mas posible a un lugar considerado como desideratum (Califomia’), apareciendo como

un modelo para el pais.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (Eg)

ORIGEN DE SU ACTIVIDAD AGRICOLA EMPRESARIAL

El agente disefia un discurso de cuatro etapas para dar sentido al inicio y evolucién de su
actividad agricola. El eje que cruza todo este disefio se puede establecer a partir de la bisqueda
de una mayor rentabilidad y autonomia empresarial, en el sentido de cada vez mas generar

actividades vinculadas al trabajo de la tierra.

La primera etapa es el inicio de la actividad agricola. Tal inicio se fundamenta en dos
argumentaciones, una de caracter obligatorio externo: necesidad de generar dinero para subsitir
en la sociedad y otra de carécter intemno: necesidad de responder a las expectativas familiares

que han mantenido una trayectoria en el trabajo agricola.

"yo empecé de a poco siendo empresario agricola , cuando estaba en segundo afio de Ia
universidad y tenia 20 afios aproximadamente y por razones de trabajo y familiares y para
financiarme mis estudios empecé a hacer pequefias cosas en la agricultura para tener un poco

de renta”

La segunda etapa se consolida a partir de una perspectiva profesional, el agente actiia motivado
para desenvolver las capacidades de su profesion, es decir, el objetivo de produccion agricola
de esta etapa es expresar el propio saber hacer de su rol. Sin embargo, el agente ya se sitla en

la perspectiva de estar actuando bajo un modelo empresarial en la medida que su saber hacer
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esta supeditado a ese tipo de modelo.

“cuando me recibi de ingeniero agrénomo y ya tenia algo iniciado en la parte agricola y me vine
a la zona de Peumo, Pichidegua , San Vicente como empresario ya sea arrendando predios

agricolas, administrando predios agricolas y haciendo labores propias en una parcela que yo
tenia”

La tercera etapa es el momento de la consolidacién para el agente de su perspectiva
empresarial. Existen dos momentos fundamentales muy ligados entre si, el primero se refiere a
que el objetivo de la produccién agricola es el lograr la seguridad de una buena rentabilidad, por
lo tanto un objetivo financiero en primer lugar. El segundo momento se refiere a que para lograr
el anterior objetivo el agente se percibe "analizando" la situacién de manera racional, para
obtener los beneficios que busca en el mediano y largo plazo. Esta capacidad de andlisis es
necesaria compararla con otras posibles anélogas como seria la bisqueda de rentabilidad

inmediata o la imitacién de otras actividades agricolas.

"después con los afios fui avanzando y me empecé a abocar al desarrollo de especies
fruticolas (...) y analicé...para obtener una seguridad de ingresos que me permitiera un

desarrollo en el tiempo a diversificar, y por eso puse distintos rubros agricolas y también
comencé a desarrollar culfivos anuales”

La cuarta y dltima etapa, en la que se encuentra actualmente el agente, se especifica a través
de la nocién de "progreso”. Para el agente, progresar significé ser capaz de asumir actividades
suplementarias a la actividad agricola como es el caso de preparar los productos para la venta y
comercializar, adquiriendo grados de autonomia al interior de las actividades de la produccién y

el mercado.
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“con los arios fui progresando, al principio entregaba la fruta a las exportadoras para que ellos
la embalaran y con el tiempo fui instalando un packing (...) durante el periodo de verano para
la fruta de exportacién y durante el inviemo el packing funciona (...) donde abastezco desde
empresas que distribuyen y a las cadenas de supermercado en forma directa”

Respecto de la evaluacion de estas etapas que han formado al agente como empresario

agricola , éste proporciona una mirada racional porque aprecia que debe adecuarse a los ciclos

de alta y baja rentabilidad, como situaciones normales de la actividad empresarial agricola

“todo esto ha significado a fravés de los afios un pasar por épocas de muy buena rentabilidad a
épocas muy malas de rentabilidad. Se han ido haciendo ciclos donde he tenido bastante
progreso, ciclos que he entrado en mantencién de lo que tengo...”

El agente se percibe como un actor empresarial desconocido para el resto de sus interlocutores
precisamente porque, al parecer de él, estos ignoran que su accién como empresario agricola se
basa en la explotacién de un conjunto de rubros, y no de uno sélo, como lo tipifican. Por otra
parte, se insiste en el argumento que la diversificacién de rubros se justifica por la necesidad de
repartir las posibilidades de riesgos econémicos ante eventuales fracasos de las ventas, es
decir, se trata de la tactica de no colocar los huevos en la misma canasta. Tal tactica es
defendida por el agente en la medida que la accién contraria (un solo rubro) se ubica como una
accion que se va haciendo comin en los empresarios agricolas, y ante la cual es necesario

reflexionar sobre sus efectos.

"hay una tendencia también y uno tiene que pensaria y analizarla que uno se especialice en
un tipo de rubro que muchas veces en la sociedad en el mundo que uno se mueve
productiva y comercial lo identifica a uno con un producto y en realidad uno tiene varios
rubros diferentes para tener una mayor seguridad de ingresos econémicos, porque puede en
algunos afios un rubro esté poco rentable y otros més rentables, se compensan unos con otros”
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Para el agente es central la nocién que ningtn rubro es bueno en si mismo, sino que todos los
rubros estan afectos a entrar en una dinamica de fluctuaciones lo que implica no abandonar los

productos cuando pasan épocas de baja rentabilidad ni apostar todo a productos que pasan por

una etapa de alta rentabilidad.

"yo he aplicado Ia filosofia en esto de que los rubros que no dejan utilidad los mantengo, incluso
los que se puede los achico un poco pero sin dejarios de lado, porque después se produce un

ciclo que los rubros se convierten en rentables y los rentables entran en proceso
negativo”

Sin embargo, para el agente resulta claro que el proceso de producir diversificadamente tiene
aparejados ciertos problemas, como es la poca capacidad para generar grandes volimenes de
cantidad de producto. Esta dificultad es suplida, en la practica del agente, por el mayor esfuerzo
administrativo que le implica atender de mejor manera a cada uno de sus productos para tener
una mejor venta. De esa manera, se esta dando consistencia a la idea que el eje de la empresa,
en el sentido de buscar utilidad, estd mas fuerte en el proceso de comercializacién que en la

productividad.

"ahora diversificar tiene una desventaja que uno produce menos volumen de cada
producto y que les pide un mayor volumen de cada producto y uno no los tiene, por lo tanto,

tiene que trabajar mas para vender ese producto y dedicarle més a cada rubro por lo que
produce un mayor desgaste administrativo”
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PERFIL DEL AGENTE COMO ACTOR AGRICOLA EMPRESARIAL

El primer rasgo que se atribuye implicitamente el agente como empresario agricola es el de
entrar a innovar permanentemente. En este sentido la autocritica que se realiza por no haber
asumido otro tipo de innovaciones en tiempos pasados esté implicando la autoexigencia de

constante transformacién de la actividad agricola y no mantenerla en una situacién de status

que permanente

"de todas maneras he hecho a través de los afios bastante innovaciones, ahora uno siempre
podria haber hecho més y mejores innovaciones y uno piensa mirando desde atrds después las

cosas, pero cuando uno empieza no puede tener absolutamente claro que va a pasar en el
futuro”

El segundo rasgo que se autoatribuye el agente y que proyecta como rol de todo empresario

agricola es el de tener tipos de informacion que le permitan manejar las variables de

comercializacion.

Es asi, que se sitGan tres fuentes distintas de informacién. La primera fuente es la intuicién que

es la que se encuentra mas a mano del empresario y que permite comprender los procesos de

demanda del consumidor.

La segunda fuente de informacioén es la observacién de las pautas de consumo reales de los

consumidores. Y la tercera fuente se refiere a todos aquellos datos que provienen de terceras
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personas, porque las dos primeras fuentes hacen referencia a una capacidad propia del

empresario por captar la informacion.

"hay que tener una intuicién hacia que productos son los que mas comercializan las empresas
0 que mas demanda el consumidor (...) y a veces cuando sale al extranjero observa que es Jo
que se estd consumiendo (...) y en base a distintas clases de informacién uno va haciendo los
proyectos para ir a desarrollar productos...”

PERFIL DE EL EMPRESARIO

Para precisar las caracteristicas del empresario, el agente comienza sefialando dos
particularidades del empresario. En primer lugar, desde el universo empresarial no es posible
constituir un tipo o caracter de empresario particular. En segundo lugar, al relacionar el mundo
empresarial con otros mundos de trabajo vinculados a la empresa( ejecutivos, empleados), el
agente manifiesta que la cualidad distintiva que separa a ambos mundos labores es la
"creatividad” que expresa el empresario en su labor. Lo que implicitamente manifiesta es la
capacidad de permanente invencién en la que se encuentra el empresario en su actividad
debido a que las ganancias dependen proporcionaimente de su habilidad, a diferencia de
aquellos que tienen rentas fijas. La creatividad entonces, apunta al hecho de conquistar la

ganancia o utilidad que el empresario llega a tener.

"para ser empresario todas las personas somos distintas, entonces es muy dificil definir un
tipo de empresario. Yo conozco a muchos empresarios y somos muy distinfos unos de otros,
entonces uno dice cual es la diferencia entre empresario y el que trabaja como ejecutivo o
empleado en una institucién, con un sueldo fijo a fin de mes, usted se considera creativo”
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Respecto de lo que define a un empresario, el agente sefiala, en comunidad con el sentido
comdn, que el empresario es aquél que "asume riesgos”. Ahora bien, para asumir riesgos se
necesita contar con fuentes de conocimiento acerca de las expectativas futuras con que puede
contar el empresario. Estas fuentes de conocimiento son, por un lado, la informacién adecuada
que es percibida como una actividad propia del rol empresarial y. por otro lado , una capacidad
mas propia de la persona del empresario, en la medida que debe contar con un tipo de
informacién no racional como la anterior, sino que de caricter "intuitivo" o "adivinatorio”. Este
proceso de conocimiento no se alimenta de una suerte de azar ("tincadas") sino que requiere de
un arte de comprender sensiblemente las demandas del mercado. Mientras que el sentido
comin homologa "tincadas" con "intuicién”, el discurso del agente distingue diferencias en ellas

porque lo primero seria una mera ocurrencia sin fundamento, y la segunda un producto de un

conocimiento de tipo sensible

"Un empresario debe tener ademés para asumir riesgos, no se asumen riesgos por tincadas
sino que tiene que estar muy bien informado, conocer mucho lo que va a hacer, tener mucha
informacién, tener mucha intuicién, tener mucho conocimiento del comportamiento del
consumidor, y hay mucho también de esto, de intuicién, de adivinanzas”

El objeto de conocimiento final hacia el cual se dirige el empresario, es para el agente, es la
conducta del consumidor en el mercado. Para el agente el consumidor no tiene una conducta
rigida en el tiempo sino que oscila y es por ello que el empresario debe estar atento a estas
oscilaciones y ello requiere de un aprendizaje previo para captar estos movimientos del

mercado, porque no se ajustan a un patrén esperable de comportamiento.
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“una de las cosas que lo aprendi con el tiempo es que los consumidores cambian ciclicamente
el interés de lo que consumen (...) y hay que analizar esos ciclos Y ver y estudiar cudl puede
ser el producto que en el largo tiempo, cuél va a tener mayor demanda Y eso requiere mucha
informacién, estudio , antecedentes histéricos, y estar muy al dia en lo que ests sucediendo en
los mercados, entonces este proceso es muy dindmico”

Insistiendo en el hecho que el empresario se define porque asume riesgos, el agente declara
mas precisamente que lo que distingue al empresario del que trabaja amparado en una
institucion es el hecho de "arriesgar capital en inversién" sin saber a ciencia cierta si podra
recuperario. Asimismo, agrega que no es tan importante el éxito puntual de la inversién sino que

es necesario tener una mirada en perspectiva de la que se desprenda que se ha tenido mas

éxitos que fracasos en la inversion, lo que de pasada define a un buen empresario

“la gran diferencia entre el empresario y el que trabaja en una institucién que ambas son
necesarias en una sociedad (...) pero el empresario arriesga capital en inversién que no esta
seguro si lo puede recuperar, y tiene que pensar que no siempre va a tener un resultado exitoso
de la inversién que hizo, lo importante que sean més los resultados exitosos que los gque no son
exitosos y eso a través de los afios tiene que irse dando o si no no podria surgir™

Finalmente, el agente formula una receta para el comportamiento empresarial en el sentido que

este no debe actuar de acuerdo a sefiales del mercado actual, sino que debe orientarse segin lo

que capta del mercado en el futuro.

“un empresario no debe poner proyectos de largo plazo en un proyecto que tiene un muy buen
precio en el momento actual, sino tiene seguridad que en el largo plazo se va a mantener en un
buen precio”
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EL PASO DEL EMPRESARIO AGRICOLA DESDE LA PRODUCCION HACIA LA
COMERCIALIZACION

El proceso de convertirse en comercializador después de haberse constituido en productor es,
para el agente, una accion imprescindible desde la perspectiva de aumentar las rentas. Es asi

que antes de la apertura de los mercados chilenos la renta generada por la produccién era

suficiente para el agente.

"cuando yo empecé me dedicaba a la parte productiva y la parte comercializacién practicamente
los productores no la manejaban porque las rentabilidades permitian que uno como productor

tuviera una renta”.
No obstante lo anterior, cuando el agente percibe que en Chile se abren los mercados al inicio

de los afios ochenta, se constituye alli un espacio para recibir mayores rentabilidades por los

procesos de comercializacion

"por lo tanto a partir del afio 85, me di cuenta que para tener cierto éxito en la produccién
agricola, hay que destinar una parte importante del tiempo y una parte importante de los gastos
gue demanda la produccién destinada a la parte comercializacién”

La comercializacion, por lo tanto, no se constituye como un momento mas del &mbito productivo
sino que se autonomiza de él. e incluso es esta actividad la que va dando las mayores
rentabilidades por sobre la productiva, lo que implica también que ya no es la calidad en si

misma del producto la que sustenta la rentabilidad sino que la inscripcién del producto en

circuitos del mercado
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“si uno se queda solamente con la parte productiva puede ser un muy buen productor y de
mucha calidad, pero si no comercializa bien no va a tener buenas rentas”

Precisamente, para el agente la constitucién de la comercializacién como capacidad de vender
va a implicar incorporarse a unas estrategias comunicativas que estaban ausentes del proceso

productivo, en la medida que ahora debe presentar mediante su propio discurso las cualidades

de su producto ante los compradores..
"...a tratar de vender lo mejor posible, eso demanda reuniones, informaciones, conversaciones...”

Ademas, implica una capacidad para atender a la informacién Gtil que se genera en distintas

esferas de conocimiento

"Todo esto necesita mantenerse al dia, estudiando, informéndome, asistiendo a conferencias
sobre la manera de producir, manteniéndome informado en los diferentes comités productivos”

Por otra parte, la incorporacién de la comercializacién a la actividad empresarial implica para el
agente una burocratizacién de la empresa, en la medida que necesita "aprender”" nuevas formas
de organizacién de la empresa , basada en la delegacién de responsabilidades, ubicandose él
como controlador antes que ejecutor de acciones, tanto productivas como comercializadoras. El
fundamento para incorporar estas nuevas formas de organizacion empresarial esta dado por la
necesidad que en cada accién ( produccién- comercializacién) se ubique un tipo de
conocimiento técnico y especifico del que el empresario carece. Es decir, el agente controla los

efectos del proceso pero no el suceder de ese proceso.

“como empresario agricola que es, tiene uno que ir aprendiendo a delegar en otras personas
que tengan la preparacién para producir (...) y también delegar en otras personas en la parte
comercializacién y ventas y uno estarse ubicando continuamente parte de su tiempo en la parte
produccién y parte de su tiempo en la parte comercializacién”
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Sin embargo, este manejo organizacional de la empresa también se aplica al interior del proceso
de produccién porque el agente destina para cada rubro a un encargado como especialista que
se encarga directamente del proceso productivo, lo que convierte al agente, segan él mismo

seiiala, en un "coordinador” encargado de la eficiencia de la empresa.

El agente se percibe entonces como empresario bajo la modulacién de ser un coordinador y no

en tanto preocupado directamente de la produccién.

"a su vez tengo en cada una persona que se especializa en cada uno de ellos para poder
manejario en forma directa y aprovechar la experiencia que cada uno tiene de ello, entonces hay
un mando medio responsable de cada rubro (...) y yo coordinando toda esta manera de trabajar

para que podamos mantener una actividad lo més eficiente posible tratando de disminuir los
costos sin afectar las producciones”

CONCEPTO DE UTILIDAD Y RENTABILIDAD

El agente manifiesta una actitud de comprensién acerca del fenémeno o fenémenos que
influyen en la utilidad de la empresa, en el sentido de apreciar las variables que afectan a la
composicion de la utilidad. De esa manera no es solo la productividad la que genera ganancias

por si misma ni el proceso de comercializacién, sino que se suman aspectos de intercambio

monetario.

"Mla utilidad/ no siempre depende de uno, depende de los precios, de los valores monetarios,
de Ja relacion de la moneda chilena con la internacional (...) y también depende de los
productos que se venden en el mercado interno de la competencia de otros productores que
estan en el mismo rubro y competir en calidad en los precios de venta”
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No obstante lo anterior, el agente asume la necesidad de tener un papel protagonico en la
calidad del producto, base de la posibilidad de obtener buenas utilidades porque es la manera

que el consumidor prefiera sus bienes producidos.

"y lograr que el consumidor prefiera lo que uno vende porque es de buena calidad, enfonces el
comprador o el distribuidor pueda tener un interés continuo en los productos que uno tiene”

Respecto de la rentabilidad, el agente manifiesta que inciden dos procesos en la constitucion de
ella. En primer lugar, un proceso financiero que escapa a la accién de los empresarios como es
el alto valor de la moneda chilena. Este dato de bienestar de la economia chilena es leido como
un momento critico para los empresarios porque les implica un menor valor del retorno de
divisas extranjeras. En segundo lugar, afecta a la rentabilidad el tipo de producto y
comercializacién que empresarios afines tienen en el mercado, debido a que el valor final del
producto es generado por la masa de oferta idéntica que presentan los productores chilenos, En
esa medida, el agente percibe que los productores debieran presentarse con una misma calidad

de producto y una misma capacidad de negociacién.

‘hay dos cosas que a primera vista resaltan /en la rentabilidad/ en primer lugar que es la
apreciacion de la moneda chilena , que aumentan los costos, y esa apreciacion nuestra significa
recibir menos pesos chilenos por el precio que se venden (...) pero eso pero eso no fo
podemos corregir nosotros como productores (...) y la otra parte es Ia parte comercial, que
fambién depende de los productores y es que pueden comercializar bien Y organizarse en
conjunto, lo que no es facil porque tienen que ser productores que tengan una misma afinidad,
un mismo nivel de conocimiento, el mismo nivel de calidad del producto (... ) para que puedan
tener una negociacién que sea conveniente para todo el grupo”
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EL AGENTE COMO LIDER DE LOS CITRICULTORES

Para el agente, constituirse en el presidente de la asociacién de los citricultores de Chile no fue
una eleccién personal ni un objetivo propuesto como meta de su actividad empresarial, sino que
mas bien lo percibe como efecto de recibir el apoyo de sus colegas ante lo cual no pudo
sustraerse. El argumento implicito es la necesidad que alguien haga cabeza de una
organizacién que es fundamental para los empresarios debido a que de esa manera pueden
enfrentar los diverso problemas ( legales, comerciales, etc) de manera unida y cada uno por

separado. La asociacion, entonces, cobra sentido en la medida que sirve para superar

obstaculos.

“algun dia me eligieron/presidente/ y tuve que aceptarlo (...) porque es necesario que existan
asociaciones (...) porque cada cultivo tiene sus problemas especificos ya sea de fipo productivo,
comercial, de demanda (...) de orden reglamentario, de orden comercial, legal y a veces también
de tipo sanitario y no lo puede enfrentar un productor solo, sino que se necesita que se
agrupen para resolver problemas que les atafie a todos”

RELACION CON LAS EXPORTADORAS

El agente manifiesta que la actual vinculacién de los productores con el mercado internacional
se realiza a través de las exportadoras ubicadas en Chile. Sin embargo, esta situacién no es
leida como una relacién necesaria per se, sino que resulta de una posicién de subordinacion en
que se ubican los propios productores por no afianzar vinculos con los compradores
internacionales, en este sentido el agente sefiala que los productores se encuentran "atrasados”
en relacion al proceso comunicativo que podrian tener con los mercados interacionales, y es

gracias a este atraso que las exportadoras pueden ubicarse como
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intermediarias necesarias. En conclusién, las exportadoras no se legitiman ante el agente por si
misma, sino que ocupan un espacio dejado por los mismos productores.

"los productores estamos atrasados en contacto con los importadores o con las cadenas de
supermercados (...) yo he tenido conversaciones con ellos ¥ hemos fenido conferencias
organizadas por Tedefrut, en que se ha cambiado mucha informacién Y nos hemos conocido,

fambién. han venido productores e importadores, continuamente vienen a Chile a conocer a los

productores de Chile y nuestras producciones, pero al final lo que se produce es a través de
las exportadoras instaladas en Chile"

En relacién a la valoracién que muestra el agente respecto de las exportadoras, este no es
categérico sino que matizado porque encuentra que existen exportadoras que castigan al
productor pagéndole menos de lo que merece y otras que se comportan lealmente con éste,

porque remuneran adecuadamente.

"hay algunas empresas que exportan unas més transparentes que otras y le pagan al productor
una cantidad menor de lo que debe pagérsele y otras que se acercan més con la realidad de

venta de los productores”

Y en relacién a que sean los mismos productores que exporten apoyados administrativamente
por una empresa exportadora, el agente manifiesta que adn subsisten imperfecciones en el trato
entre ambos sujetos que impide una accién racional, en la medida que el funcionamiento del
proceso no es comprendido como una accién "transparente” sino que estaria enturbiada por

distintos intereses provenientes de las exportadoras.

"hay productores que comercializan en conjunto o que negocian con una exportadora que les

haga el servicio pero costaria, estamos muy lejos para que eso funcione en forma
transparente y correcta™
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EL EMPRESARIO COMO INNOVADOR

El agente manifiesta implicitamente que él como empresario agricola ha estado en permanente
innovacion y ha debido renovarse en todos los 4mbitos de su empresa, especificamente en el

campo de las relaciones laborales porque alli el agente manifiesta que su personal trabaja bajo

un estimulo econémico directo..

“se ha innovado en la parte administrativa, en la parte de personal, se han hecho muchas
innovaciones en la parte administracional, en las relaciones laborales, la gente tiene muchos
incentivos para trabajar con entusiasmo”.

Puntualmente, se sefiala que en los productos se ha aplicado tecnologia de punta para ir

teniendo un producto desarrollado y seleccionado

"las naranjas de un color muy bonito y muy brilloso, eso en realidad se ha logrado a través de los
afios con tecnologia (...) haciendo mejoramiento genético de Ias plantas”

Mientras que en la relacién con los operarios se ha innovando en la idea que aquellos persigan
un estimulo econémico directamente vinculado a la produccién y venta del producto. De esa
manera se liga el producto del trabajo con el salario y se hace participar al operario de los

vinculos de la empresa con el mercado.

"aqui se ha tratado que el operario vaya intereséndose también en lo que se vende Y con el
resultado de las ventas, y si el resultado de las ventas y productos tiene buen resultado, ellos
reciben un mejor pago salarial”
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Todo este proceso de permanente innovacién en la que se encuentra involucrado el empresario

le significa a él dos procesos simultaneos.

En primer lugar, se genera en él satisfaccién y orgullo por presentar un producto de tal calidad

que es seleccionado en el mercado

"uno siente una satisfaccién cuando ve una fruta con la etiqueta de lo que uno produce en la
superficie, porque ve su produccién que el consumidor ests eligiendo y la presentacién que

tiene”

En segundo lugar, se genera en el agente cierta insatisfaciién al comprobar que el consumidor
no considera la energia, el esfuerzo y el tiempo que el empresario ha dedicado para que este
pueda acceder a un producto de alta calidad. De esa manera el agente manifiesta que para los
consumidores no existe una vision de lo que existe detras de la produccién del producto,
desconociendo asi el perfil con que el empresario desea hacerse conocer al mundo en el sentido

de estar permanentemente preocupado por alcanzar buenos standares productivos.

“el consumidor no sabe cuando est4 comprando que ese producto que esta adquiriendo, cuénta
tecnologia y cuanto esfuerzo humano hay detras de él, de todo lo que se hecho hacia atras, que
uno ha requerido afios de perfeccionamiento y de estudio y de esfuerzo para llegar a un
producto”

Por otra parte, se pone de manifiesto la intensa relacién que existe entre el agente como
empresario y la tecnologia, en el sentido que aquél no puede descansar en la tecnologia

adquirida sino que debe permanecer ocupado en saber cual o que tipo de tecnologia vendra

después . En esa medida, el peligro que se corre es que la tecnologia avance mas all4 de lo
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que conoce y se ha informado el empresario, lo que le dejaria en una desventaja respecto de los

demds productores que si estan al dia en esa tecnologia

"si uno no est4 bien informado, la tecnologia lo deja atrés, va muy rapido, enfonces uno tiene
que estar continuamente conectado con lo que estd sucediendo para mantenerse en un lugar de

punta”
Lo anterior implica ademas una relacién con la planificacién de la produccién porque el agente

manifiesta que como empresario esta planificando la produccién que tendra en cinco afios méas

"la tecnologia de punta que llaman hoy dia para poder vender a un buen precio, yo ya estoy
pensando en lo que voy a producir en cinco afios mas"

Este vinculo con la tecnologia proeduce un dinamismo intemo al sector en la medida que la
competencia con el resto de los productores se efectia en el campo de juego de la tecnologia.
Por lo tanto, al estar desarrollada la tecnologia, se percibe que estén los productores en una

carrera contra el tiempo para adquirir la Gltima tecnologia

"en la agricultura hay muy buenos empresarios, hay gente que estd muy avanzada y le puedo
decir que hay gente més avanzada que nosotros en la parte industrial, en la parte produccién
agricola comercial y hay gente que ha ido més répido que nosotros, nosotros a veces cuando
vemos a otros mas avanzados nos sentimos que nos quedamos atrds y nos hace acelerar y

aumentar mas”
Por otra parte, la demanda tecnol6gica es de tal indole que el agente como empresario debe
recurrir a apoyo técnico especifico en vistas que su conocimiento profesional no es lo bastante

para dar cuenta de los procesos tecnolégicos. En este caso, el apoyo profesional proviene del

ambito familiar, especificamente, de sus hijos.
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"Ellos siempre me han ayudado, desde pequerios (...) ellos me van acercando en la parte
econdmica y en la parte planificacién industrial ¥ yo realmente en la época actual sin la ayuda de
ellos no seria capaz de funcionar, antes si pero ahora ante los requerimientos

tecnoldgicos”
En este sentido , el apoyo familiar que recibe el empresario es concebido como necesario tanto
por el hecho de compatibilizar juventud y experiencia , como por el hecho de mantener buenos

vinculos familiares, que los lleva a percibir la empresa como una labor de conjunto.

“ellos aportan el impetu de Ja velocidad juvenil Y sus conocimientos recientes y yo aporto la
experiencia (...) y creemos que usadas con capacidad y buen criterio puede salir algo bueno de
estas mezclas y como tenemos muy buenas relaciones familiares, entre todos estamos al fanfo

de lo que se esté haciendo y fracasamos juntos y gozamos con los éxitos Y nos apoyamos
cuando tenemos fracasos”

ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA

La estructura de la empresa es vertical. En la base se encuentran los operarios especializados
por cada rubro y al frente de ellos un jefe. Estos jefes estan subordinados a un administrador.
Asimismo por cada rubro existen profesionales que asesoran al empresario. Sin embargo lo méas
relevante de la empresa lo constituye el espiritu de equipo que ha inculcado el agente como
empresario, en el sentido que no se perciben personas insistituibles sino que lo que predomina
es la participaci6n en conjunto donde cada tarea es conocida por el resto del equipo.

"y a pesar de que conozco el rubro me gusta trabajar en equipo porque las cosas no son tan
personales (...) si no somos insistituibles, entonces si alguien esta de vacaciones la empresa

debe seguir funcionando exactamente igual por lo que debe haber gente preparada para dirigir la
cosa en equipo y todos conocer lo gue hacen los demés”



197

CONSULTORIA A ORGANIZACIONES ESPECIALIZADAS

El agente sefiala poseer vinculos para buscar asesorias para su empresa en ambitos piblicos y
privados, sin embargo manifiesta que tales vinculos pueden tener un desarrollo mucho méas

fuerte adn.

"las universidades de la Chile, tienen muy buenos especialistas frutfcolas, Fundacién Chile, Intel,
con el Inta, y también con la universidad de valparaiso (---) y también con la Cat6lica de Santiago
manejo empresarial, pero queda mucho por hacer y se me hace corfo el tiempo para
desarrollaria”.
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VIl RESULTADOS DE ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS

INTRODUCCION

En este capitulo se recogen los significados presentes en el discurso de los entrevistados,

vinculados a los objetivos de esta investigacion.

Tales significados proporcionan dos clases de informacion..

En primer lugar, la entrevista abierta proporciona, estructuralmente, una informacion precisa en
tomo al agente. Esta informacién, como lo planteamos en el capitulo de los Objetivos, se
conforma por tres sentidos bésicos: la auto-imagen del entrevistado, sus motivaciones y
perspectivas. Es decir, a través de la entrevista abierta semidirectiva, se posibilita comprender
la imagen que de si mismo tiene el agente -"Quien es” ; los factores por los cuales actua -"Por
qué actua de ese modo” y las orientaciones que le permiten definir fines para actuar -"Hacia que

fines orienta su actuaciéon™.

Por lo tanto, el andlisis del discurso contenido en las entrevistas se modelard en tomo a
encontrar y presentar las autoimagenes o autopercepciones del empresario que le permiten
autodefinirse como tal; a las motivaciones que permiten el porque de su accibn como

empresario y a las orientaciones que definen criterios para su accién.
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En segundo lugar, la entrevista abierta genera una informacién en tomo a los tdpicos propios del
agente, aquellos que precisamente dan cuenta del escenario o contexto que acota la identidad y
accion del agente. Por lo tanto, en esta investigacion, se pretende, ademas, conocer los temas

particulares que dan sentido a la accién del empresario.

7.1 MODALIZACION DEL EMPRESARIO COMO AGENTE DE LA ENTREVISTA

AUTOIMAGEN DEL EMPRESARIO

El modo como los agentes definen su identidad o autoimégen, se construyen a partir de cuatro

nociones basicas:

e Asume riesgos
e Auténomo
e [nnovador

o Poseedor de conocimientos especificos

ASUME RIESGOS

En primer lugar, este rasgo de identidad define tanto a la “persona” del empresario como a las
caracteristicas de su “rol”. En efecto, por un lado, los agentes plantean que la asuncién de

riesgos involucra una voluntad personal de afirmarse en la incertidumbre que depara el futuro,
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porque la inversién apunta hacia un futuro que no se puede controlar. Por otro lado, la asuncidn
de riesgos es parte esencial del juego de la inversién financiera que los empresarios estan
obligados a asumir. En otras palabras, el asumir riesgos no depende tanto de una decisién mas

0 menos arbitraria de los empresarios, sino que de una decisién que necesariamente deben

aceptar para permanecer como empresarios.

En segundo lugar, la asuncién de “riesgo” apunta a dos fenémenos que son impredecibles para
el empresario, pero ante los cuales debe, necesariamente, apostar a poder conocerios o
determinarlos. El primero de ellos son las condiciones naturales incontrolables, es decir, las
condiciones del clima y, el segundo, es la situacién de la demanda en el mercado. Frente al
primero, se asume una posicién mas bien pasiva en tanto se espera que los ciclos presabidos de
la naturaleza se cumplan. Mientras que frente al segundo, se asume una posicion mas bien
activa en la medida que los agentes construyen, a partir de diversas fuentes de conocimiento,

una situacion esperable sobre el contenido de las futuras demandas de los consumidores.

En tercer lugar, esta cualidad de asumir riesgos los identifica esencialmente como empresarios
frente al resto del mundo laboral. En efecto, los agentes establecen que el hecho de asumir
riesgos econdmicos los distingue positivamente de aquelios que laboran por un sueldo fijo. En
otras palabras, los agentes perciben en la identidad del empresario, una voluntad “valiente” y

“solitaria” que les permite sobrevalorarse por encima de aquellos que estan atados a una rutina

laboral.
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AUTONOMO

En relacion a este rasgo de identidad, los agentes sefialan que el empresario se distingue por la
autonomia al poseer en si mismo, y solamente en si mismo, la capacidad para tomar decisiones
respecto de sus inversiones. En este sentido, la autonomia se juega en base a cuatro sujetos

que rodean al empresario.

Un primer sujeto es el Estado. Los agentes manifiestan que los empresarios se han desprendido
de la tutela estatal, en la relacién a que este ya no determina las reglas del juego que

contextualizan las decisiones para la inversién.

Un segundo sujeto son las exportadoras. Los agentes perciben que, ain cuando las
exportadoras gobieman los procesos de comercializacién o ventas de sus productos a
compradoras internacionales, ello no implica que los empresarios estén necesitando de |a
autorizacion de la exportadora para determinar su propia inversién, ni tampoco que no puedan

ejercer por su propia cuenta vinculaciones comerciales directas con posibles compradores.

Un tercer sujeto son el resto de los empresarios. Para los agentes, el participar en un conjunto
de empresarios productores fruticolas, no implica una subordinacién explicita a ellos en cuanto
al tipo de producto y volumen de produccién que realizar, més alla que se puedan imitar ciertos

patrones de produccién. El hecho de participar en una asociacién de productores tiene
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sentido solamente en cuanto cada empresario, autbnomamente, no puede lidiar frente a
situaciones mayores, como son el marco regulador impuesto por el Estado, las demandas de las
exportadoras y otras. Es decir, solamente perciben que se asocian en cuanto ya no pueden

seguir actuando solos. La asociacidn suple las carencias de la autonomia de cada empresario.

En definitiva, la autonomia como parte integrante de la identidad del empresario se define

basicamente por la no dependencia de nadie, ni siquiera de sus colegas, para tomar decisiones

de inversiones en la produccién.

INNOVADOR

El rasgo de innovador es uno de los rasgos de identidad empresarial més connotado para definir
a un empresario. En efecto, los agentes expresan que el empresario fruticola esta y debe estar

atento a la innovacién, tanto en el area de la administracién, produccion, como

comercializacion.

En el ambito de la comercializacién se especifica que los empresarios fruticolas han
experimentado innovacién en el proceso de desarrollaﬁuna estrategia de politica empresarial
exportadora y en la gestién de nuevos mercados. Sin embargo, el argumento sostiene que esta
invencién del desarrollo empresarial estd intimamente ligada con el desarrollo de politicas

econémicas estatales, que han permitido justamente la innovacién del sector exportador.
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Por su parte, en el dmbito de la administracién, se establece que uno de las innovaciones que
mas definen al empresario fruticola moderno, es la de establecer un vinculo racional con los
operarios, en el sentido de posibilitar una adecuada motivacién a éstos para alcanzar logros en
el trabajo, aumentando asi la productividad. Es importante sefialar que existen posiciones, al
interior del discursos de los agentes entrevistados, que presentan una optica distinta para tratar
las relaciones laborales. En efecto, mientras que la primera posicién asume implicitamente que
los trabajadores pueden consensuar con la parte empresarial, a través de un trato equitativo, y
en donde se percibe a los trabajadores como seres racionales que buscan maximizar sus
ganancias, una segunda posicién plantea un aspecto contrario, en la medida

que asume que los operarios buscan transgredir las normas de trabajo para laborar menos y/o
usurpar bienes de la empresa, lo que representa concibirlos implicitamente, como seres que
buscan per se el conflicto con la empresa. La conclusién de ello implica que mientras para la
primera posicién, es necesario motivar a los operarios para mejorar su productividad, la segunda
se basa en la coercién y represién de los operarios, para impedir la conducta transgresora con

que se los supone dotados.

En el ambito de la produccién es en donde se define mas claramente el rasgo innovador del
empresario en la medida que los agentes definen la postura del empresario Como un ser en
constante movimiento para mejorar su producto. Es asi que plantean la necesidad que el
empresario esté en permanente atencién para, a través de la informacion o de la observacion,

sea capaz de imitar y adaptar la tecnologia que mas sirva para cumplir los propoésitos de su
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empresa. Se hace fundamental sefialar, que atn cuando se plantee la posibilidad, mas o menos

real, de generar tecnologias propias , lo prioritario para el empresario es saber reconocer los

logros de tecnologias foraneas para saber adaptarlas a su produccion.

Por lo tanto, el caracter innovador esta, paradojalmente, muy vinculado con el caracter de
imitacién en la medida que la innovacién, recae en la capacidad de saber reconocer los aportes

de tecnologias como novedad necesaria para la propia produccion.

Por otra parte, este rasgo de innovacién plantea el caracter del empresario como alguien que no
puede estar satisfecho de lo logrado, sino que necesita cuestionar lo que posee a través de lo
que conoce, por si mismo o por terceros, y que pueda ser de interés para su empresa. Por ende,
la definicion de innovador, con la que se autoperciben los agentes como empresarios, se vincula
intimamente con rasgos que remiten a una identidad que estd permanentemente buscando
afuera aquello que le permita variar para mejorar, de alli entonces las menciones a los

empresarios fruticolas como “inquietos”, “atentos”, y “vigilantes™...

POSESION DE LOS CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

Para los agentes, la posesién de conocimientos, del empresario esté directamente vinculada con
las etapas y experiencias de anteriores épocas exportadoras. En efecto,. se sefiala
implicitamente que en la época de las “ventajas comparativas” para el empresario era pertinente
un saber en ciencias de la tierra, por lo tanto, se demandaba una profesién como la de ingeniero

agrénomo.
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Sin embargo, para la actual época, en la que se define la actividad exportadora como “ventajas

competitivas”, se demanda para el empresario dos tipos de saberes fundamentales.

En primer lugar, y al contrario de la anterior época, se plantea la necesidad que el empresario
debe poseer un conocimiento de las ciencias econémicas, muy ligadas a la ingenieria comercial.
Este saber mas especifico, se justifica en la medida que es imprescindible para operar en los
mercados intemacionales; se hace necesario este conocimiento o saber para la planificacion
estratégica, que implica un dominio de la planificacién econémica y un dominio para saber
analizar el alto nivel de incertidumbre de los mercados futuros, en la medida que se busca

concentrar un segmento angosto de mercado.

Este saber de planificacién y andlisis se impone al saber agricola, en tanto que es la
comercializacion el objetivo de la empresa, subordinando a ella las estrategias productivas. Por
lo tanto, las ciencias de la tierra se conciben en la actual época como un saber especializado,

técnico y subordinado a las ciencias econémicas.

Los agentes plantean enféticamente que no es posible mantener una empresa fruticola si el
empresario no sabe manejarse desde un punto de vista comercial. En otras palabras, el saber
comercial no puede estar supeditado a la contratacién de un rol profesional al cual podria acudir
el empresario, como lo puede hacer con el rol de ingeniero agrénomo, porque aquel es

imprescindible para definir las actuaciones del empresario en la época de las “ventajas

competitivas”.
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En segundo lugar, y teniendo también presente la actual época de las “ventajas competitivas”,
los agentes manifiestan la necesidad que los empresarios manejen un conocimiento de
‘habilidades sociales”. Es decir, si el objetivo estratégico de la practica empresarial es el
despliegue de relaciones de intercambio en el mercado entre productores y comprador, el
empresario debe también tener un acervo de conocimientos y habilidades sociales y culturales

que les posibilite generar conversaciones que tiendan a la implantacion de confianza entre uno y

otro.

Esta relacién de confianza implica directamente saber potenciar ligazones de amistad entre
productores y compradores que permitan mantener los contactos para la negociacién de manera
duradera, de alli que la apelacién a las variables de conocimientos socioculturales adquieren su
sentido cuando permiten construir un contexto de conversacién que posibilita una atmésfera de

confianza en la negociacion entre productores y compradores.

MOTIVACIONES DEL EMPRESARIO

Las motivaciones que llevan al empresario a ingresar al mercado fruticola de exportacion, se

pueden agrupar en dos conceptos:

e Rentabilidad y Oportunidad de Gestién

e Vocacion
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RENTABILIDAD Y OPORTUNIDAD DE GESTION

Se manifiesta en los empresarios un interés explicito por desarrollar actividades de alta
rentabilidad. La oportunidad la genera el mercado fruticola de exportacién. Los factores de alto
riesgo que actdan sobre el empresario como elementos disuasivos para entrar a este mercado,
como son la inmovilizacién de capital y la inversion en tecnologia no son obstaculos para el
empresario fruticola. No sélamente porque este cuenta con el capital suficiente, sino que, mas
fundamentalmente, porque se encuentra calificado para desarrollar una gestién eficiente en el
mercado exportador, con la finalidad de buscar rentabilidad. Esta capacidad de gestién se
verifica en cuatro ambitos : marketing, comercializacién en mercados externos e internos, el

manejo del endeudamiento e incorporacién de la tecnologia.

Una tarea adicional exige al empresario la modificacién del sistema de trabajo, sustentado en
las ventajas comparativas, que son perspectivas estaticas, abandonéndolas para usar como

plataforma de progreso las ventajas competitivas, que son de caracter dindmico y exigen

constantes adaptaciones.

VOCACION

La vocacion en los empresarios surge a partir de |a influencia socializadora de alguna figura

cercana a la “la tradicién familiar” , vinculada a la posicién de la tierra y a la actividad agricola.

' La ventaja comparativa es todo aquel beneficio diferencial que obtiene una empresa, como producto del entorno
fisico del pais donde opera. La ventaja competitiva es todo aquel beneficio diferencial que obtiene una empresa por si
misma, como producto del desarrollo propio de una capacidad superior para cometir contra sus rivales en el mercado,
sean estos del mismo pais o extranieros.
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Esta vocacién se alimenta por una necesidad de mantener la trayectoria familiar anclada no sélo

en el aprovechamiento econémico de la tierra, sino que mas fundamentalmente por mantener y

continuar una relacién de caracter cultural con la tierra.

Esta relacién cultural con la tierra, que nominaremos “vocacion”, significa, por una parte, percibir
el trabajo agicola como una labor que requiere de tiempos prolongados para esperar el fruto de
ella, que se opone a las expectativas de ganancias inmediatas de otro sector de empresario
como el financiero. Por otra parte, significa también establecer una suerte de vinculo con la
naturaleza, donde el conocimiento de ella no implica poder controlar todos los factores que
influyen en la produccién agricola, debido a su caracter imprevisible. De esta manera , en el
horizonte de la labor empresarial el dato imprevisto de Ia naturaleza, porque se perciba

enfrentdndose a una “aventura®”.

En sintesis, la vocacion del agente para convertirse en empresario agricola se define por una
relacién paradojal con la tierra. La paradoja proviene de que el aprovechamiento econémico de
la tierra, genera una proyeccién a largo plazo y, al mismo tiempo, genera incertidumbre.

La vocacion del empresario agricola, se presenta como el deseo de sustentarse en esta

paradoja.

PERSPECTIVAS DEL EMPRESARIO

Para los agentes, las empresas actuales no pueden sustentar su competitividad en estilos de
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gestion tradicionales. Para ellos, en el nuevo mundo empresarial, el futuro se ha constituido en
preocupacion constante del presente. Lo que los empresarios hacen en el presente, resulta
decisivo en la forma de enfrentar el futuro. De alli entonces, la importancia que ha adquirido el
planeamiento estratégico porque constituye un testimonio de la actual orientacién hacia el futuro

de las empresas dindmicas. Se ha constituido en requisito de éxito y de supervivencia.

Cuando el pensamiento surge desde la perspectiva del futuro, se piensa considerando las
cambiantes exigencias del mercado, porque se percibe que estos son tremendamente selectivos

Y que demandan agresividad por parte del empresario, para incorporar sus productos a nivel

interacional.

La calidad como categoria, no tiene que ver con fallas y defectos en el producto. La calidad es

un juicio de satisfaccién plena, efectuado por el cliente consumidor.

La calidad implica un compromiso y accién permanentementes destinados a mejorar el conjunto

del proceso de produccion y no referirse puntualmente al producto terminado

Mientras el enfoque tradicional sobre la calidad se orienta a eliminar la mala calidad, el nuevo
enfoque propuesto, se dirige a crear 6ptima calidad dentro del conjunto del sistema. Se

promueve la explotacion de nuevas formas de mejorar la produccion.

En relacién con el concepto de calidad total, se inicia una transformacién significativa respecto

de la teoria de mercadeo, porque para los empresarios, Io principal en el concepto de calidad
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total, apunta a privilegiar el polo del cliente-consumidor. Ello implica que el consumidor deja de
ser percibido como agente pasivo como receptor de los productos, para ser percibido como un

sujeto activo que hace presente al empresario sus demandas singulares, que no soélo es

necesario conocer, sino que también aceptar.

En este sentido, un problema grave para el empresario, es la expansion de los rangos de
eleccion por parte del cliente consumidor, porque debilitan su adhesién Y. en consecuencia , las
empresas no pueden contar con su lealtad. Este es permanentemente un nuevo desafio para los
empresarios, quienes deben renovar sus estrategias de credibilidad, y empefarse en mantener

una relacién de confianza entre la empresa y sus clientes-consumidores.

Este aspecto est4 claramente ilustrado en las consideraciones de uno de nuestros entrevistados:

“ Es muy importante mantener aquellos mercados que se han ganado después de mucho

esfuerzo, de mucho sacrificio, se ganan y se mantienen, con calidad y consistencia en esa
calidad”

Otro empresario afirma “ una de Jlas cosas que yo aprendi con el tiempo es que los
consumidores cambian ciclicamente el interés de lo que consumen, ¥ hay que analizar esos
ciclos y eso requiere mucha informacién, estudio, antecedentes histéricos, y estar muy al dia de

lo que esta sucediendo en los mercados, entonces este proceso es muy dinémico” .

En sintesis, el planeamiento estratégico definidos por los empresarios considera como referente
el ambito del cliente-consumidor. La estrategia se constituye como una conversacién entre los

empresarios y los clientes para en conjunto definir la produccién.
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7.2 TEMAS DE LOS EMPRESARIOS

Otros temas especificos a los que se refiere la preocupacion del empresariado son :

¢ Relacion entre productores y exportadores
+ Relacién con el Estado
¢ Libre competencia en la exportacion

e Marco de sentido para la accién

RELACION ENTRE PRODUCTORES Y EXPORTADORES

En la cadena de comercializacion de la fruta chilena en los mercados extranjeros, juegan un rol

central las empresas exportadoras que venden la fruta y remuneran al productor, después de

deducir costos y comisiones.

En la relacién comercial entre productores y exportadoras aparecen algunos elementos
conflictivos que, en la percepcién del empresario, ain no han sido resueltos. Los productores
reclaman mayor transparencia y mayor informacion sobre las condiciones en que se negocia su
fruta. Por su parte, segin los empresarios, los exportadores plantean la dificultad para realizar
liquidaciones individuales debido a que la fruta es vendida de manera global, sin atender los
porcentajes que le corresponden a cada productor. Por otra parte, otro problema es el hecho que

tampoco puedan garantizar un precio por ser la fruta un bien perecible cuya condicién cambia.
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RELACION CON EL ESTADO

En relacién con el rol del estado, una postura de los empresarios afirma, que la inversién publica
en investigacién y recursos humanos, constituyeron una base indispensable para el inicio de la
actividad exportadora, que los empresarios supieron utilizar. Otra postura empresarial, en

cambio, afirma que el boom de la fruticultura fué posible gracias al despliegue de Ia iniciativa

privada.

Sin embargo, la impresiéon general de los empresarios, es sefialar que el estado debiera

mantener una posicién activa en el proceso exportador. En tal sentido, mencionan las siguientes

tareas que deben ser del Estado:

e Recopilar y entregar informacién actualizada sobre cantidades y variedades fruticolas
plantadas, de manera de evitar saturacién de los mercados con un mismo producto

e Entregar informacién sobre el mercado internacional, evolucién de precios y condiciones en
mercados especificos

e Negociar el acceso a mercados foraneos, especialmente en la Comunidad Econémica
Europea, en que las tarifas y cuotas limitan la entrada de fruta chilena.

e Proteger el patrimonio fitosanitario del pais

» Control por parte del SAG, las denominaciones de cada variedad, puesto que actualmente

hay un caos en esa materia

e Preocuparse, a nivel macroeconémico, del valor del délar, las tasas de interés y la politica

crediticia
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LIBRE COMPETENCIA EN LA EXPORTACION

El éxito alcanzado por el sector fruticola ha estado indudablemente centrado en la libre
competencia entre los exportadores para negociar su produccién en los mercados
internacionales. En el discurso de los empresarios, a diferencia de otros paises que operan a
traves de consorcios o juntas de comercializacién estatales o semiestatales, Chile ha entregado
a cada exportador la responsabilidad de vender sus productos. Los empresarios perciben que
han sabido responder al desafio planteado por el estado cuando liberd los mercados , enla

medida que no necesitan de entes intermediarios publicos entre ellos y el cliente consumidor o

comprador.

Esta posicién de percibirse como auténomo, le genera al empresario una autopercepcion de
concebirse con flexibilidad y dinamismo para competir. Es por esta razén que han logrado
contribuir 2 una mayor y méas ventajosa presencia de Chile en los mercados internacionales,

desplazando a productores de paises competidores.

Es decir, porque los empresarios se perciben como agentes individuales , en competencia y sin
proteccion estatal, estiman que han desarroliado las potencialidades implicitas en las demandas

del mercado.
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MARCO DE SENTIDO PARA LA ACCION

Sin embargo,lo anterior no implica que se perciban o autodefinan sélamente como participantes
de el contexto de mercado. Este contexto no define plenamente su marco de sentido para la
accién, porque no se comprenden como agentes econdmicos compitiendo, sino que mas
fundamentalmente como participantes del contexto de una Nacién. Esto es, que su principal
sentido, es el de ser miembros ciudadanos de un pais al cual, no dejan de sentir que estan

representando.
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7.3 CONCLUSIONES

El objetivo general planteado en esta investigacién fue el de conocer, exploratoriamente la

valoracién y evaluacién que de si mismo realiza el empresario de mercado como empresario

moderno.

De acuerdo a lo planteado en los resultados de la investigacién, podemos concluir
exploratoriamente, que el empresario de mercado, fruticola o exportador, se sitia claramente

como un agente con cualidades empresariales modernas.

En efecto, en sus motivaciones, ain cuando se vinculan a t6picos tradicionales del empresario
agricola, como es su relacién cultural con la tierra, se presenta también un deseo por participar

adecuadamente en el mercado, buscando expectativas de rentablidad basadas en su propia

capacidad de gestion.

Asimismo, en su autoimagen prevalecen rasgos claramente distinguibles del perfil del
empresariado tradicional chileno, las que se adectian a un comportamiento dependiente del
Estado y de escasa racionalizacién de expectativas . Por el contrario, el agente empresarial de
mercado, define su imagen con rasgos que indican la presencia de un actor que se valida a si
mismo y que se conecta con expectativas organizadas y racionales, acerca de las condiciones

del actual mercado. Tales rasgos son: “asuncién de riesgos’, “autonomia®, “innovacién” y

“conocimientos especificos”. °
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Finaimente, respecto de sus perspectivas para la accién, se encuentran nuevamente en ellas
orientaciones modemas, en tanto que estén definidas para cumplir con las exigencias del
mercado, antes que de responder a la conducta tradicional del empresariado chileno. Es asi
como el agente empresarial investigado, acepta situarse como satisfaciendo expectativas de el
actual y potencial cliente, y no percibe, como ha sido tradicional, que el producto que genera ha

de ser permanente en el tiempo.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO ( E1)

M.1. : Le daré indicaciones generales para que Ud. las responda

E : Perfecto

M.l. : Mi investigacion tiene que ver con la modemizacién desde el punto de vista del
empresario. Existe consenso en afirmar que ha emergido una nueva generacién de empresarios
ligado al mercado internacional. Es un grupo que emerge en los Gltimos afios y que aprovecha
las oportunidades que ofrece el mercado desde el punto de vista de la capacidad empresarial y
en si/dimension innovadora, pero hay ? hay innovacion empresarial en nuestro pais, y eso estd

dentro de mis objetivos y quiero que usted como empresario los caracterice.

E : Y cual es la idea de esto, se hace algin estudio

M.1. : Es un trabajo para obtener un magister en Ciencias Sociales.

E. : Perfecto, me queda claro. Ya, y usted quiere que me explaye sobre este tema.

M.I. : Si, Porque yo no le quiero hacer preguntas, quiero que usted mas bien se explaye con

mucha libertad y espontaneidad, debido a su caso particular
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E : Ya, lo que pasa es me habria gustado un poco mas de preparacién en esto, pero en fin,
voy a tratar de exponerlo, digamos, espontaneamente, de acuerdo a lo que sale. Yo creo de que
aqui estamos hablando de que si, reaimente, existe un nuevo empresario, y vamos haciendo un
resumen de lo usted expuso, un nuevo empresario, 0 s un empresario que ha copiado,
digamos, iniciativas de otras partes del mundo y por lo tanto no habria tal innovacién en el
empresario chileno. Yo le diria, a ese aspecto que yo me, apoyo mas la idea que aqui,
realmente, hay un nuevo empresario que debido a que la politica, cuando usted expresé que
mas o menos los dltimos quince afios, nosotros debiéramos analizar qué politicas habian en ese

momento que dieron la posibilidad a un nuevo empresario.

La politica que se dio en aquella época, yo diria que es un poco diferente a la que existia en el
resto del mundo en cuanto a que, en general, hemos visto que en el resto del mundo muchas

politicas son apoyadas, fuertemente, por los gobiemos centrales.

En cambio, en este pais, se dio en aquella época, una politica en que se nos dio una moneda
estable, délar, mas que estable, incentivador de exportaciones, incentivador de salir al mundo a
buscar nuevas ideas, por lo tanto, quien fue capaz de salir y tuvo la preparacién necesaria para
ir a ver si a los europeos les gustan las manzanas, o - me refiero ya en nuestro tema - o los
norteamericanos les gustan las uvas, era resorte propio tomar la decision de plantar y producir

esa especie, 0 no, sin ningdn apoyo mas que una divisa de cierta estabilidad.

Basado en esos argumentos muy simples, pero que creo que son la realidad, obviamente en esa

época habia agricultores més preparados que otros, agricultores - y siempre los van a haber, por
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lo demas - que tenian las condiciones ya sea economicas, culturales, tecnolégicas necesarias

que le dieron las herra..., idiomas, idioma es una parte muy clave.

M.I. : Produccién

E. : ... por supuesto, produccién, quien reunia esos requisitos tuvo la oportunidad de
desarrollarse, solo, diria yo, con casi nada de apoyo estatal, con lo cual yo me afirmo en la
teoria que esta fue la creacién de un nuevo empresario y asi se diseminaron a través del pais,
yo diria, nacieron las grandes empresas exportadoras, muchas de ellas nacionales y si son de
capitales extranjeros, al menos son dirigidas por chilenos en su mayoria o practicamente todas.
Por tanto, cuando se dan las oportunidades para que un empresario privado se desarrolle creo
que en la fruta en donde mejor se ha demostrado de que no es necesario copiar lo que hacen
ofros. Indudable que el mundo desarrollado tiene mucha ideas modemas que es lo que nosotros
salimos a buscar para poderlas aplicar en Chile. No somos los que descubrimos la pélvora ni
hemos descubierto ningin aspecto fundamental en la fruta, lo que tenemos que descubrir

nosotros y salir a buscar al mundo son los nichos o los espacios donde Chile tiene cabida.

Entonces continuamente andamos buscando en diversos paises del mundo y prueba de eso es
que la fruta hoy dia llega a mas de 60 paises, andamos buscando dénde hay una oportunidad
para vender determinado producto a un precio mayor que lo que podrian pagarnos otros paises
y ahi tenemos que ir. Y quién toma esa decisién? El empresario privado solo. Y eso no es copiar
a nadie, eso es tener iniciativa y tener la capacidad y la inteligencia para pescar o captar estos

negocios y venir y practicarlos en Chile. Por lo tanto, asi es como se desarrolia la agricultura, la
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competitividad, en la libertad de emprender o el esfuerzo de hacer cosas nuevas. Son esfuerzos

de orden personal, diria yo. Y quizas en eso es donde se produce una diferencia dentro de lo

que yo capto en la agricultura.

El agricultor antiguo, tradicional que no pudo adaptarse a esta nueva modernidad, producto de
diversos aspectos, desde el caso del agricultor que quedé tremendamente afectado porque fue
expropiado su fundo, muchas veces en forma violenta y esa persona nunca més levanté
cabeza, pudiendo haber tenido los medios econémicos para hacerlo. Otros - s un ¢aso mas
extremo, diria yo - otros, de que no tuvieron la preparacién profesional, insisto, no tuvieron el
idioma que creo es algo absolutamente fundamental hoy dia y no tuvieron la visién tampoco
para creer como eran las nuevas reglas del juego. Bueno, y asi fue quedando gente en el
camino y quizés se pudo, quizés se definié mas una brecha o un distanciamiento entre el que se
qued6 con su agricultura tradicional y entre el que dio el paso a tener una agricultura modema
destinada a otros mercados, sabiendo de que si no se le producian sus frutos en este mercado,
digamos, si no tenia donde venderla ac4 en Chile no trendria nada que hacer, por lo tanto, creyé
en lo que es este mundo, crey6 o entendi6 lo que Chile dentro del mercado mundial, nosotros
somos 14 millones de habitantes y llegamos a Norteamérica y son 350 millones y Europa 320 y
el Lejano Oriente mil y son todas las cifras que hay que salir a viajar para entenderlas porque
desde aqui en Chile, uno no las capta. Por lo tanto, ahi es donde uno capta el potencial que
tiene Chile como pais, para poder abastecer al hemisferio norte y eso lo da, lo da el hecho de

salir y conectarse con el mundo. No sé si con eso le contesto.



228

M.I. . Claro, y cudles serian para usted las caracteristicas especificas del empresario fruticola?

Algunas me ha mencionado, pero a lo mejor le quedaron algunas en el tintero, por alli.

E : Yo diria la formaci6n de la economia libre, de la economia social de mercado, de que a mi
nadie me va a ayudar a salir adelante mas que mis decisiones personales. Yo diria que esa es la
formacién basica, de que cada vez vamos a tener menos al gobierno o papd fisco como lo
llamamos nosotros y que nos va a solucionar el problema, salvo problemas internacionales o

problemas que estan ya bastante definidos. Yo diria que ese es un punto fundamental.

M.L : Usted piensa que tiene una identidad social muy fuerte, muy arraigada, asi como sentirse

muy bien dentro del ...

E : Yo le diria que no, yo creo que eso més bien se hace énfasis en una situacién de ese tipo,
pero posicion social, el ( *) usted lo plante6 posicién politica, yo le diria que cada vez , eso
pasa mas desapercibido. Ya no esta, hoy dia, la agricultura en manos de la, de apellidos rancios
como se decia antiguamente o de alta clase social, hoy dia no es asi, hoy dia esta en manos de
quienes tuvieron la capacidad de poder surgir dentro de este sistema que hemos planteado y
creo que no viene al caso analizar apellidos ni nombres, pero si uno los palpa perfectamente de
quiénes son los duefios de las propiedades y qué origen o historia tienen y hoy dia hay muchas
personas que no tenian ningun antecedente - por decirlo asi - ni apellido ni econémico ni nada y

han surgido por sus propios medios y esfuerzo en forma legitima.

M.1. : Pero ellos devienen de Universidades, etc..
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E : Por supuesto, digamos ...

M.l : ... con carreras de Ingenieria

E : ... |a parte profesional es basica, digamos, la parte profesional si, aqui nadie va a surgir
sin tener cierta preparacién minima, profesional, cualquier profesién desde, en fin, desde
relacionada con el rubro como puede ser ingeniero agrénomo, pero hoy dia, yo diria, que la
mayor cantidad de personas que han surgido dentro de nuestro sector estan relacionados con la
Ingenieria Comercial 0 Econémica, llamemos, mas que profesional agricola. ¢ Por qué? yo diria
bastante simple. El que tiene formacién comercial o profesional comercial tiene mucho mayor

capacidad de analisis que un profesional agricola.

Un profesional agricola puede saber muy bien producir uva de mesa, producir cierto tipos de
fruta, en forma excelente, espectacular, pero si no sabe analizar a qué mercado tiene que
venderla o con qué tasa de interés tiene que endeudarse o dénde conseguir los créditos o donde

vender, no sirve, en sirve desgraciadamente, producir bien.

Por eso es que hoy dia, la tendencia es de quienes administran las propiedades agricolas o las
grandes empresas agricolas no son ingenieros agrénomos, son ingenieros comerciales que
contratan ingenieros agrénomos especialistas, de hecho cada vez son mas especializados y si
usted es productor de manzanas va a traer un especialista en manzanas o en uvas o en paltas o
en lo que sea, por lo tanto la formacién del ingeniero agrénomo, no, yo diria, no es tan completa

0 es incompleta y asi se lo hago ver en mucha universidades para hacer una proyeccién de que
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ese ingeniero agrénomo el dia de mafiana pueda ser un empresario agricola. Requiere de una
informacién econémica, cada vez, mayor y eso es lo que ocurre en mi profesién - yo soy

ingeniero agrénomo - lo eché mucho de menos

M.L. : Cémo lo superd?

E : Bueno la forma de suplimos es con Ia experiencia, si uno analiza, la vida personal esta
llene de errores en el camino y, digamos, a través de esos errores uno va corrigiendo y los afios
le van dando la formacién, pero los afios se van cumpliendo ¢cierto? y uno trata de que las
nuevas generaciones no cometan los errores que uno cometié y para eso mucho de menos en
las universidades la formacién comercial. Estamos en un mundo ( interrumpe alguien que llega

y conversa con el entrevistado)

M.I. : Usted considera que la universidades, por ejemplo, Ingenieria Civil que se caracteriza por

entregar una visién del mundo basada en la idea del manejo de situaciones complejas.
E : Si, yo dirfa que las universidades uno capta que como que se encierran en su &area
universitaria y no hay una vinculacién estrecha con la empresa privada o con la realidad, para

ser mas claro alin, falta mucho de eso

M.I. : Se van formando entonces a medida que estan en terreno, como el caso suyo.

M.l. : En contacto con esa realidad
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E : Exacto, entonces yo creo que ahi falta mucho, yo lo noto en la forma como se desarrolla

la universidad.

M.I. : Usted da clases me imagino

E : No, unavez al afio en cada universidad

M.I. : Ahya,

E : Asique, pero no soy de clase, no soy profesor habitual

M.I. : Mas bien invitado, profesor invitado

E : Correcto, pero yo capto, pero si yo tengo ingenieros agrénomos en mi trabajo, en mis
propiedades y yo capto esa falta de vinculacién de la universidad con la realidad, tal cual Io dijo
usted, falta mucho més, falta mucho més salidas a terreno, las salidas a terreno en la
universidad caemos en el absurdo, muchas veces, que no hay financiamiento para salir una
tarde a terreno un dia entero, entonces, yo lo palpo porque me toca a mi atender muchos
alumnos que estan una o dos horas en un fundo y siguen a otro, no sirve para nada, entonces
ahi es donde sale ese alumno a tomar un trabajo y se choca contra una realidad en la cual no
tiene el criterio aterrizado a las situaciones que se estén produciendo, ahi, esto toda la vida lo he
criticado en las universidades y quizés lo he comprendido més aidn a algunas universidades de
otros paises, norteamericanas, en fin, que quien tiene una vocacién para alguna &rea
determinada, previamente a eso, haga una préctica en terreno o realmente entienda qué es lo

que quiere hacer antes de sentarse en un escritorio a comenzar a estudiar.
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Falta engranar més la empresa privada con la formacion universitaria.

M.I. : Asi es pues. Bueno yo le agradezco mucho, ah Y YO sé que usted ya tiene su entrevista

con un grupo de expertos norteamericanos y que lo estan esperando.
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ENTREVISTA

EMPRESARIAL(E2)
M.L. : Ya, o sea que ustedes liegaron a un crecimiento tope?

E : Yo diria que no, todavia, digamos, este afio se crecié con respecto, digamos, al afio
anterior, aproximadamente en un 5 % de lo vendido afuera, el problema estriba en el retorno
que esta llegando en délares que eran mas menos, mil millones de délares el afio pasado hoy

dia estamos bajando a orden de ochocientos cincuenta millones de délares

M.L. : Y a qué se debe esa baja de retorno

E : Se debe, fundamentalmente, digamos, que hay una sobre oferta de fruta en los mercados
internacionales y por lo tanto ha bajado el precio. Ahora, obviamente que si usted mide el
aspecto ddlar, solamente digamos, bueno primero llegan al pais una menor cantidad de délares
y por otro lado, digamos, aqui nosotros tenemos costos internos, digamos, que han seguido
subiendo, o sea, todos los fruticultores y por eso que es el drama de los productores de fruta,
recibimos nuestros ingresos en délares y trabajamos en UF, digamos, todos nuestros costos
estan en UF y por lo tanto nuestros costos internos crecen, tal como esta creciendo la UF y
nuestros ingresos bajan por dos razones: una, digamos, por menor precio de los mercados
internacionales y otro, digamos, porque cuando usted hace el cambio de délares a pesos recibe

menos pesos y ese, digamos, es el problema que estan teniendo en estos momentos los

productores de fruta.
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Ahora, eso es el aspecto general, yo le diria, la parte mas bien particular, bueno, hay una
cantidad de cosas que estan influyendo para que este negocio se le haya complicado a Chile
como nacién. Chile, yo diria, que llegé a ser el mayor exportador y es en estos momentos el
mayor exportador del hemisferio sur, gracias a que tenia ventajas comparativas muy
importantes, respecto fundamentalmente al clima, esto es una isla, yo diria que en sanidad,
digamos, es lo mejor que existe, digamos, en cualquier parte del mundo, tenemos por el norte el
desierto més 4rido del mundo, por el oriente, digamos, la cordillera méas grande como la

cordillera de Los Andes y por el poniente el mar, entonces, esto es una verdadera isla, no

cierto? y eso, claro hace de que no existan plagas.

M.1. : Y que la fruta sea de calidad

E : Y bueno, aqui claro, obviamente cuando usted tiene, digamos, un clima tan apropiado y
no tiene plagas como existe en todos los paises tropicales, bueno eso ha hecho que el producto
sea de muy buena calidad y gracias a eso, digamos, Chile se abrié paso en los mercados
internacionales, pero hoy en dia, ya? esta saliendo mucha competencia, digamos y hay paises
como Sudafrica, digamos, hace afios atrés eran considerados los paises, digamos, del mundo,
hoy en dia, digamos, con todo el arreglo del apartheid y todo ese tipo de cosas, bueno,

Sudéfrica se estd metiendo fuertemente en el mercado tradicionalmente chileno como ser el

mercado americano.

M.l. : Con uvas?

E : Conuvas, claro
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M.L. : Y qué tal la calidad de la uva de alla?

E : Muy buena porque de hecho ellos, digamos tienen una comercializacién distinta al
esquema chileno, el esquema chileno de comercializacion estd montado, digamos, en diferentes
manos que compiten incluso, entre ellos, por precios, por mercado, mientras que Sudéafrica,
como se dice mediante el board, que es un ente estatal que vende solamente, digamos, como
una mano Unica, que trae ventajas en el aspecto, digamos, de que usted puede mejorar un
poco el aspecto de calidad, que puede negociar de manera mas monopélica, por asi decirlo,
pero que obviamente ha tenido tales restricciones que yo, con todos los problemas que tiene
Chile, todavia creo que es mas eficiente el esquema que tenemos nosotros, digamos, en
distintas manos, digamos, porque cada uno ests tratando de competir sanamente por conseguir
un mercado y esos mercados, normalmente se consiguen en base a calidades de productos yen

base a un producto que sea adecuado a lo que pide el mercado intemacional.

Ahora, por qué digo yo que estamos en una etapa de consolidacién. Estamos en una etapa de
consolidacion, diria yo, por qué, porque bueno normalmente este pais en la década del 80 que
fue la época de oro de la fruticultura estaban acostumbrados a crecer todos, los aiios, 10, 12 %

de nuevo la produccién respecto al afio anterior.

Cuando usted tiene un crecimiento exclusivo como es el que ha tenido Chile en la década del 80
Yy parte del 90, bueno, llega un momento en que las cosas se empiezan a complicar y usted
debe consolidarse, las empresas exportadoras, el 80 % de la fruta de este pais sale en manos

de las empresas exportadoras, tenian que vender todos los afios entre un 10 y un 15 % mas de
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fruta, y por lo que en el volumen, ya, se base mas bien en la calidad més que en el volumen, se
base en la informacién y en la apertura de nuevos mercados, de hacer nuevos nichos de
demanda, toda esa temética de los paises de la APEA que practicamente digamos tienen todo
su sistema digamos cerrados a la exportacion de fruta y que, bueno, Chile de a poco digamos ya
estd enviando algunas partidas de uva y algunas partidas de kiwi para el Japén. Esos son
mercados inconmensurables, o sea, si el dia de mafiana nosotros logramos pasar digamos
aquellas barreras proteccionistas digamos que tienen estos mercados, es una puerta muy amplia
a lo que puede seguir siendo el desarrollo del sector fruticola chileno pero son todas cosas que
se estan trabajando en estos momentos. Los empresarios estan modificando su esquema actual
de trabajo, porque ven digamos que solamente con las ventajas comparativas, llamese clima,

llAmese calidad de producto, hoy en dia digamos uno no puede competir.

Entonces, lo que estamos buscando hoy en dia es la reconversién para encontrar ventajas ya no
comparativas, sino que competitivas, o sea, de poder entregar un producto que compita de igual

a igual en cualquiera de los mercados extranjeros Yy, que dé una rentabilidad adecuada digamos

al sector.

M.l. : Y estas politicas estdn emergiendo de ustedes mismos no?, de las directivas de esta

organizacion?

E : A ver, yo diria digamos cosas més en general, las asociaciones gremiales como es esa,
que es una federacion de asociaciones gremiales, obviamente que esta muy metida en este

esquema y esta fijando, si bien es cierto, nosotros no podemos, como asociacion gremial,
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financiar digamos a los productores que estdn pasando digamos por un problema digamos
bastante critico, si podemos sefializar caminos, si podemos sefalizar caminos, si podemos
buscar recursos digamos para invertir como sector, a nivel de Chile como pais, 0 sea, yo ya no

estoy hablando de los productores de manera particular.

Yo, hoy en dia en la mafiana digamos he estado en una entrevista grande digamos con gente de
la CORFO que también estd preocupada por el tema y planteandole algunos proyectos y
algunas iniciativas que tienden digamos a ese objetivo, o sea, por un lado, cémo buscamos una
mejor comercializacién de nuestros productos, cémo buscamos nuevos mercados digamos a los
cuales digamos llegar con nuestra fruta, cémo estudiamos la parte calidad para poder llegar con

un producto adecuado a lo que demandan los mercados internacionales.

Son todas preguntas que hoy dia Chile tiene que replantearselas, empezar a invertir Yy empezar
a estudiar para lograr de esto, digamos, sacar una buena leccién y fortalecerse como el mayor
exportador del hemisferio que somos hasta este momento. Un titulo digamos que es bastante
impresionante por asi decirlo pero que hoy en dia se tiene que consolidar, porque eso digamos

de que fuimos pero podriamos perderio, también es cierto.

M.l : Eso significa que este empresario de la fruta tiene caracteristicas bien, bien especiales,

ah?

E : Bueno, yo diria que el empresario de la fruta en general ya?

M.I. © Qué caracteristicas le ve usted asi en general?
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E : Primero que nada digamos, yo diria que la caracteristica principal del empresario de Ia
fruta es que visualizé antes que es resto del sector agricola, ya, la posibilidad de un negocio
digamos, primero, de manera particular y después para el pais, que se ha transformado hoy en

dia digamos en un negocio que genera mil millones de délares al pais.

Eso digamos, lo visualizé el agricultor y, obviamente se dio cuenta que para poder llegar a eso,
necesitaba invertir en tecnologia y en conocimientos, ya? - y eso es lo ha hecho. Hoy en dia
digamos, estamos en otra etapa, en que se requiere una mayor tecnologia, se requiere un
mayor estudio digamos, se requiere un mayor conocimiento de los mercados internacionales.
Nosotros sabiamos, bueno, mire, aqui existe el mercado americano que compra frutas y la
Comunidad Econémica Europea y bueno, esos eran nuestros mercados digamos que nosotros

entregabamos a esos mercados, sin mucha preparacién digamos la cantidad de frutas que ellos

demandaran.

Bueno, hoy en dia existen los Alsasiéticos, existe Latinoamérica digamos que, en la medida que
vaya mejorando su nivel econémico, va a ser un mercado extremadamente interesante y
atractivo para Chile. Si bien es cierto, nosotros fuimos capaces de llegar con nuestra fruta a
mercados extremadamente lejos como el mercado de la Comunidad Econémica Europea o el
Mercado Americano, que son, el Mercado Americano, con todos los avances digamos que han

habido con respecto al transporte, hoy en dia estamos hablando de doce, trece dias y la

Comunidad Europea veinte, veinticinco dias.

Cuando tenemos digamos nuestros vecinos como Argentina, Brasil en que nosotros estar en
veinticuatro horas digamos en esos mercados, yo creo digamos que hay mucho que aprender y

mucho que decir. Y en ese camino estamos en estos momentos.
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M.IL. : Por lo tanto yo los veo que ustedes son muy creativos e innovadores.

E : Yo digamos que en general los productores fruticolas fueron creativos e innovadores,
tomaron una gran ventaja comparativa que tuvieron y fueron capaces de innovar, ya? y de
meterse muy fuertemente digamos en todos en aquellos mercados que en algin momento
presentaron una facilidad de penetracién. Pero, hoy en dia digamos, cuando usted se inserta en
el mercado internacional, bueno, tiene que, primero, cimentar digamos un nombre y un prestigio
que, Chile de una u otra manera lo tiene, ya? - Pero ademas tiene que ser capaz de mantenerse
digamos en ese mercado y buscar otros mercados que sean més atractivos, ya sea por sus
caracteristicas de rentabilidad o ya sea por su cercania digamos hacia el centro de productos

aqui en Chile digamos, que le permita seguir permaneciendo en el tiempo, y en eso estamos.

M.I. : Se ve usted como una identidad muy fuerte como empresario con respecto a los otros
empresarios, que tienen mucho espiritu de cuerpo, mucho sentido del rol que estan cumpliendo?

- Yo por lo menos, asi lo estoy viendo en ustedes ah?

E : Cuando usted ve, digamos, hacia donde va la economia mundial, ya? Y el proceso de
integracion vertical de la economia, o sea bloques econémicos; usted ve que Chile digamos
negocia o intenta digamos ingresar al NAFTA, negocia con el MERCOSUR, ingresa al APEC ,

bueno, el mundo se esté dando cuenta de que el comercio mundial se esta dando por regiones y

por blogues econémicos.

Bueno, Chile no puede, digamos, estar ajeno a este tipo de cosas y la tnica manera, digamos,

de poder integrarse, digamos, a la economia mundial es participando de esos bloques,
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buscando todas sus ventajas comparativas y competitivas, digamos, que es que el pais pueda

tener y agrupéndose.

Hoy en dia, digamos, yo le diria en la década del 80 un productor que producia 20 mil kilos de
cajas, digamos, normalmente tenia un buen trato con una empresa exportadora, podia salir con
sus frutas, podia, digamos, manejarse relativamente bien. Hoy en dia, yo diria que cualquier
productor que produzca menos de cien mil cajas de frutas no tiene ninguna posibilidad, cien mil
cajas de fruta es producir un millén o un millén y medio de kilos de fruta, ese productor no tiene
absolutamente nada que hacer con una empresa exportadora y debe juntarse con tres, cuatro,
cinco o diez productores mas para poder, en conjunto, negociar con una empresa exportadora o

si no, poder salir afuera, digamos, un poder negociar sus propias producciones.

Por eso, digamos, de que yo miro, digamos, la solucién para todos estos problemas en la
aglutinacién de los productores, yo diria, digamos, era bastante joven en ese tiempo, pero me
alcanzé a tocar el proceso de reforma agraria donde se hablaba, dividamos el campo en
entidades extremadamente chicas y eficientes y hoy en dia, yo creo, que hacia la modemizacién
de la economia vamos de una manera completamente distinta: oiga, mire, sabe qué mas,
juntese usted que tiene una propiedad chica con su vecino, con su amigo o con su afinidad
productiva y forme, digamos, un esquema sélido productivo y un esquema sélido de
comercializacion y bueno, bajo ese predicamento yo creo que una federacién como esté o una
Asociacién porque yo soy presidente de una Asociacién, la Asociacién de Productores de fruta
de la Region Metropolitana, lo dnico que nos queda es juntar a nuestros productores, hacerles
ver, digamos, hacia adénde va este esquema y que se robustezcan toda estas modemizaciones

para poder, digamos, competir de mejor forma en los mercados internaciones y yo creo que ese

es nuestro papel.
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M.I.: Pero yo creo que hay una conciencia de eso, ;no? hay conciencia de tener que reunirse,

de tener que pertenecer al grupo, no? no tanto

E : Lo que pasa es lo siguiente. Yo diria que hay conciencia, sobre todo en algunos otros
sectores de la economia, del sector agricola, por tener esta loca geografia, como decia alguien,
las caracteristicas, digamos, que tiene un productor de Copiap6, por decir, con las
caracteristicas que tiene un productor de la zona central 0 un productor de la zona sur, son tan

diferentes que en algunos momentos incluso son contrapuestas.

Entonces, lo que opina un productor de una zona con lo que opina , digamos, un productor de
otra zona con caracteristicas climatéricas, con caracteristicas de entomo tan distintas, digamos,
hacen de que esta unidad, digamos, sea muy dificil de realizar, por qué? porque, como le digo,
cuando usted estd metido en el norte tiene un esquema completamente distinto en que sus
producciones, por producir en un cascajo de mineral, digamos, son bajisimas con una gran

tecnologia en cuanto a riego.

M.l. : Exacto.

E . Bueno, usted trata de aprovechar lo Gnico que ellos tienen, en este caso, es poder salir
con una fruta extremadamente temprano y que mucha veces, incluso, la sacan inmadura con tal
de conseguir mejores precios, eso rebota rapidamente en la gente de la zona central, en que ,
por mandar fruta inmadura los precios caen violentamente al comienzo y cuando parte la
produccién de la zona central se encuentran con un mercado bastante deprimido, entonces, lo

que opina, digamos, el productor de Copiapd con lo que opina el productor de la zona central es

bastante distinto.
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Bueno, ahora si eso lo trapolamos a lo que esta opinando, digamos, la persona de la zona sur,
una persona que produce, digamos, manzanas o que produce, digamos, peras o kiwis, bueno,
también tiene una version distinta de lo que debe ser este negocio, entonces cuesta mucho
aglutinar a los productores para decirle, bueno, sabe qué mas? bueno, usted Gnase con toda

aquella gente que tiene sus mismos problemas y sus mismas inquietudes y bajo ese término

digamos, pueda luchar por sus intereses.

Ahora, yo le digo, si usted me pregunta mi opinién, digamos, con respecto a la integracién de
Chile a los tratados del Nafta y del Mercosur. Bueno, yo, digamos, como productor de fruta,
debia decir que obviamente a mi me interesa que el pais como pais integre esos tratados
porque, si bien es cierto, la fruta tiene aranceles relativamente bajos, digamos en esos paises,
siempre tiene algo de arancel y hay casos puntuales, el caso de la palta, por ejemplo, para
entrar en Estados Unidos tiene que pagar un 13 % de arancel: el caso de las manzanas para
entrar a Méjico tiene que pagar un 20 % de arancel; el caso de los tomates, digamos, para

entrar al caso del Mercosur, tiene el 13, 14 % de arancel.

Todas esas cosas, digamos, bajo el punto de vista fruticola, se eliminarian esas barreras y por lo
tanto, yo digamos, haria un muy buen negocio al ingresar a esos Tratados de libre comercio,
pero bueno, yo aqui miro a mis vecinos la SNA que la tengo al frente ahi , y bueno elios me
dicen: joye no! no ingresemos porque resulta que eso seria la ruina para el productor de trigo,
para el productor de leche, para el productor de oleaginosas y, yo también tengo que entender,
éya? de que efectivamente hay subsectores que van a tener que pagar esta cuenta, pero si yo
hablo con gente del sector agroindustrial donde la tarifa arancelaria promedio, yo le diria, es del
orden de 16, 17 %, digamos, para ingresar, a estos mercados, bueno, con una integracion de

libre comercio se verian enormemente beneficiados.
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Si vamos al sector manufacturero, digamos, también. A medida, digamos, de la economia se
van integrando, se van defendiendo también, digamos, de la entrada de productos
manufacturados y bajo ese predicamento, digamos, a Chile como pais, le interesa, digamos,
pertenecer a estos bloques, sin perjuicio de que probablemente el productor de cultivos
tradicionales, carne, leche, trigo, maravilla, van a pagar una cuenta muy fuerte, pero el

resultado, digamos, de la integracién, a Chile como pais, obviamente que le interesa.

Entonces, eso mismo, digamos, crea intereses contrapuestos, digamos, cada vez que converso
con mis vecinos de la SNA me dicen jpero cémo te puedes olvidar, si somos todos agricultores!
Efectivamente que somos todos agricultores, pero también, digamos, uno tiene que tener una
visién de pais, no solamente una visién corto placiste y una visién sectorial, ;ya? obviamente,
que jclaro! cada sector debe de defender, digamos, sus intereses, pero también, digamos, aqui
hay un momento en que uno también tiene que tener una visién de pais mas que de sector.

M.L : jQué bien, ah, que bien! Ustedes un ingeniero agrénomo, ingeniero comercial

E : No, yo soy ingeniero civil.

M.L. : Ingeniero civil, y su tierra esta en Talagante

E : Mitierra esta en Talagante

M.l. : Y tiene mas de 80 hectareas

E : No, no tengo 80 hectareas
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M.L. : No, todavia no?

E : No, no

M.1. : Pero tendencia a expandirse de alguna manera, no?

E : Aver, no, yo en lo personal soy un productor relativamente chico, yo de hecho, digamos,
liegué un poco a la parte agricola, fundamentalmente, digamos, porque s mi me ha gustado
siempre el sector agricola, ¢ya? de hecho yo me acuerdo que yo era muy joven y dije, oiga yo
me voy a estudiar agronomia y mi madre, digamos, que era viuda - mi padre fallecié cuando yo
era muy pequefio - y que le tocé criar cinco nifios, digamos, a una mujer en ese tiempo,
digamos, que bueno ella sabia de su casa y de sus cosas, manejaba la familia con mano férrea,
pero no se metia en nuestros gustos particulares y personales, cuando yo manifesté esa
inclinacién me llamé y me dijo: mire hijo yo creo que més vale que repienses lo que usted esté
pensando en estos momentos porque los agricultores tienen una vida muy mala y como yo o
quiero a usted, digamos, mucho quiero que piense este ( * ) yo fui hija de agricultor, los
agricultores viven quejéndose la vida entera y cuando lo hacen bien mueren ricos, pero eso,

pero eso no es vida para usted. jImaginese! para mi, yo en esos momentos con 15, 16 afios

M.L : Que joven ah! asi que su madre lo egresé bien joven

E : Exactamente

M.I. : Detras de ustedes
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bueno, yo tenia un hermano ingeniero, ( * ) mayor que yo y tenia otro hermano que era marino y
también era ingeniero, entonces dije, bueno ya vdmonos por el lado de ingenieria y una cosa

mas 0 menos conocida y jmire cémo es la vida! igual termine trabajando en el campo.

M.l.. O sea, es llegado al sector no hace tanto tiempo.

E : Llevo bastante tiempo, ah! yo incluso, digamos, parti con una propiedad muy chica,
familiar incluso, cuando yo estaba ingresando a ingenieria me toc6 ya hacerme cargo, digamos,
hablemos tipo yo tenia 17, 18 afios en ese momento, de una propiedad bastante chica, agricola,
digamos, que no se dedicaba a frutales, sino que se dedicaba més bien a ganado, tenia unas

hortalizas, ese tipo de cosas y eso me obliga, digamos, de ir metiéndome en el campo.

Después yo sali de la Escuela de Ingenieria me puse a trabajar como ingeniero, ( * ) en esos
afos y segui metido en la parte agricola, incluso, alin mas, como estaba esta propiedad que en
ese momento eran tiempos conflictivos en que habian posibilidades de toma, decidi irme a vivir
al campo, pero trabajaba como ingeniero en Santiago. Y con posterioridad a eso al final me fui a
trabajar a una vifia y yo creo que esa fue mi incorporacién al sector agricola méas fuerte,
digamos, porque como yo no tenia mucho interés de irme a trabajar a una vifia , pedi, dentro de
mis condiciones de trabajo tiempo libre. Y bueno como la vifias estaba en el sector donde yo

tenia mi propiedad agricola, empecé a crecer y hoy dia tengo un campo, para la zona

relativamente grande ...

M.I. : En Talagante, no?
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E : Si, pero yo diria, ahi yo estoy asociado con un cufiado Yy juntamos entre los dos ochenta

hectéreas, es un campo bastante grande para la zona, digamos

M.I. : Si, es grande

E : Ahitenemos, el es ingeniero y yo también soy ingeniero, yo estoy metido en el campo y él
no esta metido en el campo, ya, normalmente he hecho una rotacién, no rotacién, sino que un
equilibrio de cultivo, ahi tengo peras, tengo kiwis, tengo uvas, tengo paltas, tengo limones, o
sea, tengo una gran cantidad de frutas como manera de compensar los atavares, digamos, que
puede tener este negocio. Entonces, bueno, cuando estd mala la parte exportacién todavia
tengo las paltas y los limones que negocio unas de exportacién y otras en el mercado nacional,

también tengo algo de tierra libre que es hortaliza, entonces de esa manera me voy

balanceando.

M.I. : Y no ha incursionado en ofros rubros comerciales, por ejemplo, en forestales, en

pesqueras, porque a veces es asi también como lo hacen ah! se expanden en otro tipo de

negocios

E : Bueno, si es una de las posibilidades, tengo un hermano que estd muy metido en un
sector forestal, ah! siempre me dice, digamos, yo con tu esquema de trabajo me volveria loco,
es mucho mas f4cil poner el bosque, digamos, a regar durante dos, tres, cuatro afios, cuando la
mata empieza a tirar sola y después ponerse a esperar hasta que el bosque se desarrolle solo.
El esquema mio es completamente distinto, yo estoy permanentemente con una ( * )
pulverizadora, digamos, en la espalda y muchos trabajadores, digamos, para que esta cosa

camine, son dos esquemas distintos. Yo no he incursionado en el sector forestal.
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M.I. : Pero digame una cosa, y su profesion, Yyo creo que ha sido a lo mejor més positivo que

hubiese estudiado lo que estudi6, que agronomia, ingeniero agrénomo, no tendré un campo mas

amplio

E : Es probable

M.l : Yo pienso que si

E : Si, es probable, es probable porque de hecho a uno le permite una mayor perspectiva, ya?
yo he trabajado, digamos, gran parte de mi tiempo trabajé en la industria, en sectores muy
disimiles, como puede ser el metal mecénico, digamos, trabajé en dos industrias del sector
metal mecénico, trabajé en una industria del sector agro industrial como puede ser la (industria)
que estuve por varios afios trabajando ahi, pero que le hace ver con otra visién, le hace tener
otra perspectiva, digamos, del pobre agricultor, cuando se recibe de ingeniero agrénomo va a
pasar al campo y tiene que hacer desde gerente general hasta junior y, por lo tanto, no tiene las

posibilidades de salirse y poder mirar su entorno.

El gran drama de mucho de los agricultores que me dice: oye, pero claro td puedes hacer otras
cosas, pero yo he vivido toda mi vida en el campo y lo tnico que sé hacer es esto y esto, ests

extremadamente malo es no rentable para miy yo no sé hacer otra cosa, y esto es un verdadero

drama

M.l : O sea, que estos nuevos empresarios son empresarios que devienen, no todos han tenido

tierras, sino que son universitarios bajo una preparacién fuerte en comercializacion
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E : Bueno, yo le diria digamos, para all4 va a medida que el mundo se desarrolia, yo le diria,
miremos un poco a los paises desarrollados, ¢cudles son las agriculturas de aquellos paises
desarrollados? Chile tiene una agricultura, digamos, que de una u otra manera, mas menos,

digamos, ( *) a dos millones de personas, o sea, el 20 % de la poblacién del pais trabaja de

manera directa o indirecta para la agricultura.

En los paises desarrollados, digamos, la agricultura se atomiza en el porcentaje de fruta que, en
el porcentaje de gente que trabaja en el sector agricola no sobrepasa més alla del 5, 6 % de la
poblacién, normalmente, digamos, los agricultores de aquellos paises son gente que tiene una o
dos actividades, y ese porcentaje, digamos, de agricultura que se mantiene en esos paises, se

mantiene en base a grandes subsidios por un problema estratégico, ah!

Chile y yo diria que esa es la critica que se le puede hacer a este gobiemno, si bien es cierto
tomando ciertos resguardos, no cierto, Chile dista mucho de ser un pais desarrollado, pero ha
jugado mucho al éxito econémico, al respecto, digamos, a la gran mineria que estad con un
precio nunca visto, digamos, de cobre, ha jugado también mucho a aquellos sectores como la
celulosa, la harina de pescado, digamos, que por el momento estan sustentando el desarrollo

economico de este pais y, la parte agricola como que esta pagando la cuenta.

Ahora, yo entiendo que la parte agricola se tiene que atomizar, digamos, y buscar que quede
vivo aquellos sectores més rentables y mas eficientes, pero ¢dénde esté el limite?. Hoy en dia
usted trae trigo muy barato de afuera, trae carne muy barata de afuera, trae leche muy barata de
afuera. Oiga, pero yo también vivi la época, probablemente con otras razones donde el
Presidente Allende, decia que este pais tenia trigo para dos dias y no tenia un peso dénde

comprario y tampoco tenia la produccién interna, no cierto. Paises desarrollados como Estados
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Unidos, claro, ellos no se pueden arriesgar a que Argentina tenga una mala cosecha porque si
no, ese pais, digamos, tiene que pagar muy caro por conseguir su alimentacién y mantiene una

agricultura subsidiada, digamos, que la mantiene bajo el punto de vista estratégico.

A ver, yo no estoy diciendo, digamos, que Chile se trasforme, digamos, en una agricultura
completamente subsidiada ni mucho menos, pero yo creo, digamos, que hay ciertos rubros,
ciertos sectores donde el pais tiene ventajas comparativas y competitivas que el gobierno, como

gobierno o a Chile deben preocupar de mantenerias.

No es posible, que rubros tan competitivos como la fruta, rubros que son tan competitivos,
digamos, yo le diria que incluso el mismo trigo, bueno, con estos acuerdo bilaterales que se
estén haciendo o por jugar un poco, digamos, a conseguir alimentacién barata, digamos, bueno
desaparezcan, pero el dia de mafiana nosotros también estuvimos pobres a 50 y 60 centavos de
délar que apuradito daba para cubrir el costo de produccion, bueno y en esos momentos yo creo

que todos estos otros subsectores son los que le dan vida y fuerza y continuidad para que el

pais siga.

M.L. : Los empresarios de la fruta provienen de carreras universitarias como son ingenierias, ya
sea ingenieria comercial, ingenieria civil o ingenieria industrial, mas que ingenieros agrénomos y

eso me ha llamado la atencidn.

E . Hay muchos ingenieros agrénomos, dedicados, yo diria el presidente de la Federacion,
Ricardo Ariztia es ingeniero agrénomo, ¢ya?, pero son hombres, digamos, con otra visién del

campo, son mas bien, no son agricultores sino que més bien son empresarios
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M.I. : Empresarios

E : ... enla parte, yo diria, frutas, justamente porque entré6 mucha gente a este negocio en el
tiempo en que este negocio, digamos, era muy bueno, entré mucha gente ajena al sector y al
entrar, una gran cantidad de gente ajena al sector, o sea, yo tengo incluso amigos abogados,
tengo muchos amigos ingenieros comerciales, médicos, que usted dice, bueno qué hace, pero el
negocio era tan atractivo que esta gente ingres6 como manera de diversificar inversiones '

obviamente les fue muy bien en el tiempo de la década de oro, como le digo yo.

M.l.: Ladelos 80

E : Ladécadade los 80

M.IL. : Y principios del 90 o no?

E : Yo diria, digamos, que, yo diria que, fundamentalmente, la declinacién, ya, cuando usted
habla de una década, yo diria, la década del 80 fue muy buena y sobre todo, digamos, los afios

entre 83 y el 88,

M.l.: Ya

E : Ya el afio 89 tuvimos la crisis del cianuro que para mi marca un hito fundamental,
digamos, en la parte fruta. El afio 89 todos conocimos el cuento del envenenamiento de las uvas

en Filadelfia con cianuro, eso hizo el primer quiebre de este negocio. Hay gente que perdi6
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mucha plata, digamos, en ese momento porque toda esa fruta fue botada, Estados Unidos no
sblo se contenté con hacer un embargo a nivel mercado americano, sino que recomendé al
mercado europeo, a Canada4, digamos, y a todos los paises que compraban fruta a Chile de que
suspendieran esos embarques y en muchos paises se les hizo caso, por lo tanto, se perdié
mucha fruta y por lo tanto, se perdi6 mucha plata y todavia hay una demanda dentro del
gobiemo americano de los productores y exportadores chilenos por mas de trescientos millones
de ddlares y que el Estado americano se defiende y a costado mucho llegar a un entendimiento,

ya sea de manera politica o un entendimiento bilateral y a mi me caben dudas en de qué

manera se va a resolver esto.

Ahora, la gente que entré a este negocio, empezé, digamos, a salir rapidamente, yo diria a
comienzos de los afios 80, 91, 92, del negocio, por qué? porque bueno, los que se ven mas
afectados con esto son aquellas personas que no tienen gran conocimiento técnico. Los médicos
fueron los primeros que dijeron, ah no este negocio se puso malo, vendieron el campo y se
compraron casa en la playa porque el campo ya no les reportaba ingreso sino que les reportaba

puros dolores de cabeza y no tenian el conocimiento técnico adecuado, digamos, para resolver

esos problemas.

Y quienes estan quedando? los agricultores que han sido siempre y que han estado metido en
este esquema y aquellos empresarios que han logrado mantenerse en este esquema, digamos,
complicado, ¢ya? y a medida que pasa el tiempo, bueno, por seleccién natural van a quedar
aquellos que estén mejor preparados y con mejores caracteristicas, para afrontar ya no
solamente la parte productiva, si hoy en dia yo no estoy hablando de parte productiva, estoy

hablando de Chile como un pais que es capaz de producir y de comercializar, ya? un producto
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que es fruta y eso, digamos, yo creo que no esta hecho, digamos, solamente para un ingeniero
agrénomo, sino que esté hecho para un conjunto de profesionales que de manera concatenada,
digamos, llega a un buen resultado. Y claro, obviamente que hay algunas personas, digamos, o

algunas profesionales que estan mejor preparadas, digamos, para enfrentar ese desafio.

M.l. . Exactamente, o sea, que, es decir, los que van quedando tienen caracteristicas bien

especificas como es la profesién una de ellas, no?

E : Laprofesién y por el otro lado ser suficientemente empresario, esta palabrita, digamos, de

gue

M.1. : Para usted qué es eso, ser empresario

E : Yo diria, digamos, empresario es una palabra que tiene muchas aristas y ademas tiene
una carga emocional que a veces es positiva y a veces es negativa. Para mi, estrictamente
hablando, para mi empresario es una persona que est4 dispuesta, ya? a asumir riesgos y crear
un esquema que asumiendo esos riesgos le represente una cierta estabilidad. Eso de partida,
que intrinsecamente, normalmente cuando empezamos a hablar de rentabilidad dice, bueno,
pero es parte, yo diria, digamos, que intrinsecamente no puede ser malo, si en general, provocar
una rentabilidad que significa trabajo, que significa crear nuevas industrias, significa crear
nuevas ideas, eso para mi no es malo, ¢ya? ahora, lo pongo al revés también, el empresario es
un hombre que tiene que asumir, de que sus ideas también pueden ser malas, ¢ya? y que
cuando las ideas son malas, el empresario paga extremadamente caro, digamos, porgue no

solamente no lucra ( *) sino muchas veces termina, digamos, hasta en la cércel ...
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M.l.: Asies

E : ... entonces eso es para mi un empresario y por eso le digo que en este mundo debemos,
si bien es cierto, las profesiones son extremadamente importantes, yo creo que en mundo de los

negocios los que mejores se manejan son los empresarios. Y el campo para alla va

M.1. : Por las caracteristicas que usted estd nombrando no?

E : Exactamente

M.l. : ... que son capaces de tomar riesgos y de tener muy claro, porque hay como una cosa

social también de por medio por alli no?, usted lo ha mencionado varias veces

E : jPero por supuesto! yo creo que es extremadamente importante que en cualquier pais, no
solamente, y yo le diria que en Chile con mayor razén, exista una cantidad de empresarios,
gente que genera ideas no existe ninglin empresario, en este pais o en ningin pais que no sea
una persona que aporte ideas, las personas , digamos, que no tienen ideas o no aportan ideas,
normalmente prefieren vivir al alero de una empresa o una organizacién que lo sustente en el
tiempo. Los empresarios, fundamentalmente, son hombres de ideas que yo comparto que en
algunos momentos, digamos, pueden ser buenas y en otros momentos regulares e incluso, en
ciertos momentos malas, pero, normalmente, el que paga el costo de las ideas buenas,

regulares o malas, sigue siendo el empresario.

M.l. : Hay un soci6logo, Weber, un sociélogo aleman, él tiene las caracteristicas, pero muy
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semejantes a las que usted esta, de alguna manera, mencionando y tenga el empresario como,
justamente, las caracteristicas y no ahora es ( *) Peter, de alguna manera lo dice también y que
persigue, obviamente, un lucro lo persigue, pero lo persigue para una finalidad, la finalidad del

pais que usted esta siempre mencionando.

E : Yo diria si, que aqui han habido, digamos, muchas personas, digamos, que esto lo miran
con un cariz extrafo, por decir lo menos, Yo, si usted mira los grandes empresarios de este pais
y hay que salir afuera para darse cuenta de que afuera no es muy distinto el asunto, son gente
extremadamente sobria, gente extremadamente trabajadora, gente que crea, muchas veces
digamos, una fortuna, pero que normalmente no la utiliza la persona o el empresario que la
cre6, normalmente queda como descendencia a la familia, a lo hijos. Ahora, yo diria, digamos,

que eso...
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E3)

M.I. : ¢Cudles son las claves del éxito empresarial y las variables mas importantes?

E : Ahi esta grabando ahora

M.1. : Si est4 grabando, esta grabando, si

E : Bueno yo visualizo al empresario modemo como una persona con bastantes
conocimientos de caracter general y muy particularmente imbuido en lo que es las
caracteristicas de una buena comercializacién hoy dia. ¢ Qué significa esto? que el empresario

no puede estar al margen de lo que la comercializacién de lo que produce, reporta.

Dicho en otros términos no basta ahora con producir bien, no basta con que el productor esté
preocupado de aumentar su productividad, de mejorar su calidad si se desconecta o se
despreocupa del aspecto comercial. La comercializacién de su fruta, en este caso concreto de
la uva, no puede estar al margen de todo empresario modemo, tiene que entender todo este
proceso de globalizacién que existe en la economia en el sentido de que sus productos puedan
ser colocados, tanto en Chile como en Estados Unidos, en Europa, en Asia, en todas partes del
mundo, tiene que estar ese empresario vigilante para que su fruta sea vendida en las mejores
condiciones fuera de nuestro radio geografico. Y para eso, naturalmente, el productor que esté
mejor preparado en nivel cultural , intelectual, de buena formacién, tiene mas probabilidades de

tener éxito, tanto en lo productivo como en el resultado final.
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De manera entonces, que hoy dia, por ejemplo, los mejores resultados del empresario se ven,
efectivamente, en aquellos que tienen una formacién universitaria, en que puedan establecer
comparaciones, en que puedan establecer bases de negociacion, de importancia que puedan
discutir en un plano ideal de un mismo nivel con las personas que estan encargadas de la

comercializacién o quienes, en definitiva, compren esos productos.

O sea, el productor debe estar muy bien formado del punto de vista cultural, econémico, incluso,
hasta social para llegar a una buena negociacién con quienes adquieran su fruta. Debe estar
muy imbuido en el conocimiento de su interlocutor, debe llegar a un establecimiento de
determinadas caracteristicas de afinidad para poder intercambiar con mucha mayor profundidad,
con mas libertad y en forma mas relajada, lo que interese comercialmente, lo que interese
desde el punto de vista cultural, para que asi se vayan estableciendo relaciones mas profundas
y més permanentes entre las partes. La confianza que se gana a traveés de este efecto, produce
una repercusion econémica también muy importante, porque se van creando esos lazos que
permite una familiaridad mas cercana entre el productor, comercializador o comprador y en
muchos casos establece ciertos tipos de preferencia, justamente, porque predominan estos
factores de amistad, de sociabilidad, acercamiento que no se dan con el vendedor habitual o

accidental, en algunos casos, en que esta relacién no se produce.

Entonces, la preparacion - para insistir en el mismo tema del empresario modemo - tiene que
estar también revestida con un muy buen asesoramiento técnico de profesionales en la materia.
La asesoria no se puede perder. Por muy preparado que sea el empresario no puede dejar de
consultar, permanentemente, a los especialistas en cada rubro. Por ejemplo, fertilizacion, tiene

que recurrir a la informacién, a la opinion de gente que, efectivamente, domine esta materia. Si
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tiene problemas con dematos ( ? ) tendra que recurrir a especialistas en este rubro. Regadio,
importantisimo, tiene que hacerse asesorar por personas que dominen el tema. En cuanto a
calidad, también tiene que preocuparse de buscar el asesoramiento conveniente de este tipo. Es
decir, no pretender creer jamas que el productor tiene el monopolio de la verdad y del
conocimiento, para producir bien. Tiene que recurrir a los profesionales especialistas en cada

tema que debe ser necesariamente consultado.

Bueno, al poder discemir esto con una claridad meridiana en el sentido de complementar la
informacién propia del productor con el trabajo técnico que unido a un buen equipo de trabajo
que se junte a nivel de predio, vienen a representar un numero de caracteristicas muy

importante para que la empresa sea exitosa.

Esta capacidad que tiene que tener el empresario para formar cuadros de trabajo, equipos de
elaboracién de proyectos, es fundamental. La relacién que tenga con el trabajador, con el
mando medio o con su administrador o coadministrador es fundamental para mantener el
equilibrio, la convivencia fundamental entre las partes y una relacién de trabajo muy fecunda, en
el sentido que tiene, necesariamente, que llegar a un entendimiento de tal naturaleza con el
trabajador que éste se considere incorporado a la empresa Y que juegue por la empresa, que se

vista con su camiseta y que moje la camiseta porque, realmente, se sienta identificado con la

empresa.

Ese factor es muy importante que lo desarrolle, lo multiplique, el productor con su equipo
humano de trabajo, fundamental en toda empresa. Si se quiere ser moderno, si se quiere ser

eficiente, no se puede prescindir de equipos permanentes de trabajo que se relacionen muy bien
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con el empresario. Entonces, en sintesis, trabajadores, comercializacién y técnica son

elementos que van intimamente unidos, cualquiera de éstos que falle, le puedo asegurar que es

resultado no va a ser satisfactorio.

M.I. : Y la capacidad de innovacién, c6mo la ve usted en el empresario fruticola?

E : Bueno, yo creo que todos estos conceptos que yo le he sefialado, ya involucran un cambio
de concepto, de enfrentamiento, de c6mo adoptar mecanismos de solucién a través de estos
cambios que le he ido sefialando, porque, naturalmente, hoy dia incorporarse a la
comercializacién, es novedoso, los productores antes no se preocupaban mayormente de este
tema que hoy dia aparece muy importante, entonces hay innovaci6n en la comercializacién, hay
innovacion también en la relaciones laborales, en la relacién con el personal, la blisqueda de
incentivos que permitan de una u otra manera que el trabajador haga su servicio en forma mas
eficiente y mas comprometida, desde el punto de vista emocional. También es importante tener
presente que hay innovaciones en la tecnologia, es decir, en los mecanismos de trabajo en que

se vayan empleando, cada vez mas.

El empresario modemno tiene que actuar con toda la tecnologia de punta, vigente en los paises
mas avanzados del mundo en la produccién, en el caso que nos preocupa, de la uva y traspasar
toda esa tecnologia modema, como le digo, de punta que esté vigente en cualquier pais, donde
quiera que éste se encuentre, traerla a Chile y para eso el estar también constantemente
viajando, a centros productivos que se reconozca su capacidad, su innovacién tecnolégica, su

eficiencia y su competencia en los resultados, son factores que el productor tiene gque tener
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presente y que tiene que ir copiando, lo le tema al término, copie lo bueno, rechace lo malo pero
traiga desde fuera toda esa capacidad de innovacién, esa capacidad de creacién que , a lo
mejor en Chile, no se produce. Copie lo bueno, creo que es una innovacién importante del
productor nacional, en el sentido de que tenga que aplicar en Chile lo mas avanzado de la
tecnologia del mundo. Nosotros no podemos quedamnos atras, no nos basta con la creacién
nuestra, tenemos que comparar lo que nosotros hacemos con lo que hace la competencia
porque con esos productores y con lo que ellos produzcan, es con quienes nosotros tenemos
que competir, de manera que, si nos quedamos al margen de esa competencia, nos quedamos
también al margen del mercado. Hoy dia los mercados estdn tremendamente selectivos y
nosotros tenemos que ser, también, muy agresivos para incorporar nuestros productos a los
mercados intemacionales. Y en ellos se compite con calidad, con calidad y mas calidad, ese es

uno de los elementos fundamentales que el empresario modemo tiene que tener muy en cuenta.

Esa es la mejor carta de presentacién para cualquier competencia internacional en beneficio de
nuestro sector y de nuestro propio resultado. Si no estd en condiciones de competir con
tecnologia , con calidad, con servicio, mejor que se dedique a otra cosa y reconverse su
produccion en otros términos o a otras actividades, pero aqui, sin esos elementos no tiene nada

que hacer.

M.I. : Me decia don Florencia que en un momento hubo una base brillante ;ya? de personas,

de empresarios que se dedicaron a la fruta y esa pirdmide ha ido un poco angostandose por las

exigencias del mercado.



260

E : 8i, en estos momentos hay muchos productores que se van quedando en el camino
porque no es tan facil, es negocio esta cada dia més dificil, los margenes son muy estrechos, en
algunos rubros los resultados son ya negativos, de manera que eso, van obligando al productor
a abandonar esta verdadera aventura en la que pensaron que era muy facil incorporarse y han
llegado a la conclusién de que no es asi y que tienen que buscar nuevos derroteros. ya se esta
viendo, por ejemplo, un arranque bastante significativo de parrones y frutales en general, gente
que esta dedicando sus predios a otros fines, por ejemplo, a la subdivisién, no cierto, esos
campos, para convertirlos en parcelas de 5 mil 0 méas metros, de tal manera que se conviertan

en una actividad de agrado y no en una actividad productiva propiamente tal.

M.I. : Es (*) esfuerzo del empresario de hoy ah?

E : Claro, y mientras tanto se esta estudiando y yo en lo personal lo estoy haciendo con
mucho entusiasmo, ver qué frutal se puede plantar como para estar en competencia con el

mundo, porque hoy dia, la fruticultura no tiene una buena perspectiva en Chile.

De ahi, entonces que hay que elegir, muy cuidadosamente, con que frutal uno se compromete y
en esto se nota con mucha claridad la vocacién fundamental que tiene que tener el productor
agricola para estar metido en el campo. Esto es una actividad muy especial, donde los
resultados se ven una vez al afio y estar todo el afio gastando para recibir una sola vez hay que
tener una formacién agricola para entenderla y poder desarrollarse, porque no es lo mismo que
ofra industria, otro negocio en que se ve ventas a diario, en que se ven ingresos todos los dias,

no, en la agricultura en términos generales y en la fruticultura en especial, se tiene que esperar
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un periodo de maduracién y esto, partiendo ademas, con un periodo de espera que va de
minimo de tres a cuatro afios en que no hay produccién de ninguna especie, por lo menos del

punto de vista econémico y que si hay gastos muy claros los que se tienen que estar haciendo

permanentemente.

De manera que son todos estos, proyectos a mediano plazo que necesitan vocacién que
necesitan mucha paciencia y que necesitan mucho optimismo para enfrentar tanta contingencia,
ajena al productor mismo. Por eso es que nosotros debemos estar, permanentemente, mirando
hacia el cielo, cémo se viene el clima, cémo se estan produciendo. Hemos conocido casos, por
ejemplo, draméticos realmente, en que una produccion que se veia, hoy dia, espectacular, con
uva colgando, crocante, verde o si se trata de otras variedades, con colores muy
espectacularmente reproducidos, y al dia siguiente, producto de una lluvia, producto de una
helada o producto de una nevazén como sucedié hace dos o tres afios atrés, esta produccion se
vio disminuida en condiciones, pero realmente alarmantes. Y casos en que hubo parronales en
que desaparecieron en un 100 %, producto de una nevazén de hace un par de afios , como le

digo. De manera que las particularidades que tiene esta actividad, yo creo que la entienden

solamente quienes estamos en ello.

M.I. : Es de riesgo ah!

E : Muy grande

M.I. : Y la apertura de nuevos mercados, no la tienen contemplada ustedes?
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E : Por cierto, eso es algo que siempre se esta trabajando y en eso los exportadores realizan
una funcién muy importante y ahora se complementa con la labor que el Estado estd haciendo.
El Estado aport6 en este afio, ya una cantidad importante, délares, de millones de délares con el
objetivo de promover la exportacién, de abrir nuevos mercados y de estar en todas partes del
mundo presente en el momento en que el productor pueda colocar sus productos y tener, en
consecuencia la oportunidad de encontrar al comercializador y al consumidor final que pueda

adquirir su producto, pagando por él los mejores precios.

De manera que ésta, es una fundamental preocupacion que tenemos todos, de colaborar, de
una u otra manera, cada uno en el nivel que le corresponde en la apertura y, otro punto que
también en esto de los mercados, es la mantencién de los mercados ganados, porque a veces
resulta mucho mas importante mantener un buen mercado que abrir otro de regular
consistencia, se trabaja en los dos témminos, pero es muy importante mantener aquellos
mercados que se han ganado después de mucho esfuerzo, de mucho sacrificio y se ganan y se

mantienen, justamente , con calidad y consistencia en esa calidad.

De manera que y por eso es muy importante también este proyecto de ley que hoy dia se debate
en el Parlamento de certificado de calidad con el caracter de obligatorio, con el objeto de
impedir, entre otros términos por lo menos el proyecto ahora va a salir modestamente
configurado, a traves de la prohibicién de exportar fruta que no contenga los indices de madurez
minima, es decir, no exportar fruta - como ha estado sucediendo en algunos afios - verde que
significa un engaiio fundamentalmente negativo para el consumidor final que compra una vez

esa fruta y no vuelve a comprarla, identificando con ella a toda la fruta chilena y con eso,
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naturalmente, dejando al margen competir en iguales condiciones con otros mercados. Se
quiere corregir, en consecuencia, este vicio que se ha venido produciendo de no exportar fruta
verde y si hacerlo con frutas que contengan un minimo de aztcar que permita llegar entonces,

en mejores términos, a los mercados de consumo final.

M.1. : Pero eso va a agregar mas tecnologia todavia

E : Claro.

M.L. : Significa encarecer méas el producto

E . Puede ser que se encarezca, pero yo creo que es un costo indispensable para mantener,
por lo menos en esta etapa, un equilibrio entre lo que se produce y lo que en definitiva, se
exporta. Que haya también una coherencia entre lo que lleva la caja, como fruta exportada, y
los que las etiquetas sefialen que es un factor, también, importante para la orientacién y la
definicion del consumidor en orden a que si quiere tal producto, que se sefala en la etiqueta,
efectivamente, ésta sea y con las caracteristicas que se sefialan en la publicidad, el que,

efectivamente, el consumidor compra.

M.I. : Y las exportadoras, qué rol le cumplen, de colocar el producto o solamente la exportacion,

es decir, ...

E : Las exportadoras en este momento manejan un porcentaje importantisimo de la
produccién total de la fruta chilena, yo dirfa que el 80 % de la fruta o algo mas se esta

manejando a través de estas empresas exportadoras.
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M.L. : Pero ellas colocan el producto, cuél, qué rol

E : Sirven de intermediarias entre el productor y el comprador de los paises de destino.
Entonces, por esto cobran una comisién por el servicio que prestan y realizan todos los tramites,
desde el packing hasta el puerto de destino. De manera que con eso incluyen, a veces los
servicios de frio, comunicacién, de embalaje, todo lo que es aporte de materiales que los
productores pueden recurrir a estos comercializadores o intermediarios a objeto que su producto

pueda estar en condiciones de ser exportado.

M.I. : Pero, ustedes toman contacto con su cliente, si?

E . Bueno, depende, nosotros por ejemplo, en Chile, como le sefialo, la importancia de las
finas exportadoras es enorme. El productor negocia, en este caso, con el exportador las
mejores condiciones para la comercializacién, ya negociara, qué sé yo, porcentaje de la
comision, valor de los fletes, valor de los insumos, valor de los servicios en general que presta,
valor de los materiales, toda esa negociacién la lleva directamente con el comercializador o
exportador radicado en Chile. El a su vez, negocia, en representacién del productor chileno, con
los comerciantes extranjeros o bien con la cadenas de supermercados o con los recibidores en
los distintos paises donde la fruta vaya a ser exportada. Ahi realiza toda esta funcién. EI
exportador que a su vez, debe rendir cuenta de la gestion realizada a su cliente, el productor
chileno,, naturalmente, los precios en que ha sido vendida la fruta, los gastos en que se ha

incurrido y el remanente en favor del productor una vez deducida la comisién por parte de ellos.
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Todo esto, naturalmente, es un proceso complejo que demora y en la practica mas que demora
el periodo entre la fecha de embarque y la fecha de la liquidacién final. Hoy dia, por ejemplo, no
tenemos liquidaciones de uvas, con respecto a toda la uva exportada durante esta temporada.
Este es un procedimiento en el que se ha estado trabajando y se ha estado discutiendo y

conversando con las empresas exportadoras, tendientes a anticipar, en gran medida, la fecha de

las liguidaciones.

Por cierto que cuesta entender que vamos a entrar o estamos entrando en el mes de julio y fruta
que ha sido exportada en enero no tengamos los resultados todavia. Es un tema de permanente

inquietud que se ha tratado de liegar a acuerdos con las empresas exportadoras, pero hasta este

momento no ha sido posible mejorar el esquema.

Es por ello que hoy dia se tramita también un proyecto de ley en el Parlamento, sobre la
regulacion de los contratos de exportacion, para crear una figura especifica en que las partes
establezcan derechos y obligaciones plenamente determinadas y dejando al productor mas
protegido, porque se produce aqui una diferencia de niveles de negociacién en el sentido que el
productor esta en inferioridad de condiciones frente al exportador en una posicién comercial
dominante, entonces se quiere resguardar a la parte mas débil que son los productores a través
de una legislacion especifica, para el caso de la fruta, en que se establezca como obligacion
fundamental, ineludible de que el contrato debe constar por escrito de que las liquidaciones
deben hacerse dentro de plazos més razonables y que las empresas exportadoras deben tener
la obligacion de rendir cuenta documentada y detallada de toda su gestién y que, en términos
generales, las divergencias que puedan producirse entre las partes, sean resueltas por un arbitro

que no esta preestablecido por las partes, sino que sea producto de la negociacion entre ellos.
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Era frecuente encontrar que un arbitro fuese preimpreso en los contratos, de manera que la
voluntad del productor no se traspasaba, justamente, a esta designacién que deberia ser

bilateral, sino que quedaba por entero entregada a la voluntad de quien confeccionaba, fisica e

intelectualmente el contrato.

Hoy dia la disposicién del proyecto de ley, radica en que las partes, no obstante haber
convenido en la persona del arbitro pueda cambiar de opinién en el intertanto y pedirle a los
Tribunales Ordinarios de Justicia que procedan a su reemplazo en el caso de que haya
desacuerdo entre las partes para la designacién de este arbitro. Estas son las materias,
digamos, mas relevantes que hoy dia se debaten en el Parlamento, a objeto de regular los
contratos de exportacion.

M.l. : Harta tarea

E : Claro

M.l. : Y ahora se van el 5 de julio a San Carlos

E : EI 5 de julio, efectivamente, tenemos una reunién

M.l. : A ver como les va

E : Espero que bien, (*) nos acompaiie, porque por lo menos



M.I. :

M. :

M.I. ;

Yo sé que el gobiemo estd muy preocupado de esta reunién

: Bueno, espero que sea para mejor

Pero, segln don Luis, ustedes se defienden, ah!

: Espero que si

Ha sido muy grato haber estado con usted y gracias por haberme dado su tiempo.

267
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E 4)

M.L 1 .. nos vamos a escuchar todos con voz de pito. Ya? a ver, entes que nada me gustaria

saber que productos (espacio sin grabar) y como fue que llegé usted a trabajar como agricultor?

E : Por mi padre, mi padre es ingeniero agrénomo, fue profesor universitario, naci en el

campo y sigo en el campo

M.l. : Okey

E : Y mi hijo sigue en el campo también

M.1. : ya, usted diria que es una cosa como tradicion familiar

E : Yo diria que se ha hecho como tradicién, por lo menos en algunos de los hijos de mi padre,

soy el (nico hombre que se ha dedicado al campo, los otros no.

M.I. : Ah ah, okey, (*) un poco entonces el desarrollo de lo agricola, (suena el teléfono)

E : Elteléfono es una cosa que , no se preocupe

M.I. : Usted diria que es compatible, lo que es el sistema empresarial que se estila ahora, con lo

que es |la empresa que ahora se ha instaurado
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E : Usted dice que ahora se esta trabajando como empresa

M.I. : Me da la impresién

E : Claro, se trabaja como empresa

M.I. : Y eso es muy incompatible, no tiene mucho que ver con c6mo se trabajaba antes?

E : Siempre ha sido una empresa el campo.

M.L. : Se han notado muchos cambios actualmente?

E : Bueno, tenemos mucha tecnologia nueva nosotros. Es decir, yo antiguamente era productor
de cultivos tradicionales, vale decir, los semilleros, cosas asi, después vino la reforma agraria,
ya cambi6 el sistema ya a campos de cultivos, los (* ) son més chicos.

Cambie al rubro lecheria yo, el afio 70 por ahi tuve una lecheria yo que no fue rentable la
lecheria po.

M.L. : Y ahi la dejo

E : No fue rentable porque el precio de la leche que tenia esos afios uno no alcanzaba a pagar

siquiera al trabajador que tenia. El trabajador pa treinta vacas

M.I. : Ah!, no era un buen negocio, naturalmente
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E : Entonces hubo que cambiar de rubro. Después vino un periodo de , digamos después del
afio 73, un periodo de acomodo, claro, yo diria hasta el afio 78, 79, cuando se le dio incluso a la
parte exportadora. Que ahi estuvimos desde el afio 70 hasta el afio, es decir afio, diez anos, afo
80, 82, hasta el afio 90. Usted ve, a través de todas las estadisticas el impulso que tuvo en estos

afios en Chile, esto fue un boom. Hay problemas otra vez, del afio 82 ahora estan méas graves.

Estamos con un problema de cambio, de tipo de cambio, el problema de ( * ) eso ya usted debe
saberlo, ha salido, hasta la majaderia se ha dicho. Del afio 90 es adelante estamos con, han
subido los costos. Estamos trabajando, nos suben los costos, nos suben la mano de obra que en

la fruta son del orden del 80 % de los costo de produccién son obra de mano. Han subido esos

indices.

Ademas que estamos trabajando con dos monedas. Uno quiere pedir plata al banco, UF més el

11 y tanto, 12 % ahora no resiste y con la baja del tipo de cambio no es viable.

M.L. : Claro, o sea les pagan en ddlares

E : Fijate que yo estaba sacando, ayer me liquidaron por ejemplo los duraznos. Los precios, yo
diria que son casi igual que el afio pasado, no le he analizado bien la cosa, pero tengo una
diferencia de tipo de cambio de 52 pesos menos por délar y los insumos como le dije, han
subido todos los insumos, la obra de mano de estos insumos, todo lo que es el hecho del
proceso, todas esas cosas suben. Si yo le digo que hasta el afio 90, yo lo digo por experiencia,
hasta el afio 90 uno no tenia problemas pa endeudarse en délares, para pagar, porque el délar
mas 0 menos llevaba una curva si bien més baja que el IPC pero todavia se podia, ahora no se

puede. Ahora esos subsidios.
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M.1. : Qué cosas trajeron, mayor ( *) de mano de obra?

E : No, no, no. Yo le digo a usted, desde que empez0 la fruta, aqui los agricultores se han
especializado, han buscado nuevas tecnologias, nuevos procesos de maquinarias nuevas, es
decir te han implementado todo el campo de otra manera. En los mismos periodos, en las
mismas exportadoras, todos tienen nueva tecnologia. Ya la cosa de, por ejemplo, los procesos

mismos ya no son tan manuales. Son casi todos los procesos bastante mas (teléfono)

M.I. : Y de nuevo, en su caso particular, qué fue lo que a usted lo decidi6 a incorporar esto,

estos nuevos...

E : Por entrar a la fruta, yo soy netamente fruticultor ahora, desde el afio 79.

Mire, yo le voy a contar que por qué me meti al negocio de la fruta. El afio 78, 79 los
profesionales estaban con problemas.

Yo vi a mis parientes, que aqui muchos son agricultores, muchos parientes son agricultores, en
el negocio de la fruta se fueron pa arriba, es decir yo me cambié de rubro justamente por eso,
por la fruta, y @ mi, le voy a contar que me ha ido bastante bien, Yo no me quejo. Yo con el
producto de, con este campo, yo pedi un crédito para plantarlo, el afio 79, 80, nunca tuve

problemas pa pagarlo, el crédito, tengo dos parcelas mas. El afio 87 me compré otra parcela -

eQué?

M.l : Es una grabadora que cuando uno deja de hablar, se para

(no sirve para trabajar en entrevista)
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E : Ah, es que yo quiero, no sé si se pueda hablar, a lo mejor a usted no le interesa lo que le

voy a decir yo

M.l. : No, no, no

E : Esque no quiero que lo tomen por el lado politico. Hasta el afio, yo he dicho hasta el afio
90 fue bueno, pero desgraciadamente, a mi no me van a decir que estoy mintiendo. El afio 90,
91, cuando cambi6 el gobierno, se nos aseguré a través de palabras presidenciales, que el valor

del délar iba a mantenerse alto pa fomentar las exportaciones. Eso es bueno no para uno

también, sino para el pais.

Por qué compramos més campo, teniendo éste saneado? - porque no por ser mas grande,
porque al cabo, el mas grande trae més problemas. En el fondo es pa dar trabajo. ...una vez
para qué te compraste otra parcela. Yo no necesito porque con lo que tengo yo voy bien, pero lo
hago pa dar trabajo. Pues bien, el afio 90, 80, 91, en una reunién de directorio, habian 19
agricultores y alguien pregunté: Quién estd plantando y quién estd comprando. De 19
agricultores, el dnico que compraba y plantaba era yo y le voy a decir que eran agricultores
bastante importantes los que habian en esa reunién. Me miraron como diciendo, esta enfermo
del chape. Como esto es bueno pal pais, pa todos, no pueden echarlo a perder y compré esa
parcela, la planté. Muy bien, el afio pasado la tuve que vender porque con el precio del délar, las
deudas... y asi como vamos, vamos perder todas las tierras. A ese extremo le estoy diciendo yo

que vamos a llegar si no se toman medidas.

M... : Incorporacién de nueva tecnologia, ya, si. Para realizar estas nuevas inversiones usted

tomé algiin tipo de . Qué hizo usted?
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E : Yo tengo, yo estoy discutiendo, es decir no discutiendo. Cuando uno hace una plantacion,
por ejemplo los ( *), yo pedi que me hicieran un estudio de factibilidad, un ingeniero agrénomo
que es profesor de estudios de factibilidad que se llama, vale decir que usted planta esto y
dicen, al tercer afio le va a dar tanto, los retornos van a ser tantos, los ( *) y los estudios se
vieron. Es decir, exactamente los rendimientos, hay muchos factores que no coinciden pero
globalmente son factibles. Para la parcela del fondo, yo presenté un estudio y en pocos dias de
vuelta nos cambiaron las reglas del juego, que el que paga el pato es el agricultor, el Banco no
pierde ni un peso, me dio el visto bueno, no si esta cuestion anda asi, pero si nos cambian las

reglas del juego, quién es el que pierde? - es el agricultor.

Es lo que estoy discutiendo yo. Mas vale que el Banco hubiera dicho: no, no presto plata porque
puede que pase esta cuestion, porque todos creiamos en el discurso. El discurso que el délar se
iba a mantener alto para fomentar las exportaciones, resulta que el délar en vez de ..., por lo
mismo el Banco presté la plata, entonces ahora estamos, que lo que estamos cosechando, es
decir lo que estamos, yo tengo ring, y demostrable sino yo no estoy, no me gusta engafiar las
cosas, yo puedo mostrar documentacion de los ring de, pueden hablar con las exportadoras,
preguntar qué rendimientos tengo yo, ( * ) economias estables, por ejemplo Estados Unidos,
Europa son economias estables, no va a subir de un afio pa otro el precio de una cosa,
generalmente, en todas partes, estamos con los mismos precios, los mismos délares, pero no

suben los costos, no tiene porvenir

M.l. : Problemas, dificultades qué le costé
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E : Bastante avanzado el pais, ya tiene bastante avance, entonces yo personalmente tengo es
las exportadoras, me tiene un servicio de agrénomo, especializado, entonces ellos me asesoran

en todas esas cosas, en esa parte no he tenido problemas.

M.l. : Eso ya estaba funcionando cuando usted entré al negocio?

M.L. : Ah ya, okey, esa asesoria es importante

E : Dos asesores tuve yo, el (*) gue me mandaron y aqui imperé mucho el factor confianza.
M.l.: Aja

E : Con la misma exportadora. Aqui hubo un factor confianza, nada mas

M.l. : A mas que usted mismo

E : A mi me gusta tener las cosas bien, se lo digo con toda honradez, aqui estamos al dia con
la maquinaria en el sentido que no necesita mas maquinaria, la he ido comprando a través del

tiempo, ajustado, pero los sacrificios de los primeros afios bien valieron la pena

E : Implicaron sacrificio los primeros afos

M.IL. : Claro, y en ese tiempo en lo que es el ( *) de giro se (*) inversiona usted
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E : No, con créditos del Banco no mas

M.l.: Ah okey

E : Esos créditos, como le digo,

M.L. : No le complicé para nada

E : No complicé porque el negocio daba, ademas que en ese tiempo

M.l. : En ese tiempo producia

E : Claro, ademés que los Bancos estaban conscientes que si daban esa plata les iba a

producir. Ahora nos cambiaron los sistemas, totalmente, los agricultores estan arruinados hay

toda una crisis

M.I. : Ese tipo de tecnologia que tiene aca, me decia que tenia (*)

E : De mercado, le digo yo, de packing, de comunicacién o desinfeccién

M.L. : Ya, en eso estd muy al dia con la tecnologia
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M.I. : Y eso le ha permitido explotar, usted diria, que ( * ) ndmero de hectareas cultivadas,
porque incluso me decia que habia comprado un par de parcelas, ahora, bueno con esta cosa

de la crisis, usted las ha invertido nuevamente en

E : Exactamente, desgraciadamente en el mismo campo, siempre en el mismo canasto he

echado los huevos

M.I. : Claro, y ahora no es muy buena la inversion.

E : Desgraciadamente inverti lo que me dio el campo aqui en la zona

M.I. : Aqui en la zona okey, pero en otras cosas

E : Y hay otros agricultores que tuvieron mas visién que yo, es decir, mas visién, que esta
cuestion iba pa abajo, usted tiene la zona de San Bemardo y Calera de Tango, adonde yo, la

Asociacion nuestra tiene es de San Bernardo y Calera de Tango, muchos agricultores han

parcelado el campo, en parcelas (*)

En una reunion de la Sociedad Nacional de Agricultura que estuvimos nosotros, nosotros
tenemos una reunién el dia 5 de julio en San Carlos, ( * ) aqui en la zona hay muy poco
agricultor, (*) ya vendi6, entonces en la zona de Calera de Tango, especificamente, que ya no
hay campo, puras parcelas, todo es parcela, todo lo que no est4 a la venta como ( *) en el
papel, en los planos, es tan listo que venda el vecino para empezar él a hacer parcelas agrarias,

aqui y gran parte de eso es producto de lo que le he dicho yo, Ia baja del délar que la gente dice,
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bueno (*) yo, desgraciadamente, no puedo hacer esa gracia. Los planos reguladores a nosotros

nos permite hacer parcelas agrarias en esta zona.

La gente que hizo los planos reguladores, quisieron dejar un sector en San Bernardo que no se
hicieran parcelas agrarias y dejarlo netamente agricola, entonces esta parte, yo le hablo del
Camino Mariscal, Santa Rosa y Los Morros que es una isla que esta quedando, habran, bueno
fundos no quedan ya, casi todo producto de las parcelas, eso es lo (inico que va quedando en la
zona, a orillas del rio Maipo, por esos lados, pero va a quedar, como quien dice una isla rodeada
de poblaciones, de carceles, de cementerios, de jqué sé yo!.

Por lo mismo, como no tiene, estd con todos estos problemas alrededor, la tierra misma ha
tendido a la baja

M.I. : (no grab6 la pregunta)

E : ... como agricultor, qué siente, usted me quiere preguntar, como agricultor qué siente, qué

me parece el estado que ha hecho el Estado

M.1. : Que le parece la relacién que usted tiene con el Estado como agricultor, por ejemplo.

E : (*)la pregunta mia, a qué se refiere el Estado?

M.l : El Estado en este caso, yo creo que es el organismo que (*)

E : El Ministerio de Agricultura, desgraciadamente no lo tengo aqui, pero se lo podria facilitar,
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pero no solamente los agricultores, yo creo que en todo Chile. Relaciones directas no tenemos
porque tenemos relaciones a través de la SNA. La SNA es |a cabeza de todas las asociaciones

gremiales del pais, la que se entiende con el Ministerio de Agricultura, nosotros, personalmente

no nos entendemos.

Ahora, qué pienso yo del Ministerio de Agricultura? Yo le voy a decir con toda Ia (*), que este
pais no debiera tener Ministerio de Agricultura, o el Ministerio, o la politica, no sé, pero resulta
que aqui parece que el Ministerio de Agricultura depende de Hacienda, entonces si Hacienda

dice: no, no no mas y se acabd.

El Ministro de Agricultura dijo el afio pasado: Mire, vamos a arreglar la parte controles de calidad
de la fruta, vamos a implementar la pila de medidas; tecnificacién de la agricultura, cémo se
llama, esto, darle a la gente mayor, preparar a la gente del campo, entiende? - capacitar la
gente, todas esas cosas, usar nuevas tecnologias. De acuerdo, yo personalmente estoy
totalmente de acuerdo con el Gobiemno sobre todas estas cosas, pero si no tenemos rentabilidad

no se puede hacer nada.

Eso lo dije yo en una carta que mandé al Mercurio el afio pasado, creo que mas o menos en
esta misma fecha. Qué me llamé la atencién? mira, nos llamé mucho la atencién, a mi padre
también, que la carta la mandé el dia jueves y el dia sdbado estaba publicada en el diario. No
tenemos rentabilidad y eso es lo que estamos diciendo todos los agricultores, si ese es el

problema nacional; rentabilidad. Por qué se nos fue al suelo la rentabilidad? porque el délar se

fue al suelo

M.I. : ... relaciones que tiene con los Bancos, con las instituciones financieras, actualmente?
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E : Yo, personalmente?

M.L. : Si

E : Los Bancos estan cerrados para los agricultores, hace unos tres afios

M.L. : Ya, y la relacién que usted tiene con los otros empresarios agricolas?

E : Bueno es que todos concordamos, todos concordamos

M.l. : Estan de acuerdo en eso

E : Yo le voy a decir que todos los agricultores estan con problemas, aqui el agricultor que
dice: no (ruido de interrupcién de grabacion) yo le puedo exhibir a usted los rendimientos que
tengo yo en frutas. Las exportadoras me tienen muy bien clasificado y no solamente en

rendimiento; calibre. calidad de la fruta, todas esas cosas.

Yo le puedo exhibir todo eso, que es muy requete modemo. Pero de qué sirve ser un
empresario que tenga muy buenos rindes, muy buenas calidades y todas esas cosas, si no

tenemos, si ni con eso... Fijese que aqui en la zona yo tengo, personalmente un rendimiento

este afio de 2.400 cajas exportables.

El rinde promedio de la zona, segiin las exportadoras, no sube las 1.300 cajas y los costos, los

costos de producir, la hectarea, son del orden de las 1.500 cajas y un poco més también.
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Ahora, el agricultor que saca 1.300 cajas, esta perdiendo el equivalente de 200, 400, 500 cajas

por hectarea.

M.I.: A qué se debe?

E : Qué cosa, el rendimiento?

M.L.: Si

E : Elque tengo yo?

M.l : Si

E : De partida tengo muy buena tierra, al lado de; es decir, la situacién geografica es la que

me permite en gran parte .

M.L. : La calidad de la tierra diria usted que es lo decisivo

E : Claro y la parte geografica, la parte climética, a orillas de rio aqui también me favorece

mucho. Bueno y después ( * ) el campo po, es otra forma. Yo tengo aqui un administrador que

con €l tampoco.

M.I. : Usted supervisa bastante directamente las labores del campo?
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E : Si;... de fruta aqui, en tiempo de packing, contrato estos nifios que hacen practica, estos
nifios de la escuela de agronomia que hacen practica. Contrato a estos cabros, les pago a los
cabros para que hagan su practica y ayuden a vigilar po. Cada vez uno va buscandole nuevos

sistemas de trabajos pa que te hagan mas abaratar costos.

Este afio tengo un nuevo sistema de cosecha y limpieza de uvas por ejemplo, que anduvo muy
bien, tanto para uno, como para la gente. La gente gané més plata, salimos mas rapido, porque
a alguien se le ocurre por ahi po. A alguien se le ocurre que es mejor trabajar la uva en el parrén
y no trabajarla , es decir en tiempos de cosecha, es mejor trabajarla bajo parrén y no acarrearia

al packing y en el packing empezar la limpieza, todas esas cosas.

M.l. : Claro, hay economia de tiempo

E : A mise me ocurri6 eso y ... igual que, por ejemplo, algunos, mucha gente hace algunos
trabajos a trato, otros ( * ) Unos pagan, por ejemplo, arreglos de racimos por planta y yo no lo
hago por planta sino que lo hago por racimo, pago por racimo, entonces cuento los racimos al
final. Si una sefiora tiene 60 racimos, se le revisan los racimos, el arreglo de los racimos y
después se le cuenta y se le paga aparte el racimo. Porque por plata, quién le va a controlar a
usted que la sefiora le arregle bien los racimos. De repente ve un racimo medio fregado, qué es

lo que se hace? - pesca el racimo, las retira, lo tira pa abajo, como va a saber usted si lo hace

tira o no lo hace tira

M.L. : Claro, si como dice, usted le paga por racimo, se va a preocupar de arreglarlo bien

E : Importante, esos son los pequefios detalles
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E : Claro, no, no si yo le voy a decir que aqui los agricultores estan preocupadisimos por toda
la parte bajar costos. Y bajar costos significa todos esos pequeiios detalles. Esos pequefios
detalles se van traspasando de un agricultor a otro, hay un ( *), las mismas exportadoras, ellos .
Es decir, cuando usted va a pedir un préstamo en el Banco, para plantar ( * ) antes pedian, no
sé ahora, le pedian un estudio de factibilidad. Después cuando yo planté la parcela de alla, pedi
un préstamo en el Banco sin estudio de factibilidad porque el Banco no me lo pidi6, pero, antes
de otorgarme el crédito, vinieron los agrénomos del Banco, vieron el campo, estudiaron el
campo, vieron qué lo que iba a plantar yo, a qué distancia, cuantas plantas, qué sé yo, es cuanto

tiempo iba a darse esta cosa y, en base a eso me lo dieron el crédito.

M.L : O sea, el estudio de factibilidad lo hizo el Banco, mas o menos

E : Mas bien, claro

M.l : Ya

E : Y aqui normalmente vienen los agrénomos una vez a la semana, por el momento estoy
podando, con los agrénomos estudiamos qué poda le vamos, segin de acuerdo a cémo esté el
arbol, como quedsé del afio anterior y se tiene una asesoria de los agrénomos de una vez a la

semana, efectivamente.

M.1. : Ya. Usted, principaimente ha contratado asesoria de agrénomos, no contratados...

E : Siempre han sido contratados por las exportadoras, no agrénomos particulares no
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M.l : Ya, okey

E : Negocios de qué indole?

M.I. : Negocios que tengan que ver con el campo; una nueva inversion que usted ...

E ! Qué le digo, yo tengo pura fruta y contrato toda la fruta con la misma exportadora. Ahora,

£queé otros negocios al margen pueden ser? los descartes de fruta no mas po

M.l. : Ya, claro

E : Esas cosas de packing de duraznos lo entrego a una planta deshidratadora de fruta, aqui
en San Bernardo, pero yo le vendo la materia prima, no mando qué sé yo; ellos me compran

materia prima pa deshidratar.

M.l.: Ya

E : Ahora, la uva misma, los descartes algunos afios se han vendido pa, pa pasas, otros afios

pa vino, si no pa los comerciantes que vienen po

M.I. : Claro que si

E : Por ejemplo, ahora ultimo he estado haciendo ensayos de deshidratar peras, de la peras

que tengo yo aqui. Desgraciadamente la gente no compra las peras asi.



284

M.l. : Bastante poco

E : Son harto buenas

M.l. : Si, son bien ricas

E : Como en la planta

M.IL. : Ha variado, en los Gltimos quince afios el descarte de fruta también?

E : No, siempre. Siempre el descarte de frutas lo busco por el lado de deshidratacién. LO que
pasa es que lo elabora un amigo que siempre me ha comprado el descarte de fruta. El me los
compra y €l lo procesa y lo vende, es decir, me paga como si la vendiera en la Vega Central,

por ejemplo, pero en una sola mano no més po

M.l. : Es mas simple ademéas

E : Y aqui el comerciante viene a comprarme la uva, es un comerciante que ha venido
muchos afios que viene pa aca. El viene, en el mismo packing, si hay fruta de descarte, por
ejemplo la uva, se lo lleva o si no, después todo el deshecho que queda en los parrones lo retira

€l mismo, yo no me preocupo.

M.I. : Usted diria que, cémo se dirige...?
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E : Qué tipo de organizacion tenemos como fruticultores? - Bueno aqui tenemos FEDEFRUTA
nosotros, FEDEFRUTA es la que tiene a una gran parte de los fruticultores de Chile, es decir, a

nivel regional hay cosas que hay que hacer, agrupados como fruticultores a través de

FEDEFRUTA

M.1. : Y digame una cosa sobre la agrupacién, eso de estar agrupados

E : Entonces, en la Sociedad Nacional de Agricultura tiene un Comité de Fruta entonces hay
un comité de Fruta de la SNA t por el otro lado estda FEDEFRUT. Ahora, de qué es lo que se
trata, de tener una sola voz en todo, vale decir, la Gnica voz en este momento es el Presidente
del Comité de la Fruta de la SNA y todas estas cosas.

Ahora nosotros estamos agrupados en FEDEFRUTA como le digo y

M.I. : Agrupados?

E : No, desventajas no tiene ninguna, ventajas tiene muchas.
Nosotros tenemos una sola voz que si hay una cosa se amegla. El caso de las uvas

envenenadas por ejemplo, entonces todos estos detalles que no son por la parte del {(*) ¥y

también todas estas, por todos lados

M.I. : Don Hugo, y ...

E @ Ah, y existen los grupos de transferencia tecnolégica. Yo desgraciadamente estoy limitado

a cierto nimero de personas. En un momento dado yo quedé fuera del grupo en que estabamos
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por ahi por el afio ( * ). Ahora no pertenezco a ningdn grupo porgue estoy en una zona que aqui

no hay agricultores casi, ese es el problema pero todo, muchas de las cosas que

E : ... se han resuelto a través de los grupos de transferencia tecnolégica que son muy dtiles
y a través de las mismas exportadoras, que nosotros hemos exportado desde el 78, para, es
decir bastantes, hablemos de compaiieros en este futuro de traspasar cosas nuevas, todas esas

cosas.

¢, Qué quiero decir con esto? De partida que se den las condiciones. Aqui se nos dieron las
condiciones en; quiero hacer abstraccion de la parte politica le digo, en honra a ello. Aqui se nos
dieron las condiciones a nosotros el afio 80, se dieron las condiciones para eso, se buscd y se
dieron las condiciones. Que haya experiencias mas chicas para atras, de individuos que ya
tenian experiencia, entonces se vio que era una salida pal campo, se dieron las condiciones y la

Junta.

La Junta era una voz, yo no quiero que mal interprete, yo no quiero tocar la parte politica, pero
por ejemplo, cuando tuvimos el CASO DEL CIANURO en las uvas envenenadas, qué es lo que
hicieron inmediatamente el gobierno, tomé igual que el cianuro po, no le han tomado el peso. Yo
veo que no le toman el peso, no sé. Un gallo de ... ( *) qué le parecen las autoridades, yo le
dije: Mire, estimado, no sacamos nada, no sacamos nada con buscar nuevos mercados si no

tenemos rentabilidad. En la zona del Pacifico pagan mejor.

Ademés de esto hay otro problema para el caso de la fruta. Las exportadoras, las grandes

exportadoras son dueiias de miles de miles de hectareas de fruta. Entonces, adonde mandan su
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fruta? - Justamente a los buenos mercados, no mandan las cuestiones a Estados Unidos,
mandaran una porqueria. Yo le digo por eso, porque yo hace muchos afios que no estoy
mandando fruta a Estados Unidos. Yo mandaba fruta todos los afios, mandaba un porcentaje,

qué sé yo, si habia que repartir los mercados pongan un 10 %. Ahora hace cuatro o cinco afios

que no mando na po

M.l. : Porque las exportadoras de ...

E : Mandan de su propia produccién, aunque lo nieguen. Lo que pasa es que ahora con todas
estas nuevas medidas que han tomado, vale decir, nombrar agregados agricolas por ejemplo,
en Japén, en Malasia, abren nuevos mercados y quién han ( * ) pa all4, son las nuevas

exportadoras. Uno aqui cosecha su fruta y no sabe el destino de su fruta. Lo sabe después que

ha salido ya y eso lo maneja la exportadora.

M.I. : Es decir no se plantearon contactos directos

E : Yo tengo la teoria de que el productor debe ser productor .

... la prueba de exportar solo, es decir se juntaron un grupito de productores, es decir, hicieron
una exportacién y perdieron hasta la camisa. Es decir, otra cosa muy importante que hay aqui y
es una cosa que no hay ( *) . Las cosas que se han implementado en el pais es también un

producto de copia. De copias que los mismos productores han hecho en Estados Unidos

M.I. : Directamente

E : Directamente, vale decir, a través de visitas a Estados Unidos.
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En California me tocé entrar una vez y los chilenos, los profesores de la Universidad que los (*)
muy bien al gobierno. Aqui hubo un gringo que vino una vez y dijo: por qué plantaste, planté asi,

me dijo, porque lo vi yo lo aprendi es muy (il

M.I. : Bien, y ese sistema de ir y de conocer afuera, ha sido muy ocupado en el gremio?

E : Bastante. No todos los agricultores pero la gente que ha tenido la suerte de ir y ha
observado y todas estas cosas, yo diria que lo ha transmitido. No todos lo han transmitido pero
por ejemplo aqui yo me llevo la sorpresa, cuando el afio 86 se me ocurrié ( *) la Uva Sultana y

todos me dijeron que estaba enfermo del chape.

M.I. : Y cOmo es asi?

E : Esun procedimiento que usted al tronco le hace un corte

M.l.: Ya

E : Trajimos de Estados Unidos unos anillos que eran unos cuchillos especiales que eran,
hacian un corte ancho. Después nos dimos cuenta que este corte ancho no estaba para nuestra
jomada, pa Chile, por que? porque aqui nosotros no tenemos los calores que tienen ellos all4,
entonces la cicatrizacion de esa herida demora mucho més aqui ( * ) més fino ( * ) que tiene

hasta nueve afios que estén anilladas y nunca baja el rendimiento por eso y ( * ) mas grande,

menor desgrane y mayor porte.
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Ahora le voy a contar: este afio, por ejemplo, tres mil, cuatro mil cajas para exportar, entonces
habian parras que tenian hasta 90 racimos y dije: no traigan todos los racimos. Qué es'lo que
hice? Usted pescaba un grano pa sacarlo del racimo, estaba tan firme que uno decia: estaré mal
YO que no tengo fuerzas? - Ahora, el mismo anillado, por ejemplo, yo he hecho anillados en la
uva Riviera, los gringos me decian: hacelo en tal fecha y lo Unico que vas a ganar es ( *) de
cosecha. Si usted, si una parra la deja con 70 racimos, la trabaja la uva, es decir, le arregla el

racimo, porque si no la arregla se le revientan los granos, es igual, le da los mismos kilos que

dejar a 120 racimos sin hacerle nada.

M.I. : Ahsi?

E : No, en (*) no se justifica y dejar ramos més grandes porque no le pagan, entonces no

vale la pena hacer el trabajo.

Yo aqui he hecho muchas pruebas, 70, 80, 90 racimos en las parmras.

M.l. : Don Hugo, digame una cosa, toda esta experimentacién que usted desarmrolla en relacién

con la fruta, previo al afio 89, se hacia similar? Esto de explotar la fruta
E : Setentay nueve

M.L. : Ah, perdén, perdén, setenta y nueve tiene toda la razén
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E : Bueno, como ti sabes el riego es muy buen riego, como se sabe el riego californiano muy
subterraneo tampoco. Yo diria que el riego californiano usa hartas cosas, las mangas plasticas.

La manga dura muy poco.

M.I. : Bueno Don Hugo, no sé si usted quiere agregar alguna otra cosa ...

E : No sé, lo tnico que le digo no més es que tal como estamos en la agricultura, estamos
mal, o sea, los mejores rindes le digo que no tiene destino, he sacado cuentas pero por todos
lados. Yo hace 5 afios atrds o qué sé yo, siempre mas o menos, teniendo mas tierras, menos

tierras, qué sé yo, yo me daba vuelta en al campo. No puedo plantar mas de 5.000 ddlares

porque al final llego al debe

M.L. : Claro que si

E . Estoy recibiendo 52 pesos menos por délar. Cincuenta y dos pesos menos y eso significa,
ademds, peso menos que le afiade, agréguele el gasto de insumos, el gasto en combustibles y (
*) parcelas de agrado hay agricultores que estan haciéndolo, eso ocupa mucha gente, en fin

que tengan unas lechuguitas, qué sé yo, también, por ese lado lo mismo.

Ahora, en todos los campos cerca de las ciudades, ahi hay problemas de obra de mano, serios

problemas de obra de mano.

M.I. . Lejos de la ciudad es mucho més conveniente
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E : Claro, porque la gente aqui trabaja en labranza en el proceso de las nueces, entonces
después viene la gente para aca. Yo tengo gente que me trabaja, las sefioras, qué sé yo, es
labor de mujer casi toda ( *) problemas qué sé yo. Toda la gente, los trabajadores, los hombres
aqui tengo gente que estd hace como 20 afios aqui po

M.IL. : Y eso ha cambiado con la fruta?

E : Muy poca gente, Ahora por la plata también po. Al ditimo uno puede llegar a pagar

M.I. : Bueno Don Hugo, yo quisiera agradecerie porla ...

E : No, cualquier cosa que no, duda que le quede, me llama por teléfono no mas po

M.l. : Ya po, le agradezco, esto va a ser ...



ENTREVISTA

EMPRESARIO (ES)

M. : ¢ Qué produce ?

E. : Uva, duraznos, nectarines y peras asiticas y nueces.

M.l : ¢ Y a qué paries los envia ?

E. : Uva a Estados Unidos; Duraznos, a México y Latinoamérica; y las nueces, a Brasil, que

tienen otra forma de exportacion, se venden porque las exportan, no VoY a consignacion, se

venden a un valor determinado.

M.I. : ¢ Y cémo ha llegado a esos mercados ?

E. : Por las exportadoras, ellos han ido abriendo los mercados, nosotros hemos tenido poca
participacion, salvo en el cambio de variedades o de uso de variedades nuevas que ellos

puedan exportar, la influencia.

M.I. : ¢ Ustedes se comunican con los recibidores ?

292
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E. : No, solamente con los exportadores. El recibir vigja y a veces uno conversa con él y
pregunta porqué en el mercado sucedié una determinada cosa, pero no es una cosa chica, y

normal ni corriente, es una andlisis no es mas de ...

M.1. : ¢ Y como se convierte usted en empresario de la fruta ?

E. : Eso es por problema familiar no més, mi abuelo, mi bisabuelo, todos, tenian campo y se han

dedicado a la agricultura. Mi papa estudié medicina, entonces no se dedicé al campo. Yo estudié

agronomia y me dediqué al campo de la familia.

M.I. : ¢ Y desde cuando se convierte en exportador ?

E. : Casi desde el principio, porque la uva en esta zona... y teniamos parrones y através de la

cooperativa que habia aqui, AFROCO o a través de ella empezébamos a exporar solos, en el

periodo todavia méagico de la uva.

M.1. : ¢ Y por qué lo denomina magico ?

E. : Porque dentro de la vifia de la historia fruticola, hay un periodo que yo veo mégico porque
uno no sabia como era él, ni cémo producirlo, ni como comercializarlo y habia unos medios gurd
que eran los que tenian el conocimiento y nadie mas los sabia, por eso que habian muchas
cosas que uno haria porque el otro le decia y eran cosas medias mégicas de repente, 0 sea que

uno no podia regar en unas €pocas, tenia que poner la uva en un lugar determinado,
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cosas que después no eran tan importantes, tenian su importancia pero la fruticultura o la uva
de mesa naci6 aqui de los argentinos, los primeros argentinos que llegaron a Chile, nosotros
somos aqui el dnico pais del mundo que tiene plantada la uva de mesa de esa manera en

parronales y eso lo trajeron los argentinos.

Vienen varios, los Cabrini, los Georgia.

M.L. : ¢ Y a qué vinieron aca?

E. : Ellos eran empleados ac4, que tenian una especie de medieria hubo gente que se interes6
en plantar, fué a Argentina y trajo a uno de esos trabajadores y tenian una manera especial de
trabajo, y tengo entendido cada uno tenia una hectarea, una parcela, entonces hubo gente que
se interes6 en plantar y fué a Argentina a saber de alguien que supiera, pero era gente de bajo
nivel cultural, ellos no sabian porque hacian las cosas, no eran que estuviesen cerrados a traer
las cosas, sino que no lo sabian, alguien les habia dicho que hicieran las ocsas, ellos las hacian
pero no sabian porque lo hacian, nunca nadie lo supo, entonces uno contrataba a una de estas
personas, los “parroneros” o alguien que hubiese trabajado con ellos y que hubiese visto que
hacian y eso los contrataba uno y entonces trabajaba y le decia lo que habia hecho el otro, pero
ni uno ni el otro tenian claro porque lo hacian, entonces en esta transicién los periodos que se
fueron dando dentro de Ia fruticultura después de este periodo mégico viene otro periodo bueno,
nosotros nos dimos cuenta que ya teniamos que saber algo de ésto, no podiamos seguir en Ia

incertidumbre de este periodo magico ademas que nos pedia ademas
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cualquier plata por hacer su trabajo y que repente no resultaba y uno tenia que saber porque,
bueno, por qué no me resulté si yo hice todo lo que tenia que hacer, entonces de ahi nos fuimos
a buscar gente, porque la uva de mesa necesita tecnologia y nos fuimos a California y copiamos
lo que hacian en California, lo cual fué un error garrafal para todo un periodo, digamos, o sea
sus condiciones no tenian nada que ver con las condiciones nuestras y le copiamos incluso el
sistema de parrones que son distintos, ellos tienen espalderas igual que las vifias, no tienen el
parron como nosotros tapado, la realidad de ellos es distinta a la nuestra, entonces nos

adaptamos a un sistema que no nos funcioné, en que no nos dié ningdn beneficio, todo lo

contrario, nos provocé algunos perjuicios.

M.I. : ¢ Y como solucionaron esta situacion ?

E. : Después nos dedicamos a la chilena no mas, los chilenos tendran que saberla en la época
que yo, yo habia estudiado en Universidad, pero la uva de mesa no se pasaba, habria algunas
clases en las que se veia la uva de mesa, pero en el fondo nadie tenia claro cémo funcionaba
esto, de ahi nos fuimos a los investigadores chilenos lo cual tampoco, porque no hay
investigacion chilena. Lo que més hacen es traer la tecnologia de afuera y adaptaria o leer
revistas, articulos extranjeros. Yo los he estudiado mucho, pero més resuelto el problema no, el
problema nuestro es que no podemos mantener una calidad y una produccién en tiempo. Son
muy irregulares nuestras producciones y nuestros parrones se han ido agotando muy
rapidamente, entonces esa etapa tampoco la hemos, y ahora estamos estudiando en otra etapa

con la que estoy metido ahora es que uno no se ha dado cuenta que uno es el que
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realmente sabe, y llevamos 20 - 30 afios en esto, y algo tenemos que saber ya, 0 sea somos
nosotros los que sabemos y tenemos que pedirle a los investigadores que vengan a
investigarnos lo que nosotros sabemos, 0 sea pagar nosotros nuestra investigacion, pero que
seamos nosotros los que dirigamos la investigacion y que veamos realmente qué necesitamos y

analicemos lo que noos investigan, o sea que no nos digan eso es lo que ustedes necesitan,

este es el problema de ustedes.

M.l. ¢ En eso estan ?

E. : En eso estamos ahora, tenemos un proyecto con el INIA, un proyecto a cinco afios plazo.

M.L. : ¢ Entonces la tecnologia californiana no funciona en todas las realidades ?

E. : Para nosotros No, nosotros tenemos un sueldo mucho més pobre que de ellos, nos hicieron
bajar a nosotros la fertilizacion en forma fuerte y parrones nuestros tienen otra humedad, es
parecido pero no es igua, ademas el sistema de conduccién de ellos es absolutamente distinto,
ellos tienen 100 plantas por hectarea y nosotros tenemos 600, ellos tienen el doble de plantas
que tenemos nosotros entonces el cuidado para nosotros de una planta es mucho més

importante que lo que es para ellos.

M.L. : ¢ Qué sistema de administracién tiene en su predio ?
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E. : Yo trabajo solo, tengo una persona a cargo de los parrones y otra a cargo del packing pero

son gente de 5ta. preparatoria no mas (8° basico, no?).

M.l ¢ Y sistemas de computacién, los tiene incorporados ?

E. : Si, pero para mi, y yo imprimo los datos que me dan los que estan a cargo, me dan lo que
sale de las bodegas, las desinfecciones, todo eso. Las labores que hacen, ¢ cuanto se demoran

?, Qué problemas tienen y eso lo paso al computador.

M.1. : ¢ Y los kiwis ?, tienen problemas también ?

E. : Esta no es una zona natural para los kiwis, entonces tenemos que crear condiciones
especiales para que se produzcan, los rendimientos nuestros por ejemplo, son inferiores a los
que tienen en el sur por ejemplo, pero tenemos la ventaja que salimos antes, ventaja que no
todos los afios es ventaja, digamos, hay algunos afios que cuando en Europa tienen un exceso
de kiwis, no alcanzaron a consumirlo todo en la temporada, bueno todavia en el comenzar de la
temporada nuestra les quedan algunos en bodega, entonces a veces los comienzos no son

buenos este afio fueron buenos, el afio pasado fueron buenos.

M.1. : ¢ Cudl para usted, deberia ser las caracteristicas de un empresario ?

INNOVADOR, y a veces audaz en tecnologia y en adaptarse e irse adelantando al mercado,

porque cuando uno ya hace las cosas que todos hicieron ya el mercado, especialmente de la
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fruta, no tiene o sea uno tiene que estar atento a lo que el mercado quiere adn antes que los
demés, porque ya cuando uno entre, lo que pasa con los kiwis, los primeros tuvieron muy
buenos rendimientos al principio, si ya todos se meten al negocio ya no funciona, por eso hay

que estar atento a lo que pasa afuera, tiene que estar informado por lo menos, y eso, adaptario

a lo que uno esta haciendo.

La informacion que se tiene es poca y mala, falta una informacién mas directa pero algo de
informacion se vive, pero la informacién que uno tiene de lo que pasa en los mercados, se
recibe de los recibidores pero las cosas de largo plazo, que hay de nuevas variedades.

M.I. : ¢ Usted hace también planificaciones de largo plazo ?

E. : Todo, de todo, desde mecanico hasta primeros auxilios.

M.L. : ¢ Cuéntas hectareas tiene su predio ?

E. : 40 hectareas de uso intensivo, podria haber crecido, por eso preferi usar mis conocimientos,
ademas es muy esclavizante, uno tiene desafios todos los dias, a corto plazo, a largo plazo, o
sea todos los dias uno se levanta viendo como esta el resultado de lo que uno esta haciendo.

Hay que ser creativo a diario.

M.I. ¢ Y cuéntos fruticultores de exportacién son ustedes ac4 ?

En la zona, somos trescientos y tanto.
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M.L. : ¢ Y le tiene miedo a los riesgos ?

E. : Todo el tiempo tenemos que correr riesgos, sobre todo en la gricultura, tiene que correr
riesgos, hay que tratar de minimizar los riesgos, uno no puede arriesgarsela, yo, poner un
porcentaje de hectareas de reproduccion en cosas que sean riesgosas pero sino también uno lo
arranca, pero no va a poner toda su produccién en una cosa riesgosa, no pasa con los
agricultores que de repente bueno por la extensién misma que tienen llegan y compran un

campo y ponen puro trigo, hay que ir cambiando de especies y variedades.

M.I. ¢ La pera asiatica, tuvo un problema de demanda ?

E. : 8i, pero yo las he vendido todas, lo que pasé es que el volimen de consumidores de peras
asiaticas ya era pequefio, 0 sea muy apetecida pero para un pequefio estrato que comia epras

asiéticas, el resto no las come, no es algo que sea masivo.

Yo hasta hace dos afios atrés, nadie queria peras, nadie las compraba, pero hace dos afios ha

ido repuntando, y ha sido bastante bueno, yo tengo peras asiéticas y he tenido un buen precio

por ellas.
M.1. : ¢ Usted esta siempre introduciendo tecnologia ?
E. : Siempre, el afio pasado cuando este asunto de la uva que estaba medio complicado, les

cambié a todo y le puse riego por goteo a todos los parrones y me dié un resultado estupendo,

tanto que ahora tengo otra perspectiva, antes iba para abajo y ahora voy para arriba.
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M. : &Y en cuanto a las metas que se fija ?

E. : A corto plazo y a largo plazo, y en eso uno no puede ser muy rigido en esto, tiene que irlas
reformulandolas y cambiandolas, a veces uno tiene un negocio de largo plazo, 20 afos dura un
parrén y después viene una rotacion y el circulo seria muy largo y en realidad los ciclos son
harto cortos, entonces uno no puede seguir pensando en su rotacién de 20 afios, porque de

repente llega a los 20 afios y no tiene nada.

M.I. : ¢Los exportadores son muy exigentes con la calidad ?

E. : No, lo que pasa es que hay gente que traté de exportar cualquier cosa y presionan al
exportador, para mandar cualquier cosa, pero no es un problema de uno, hay que introducir,
producir fruta buena, no puede, han subido los calibres que estdn mandando para afuera, resulta
que si se manda un calibre, muy ordenadito y resulta que este mismo calibre va a granel Y ni
siquiera se embala, hay que ponerse estricto, lo que pasa también es que cuando los
exportadores no tienen que mandar, mandan cualquier cosa, cuando ellos tienen problemas con

los embarques alli mandan cualquier cosa, para completar y eso no puede ser, también ahi hay

pecado.

M.L. : ¢ Y usted siempre ha trabajado independiente ?

E. : A mi me gusta darme mi tiempo, tener mi tiempo, no me gusta que las cosas me abrumen,
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y tener otras actividades, el campo es entretenido pero también se puede convertir en una
rutina. Tengo la Asociacion de Agricultores, la presidencia de la Junta del Rio, la Junta de
Vigilancia es la que maneja el rio y de ahi dependen todos los canales de riego, y ahi uno tiene
otra cosa distinta pero dentro de lo mismo, agricola, y participo también en cosas de Iglesia,

Centro de Padres, en el Banco también, soy director del Banco y estoy ahi trabajando hasta las

9. Pm., 9.30 de la noche.

M.I. : ¢ Cuéles son los proyectos de asociacién ?

E. : Tener una base de datos en la cual puede estar toda la informacién disponible en que uno
puede crear también para la zona poruge hay muy poca informacién en la zona. Los datos
tienen que irlos sacando de distintas partes y no son muy confiables tampoco hay cosas debiles
por ejemplo como el catastro fruticola, que se supone es serio, y para nosotros esté mal hecho
porque hay muchos parrones aqui se han injertado o reimplantado, no se ha rancado el parron
completo usted pone paltos duraznos o pone otra cosa, ahora los injertados ellos lo toman, la
edad de este parron desde el moemnto en que se hizo el injerto, yo tengo un parron de 10-12
afos, lo injerto, le pongo otra variedad, tenia flame y le pongo thompson, bueno ese parron tiene
un afio de edad, cuando en el fondo tiene 13, podr4 ser diferente pero eso no se ha establecido
exactamente cual es la incidencia que tiene, en cuanto baja la produccién por el injertado, pero
es diferente tener un parron injertado 5 afios que un parron nuevo de 5 afios y ellos por la
metodologia que utilizan en la encuesta lo toman exactamente igual, y un parron implantado no

tiene la misma produccién que uno nuevo, disminuye, mucha
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gente lo ha arrancado y ellos lo toman como nuevo y asi mucha informacién, mucha que no es

vélida, y para eso necesitamos un grupo que pueda trabajar en eso y que pueda compartir su

informacion.

M.I. : ¢ Cuéles son las jornadas hombre que esta ocupando por hectarea ?

E. : Hay una generaci6n nueva que est4 dispuesta y receptiva, y mas dada a entregar la
informacién, nuestros abuelos no compartian cada uno tenia su secreto; pensaban que era una
ventaja de ellos tener una informacién reservada, y nosotros nos hemos dado cuenta al revés,

mientras mas se haga mejor va a ser para todos. Si yo tengo éxito no saco nada, es el grupo el

que lo va a lograr.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO E6

E. : Vengo de reunirme con los de Fedefruta. Con un problema serio con las exportadoras que

prefiero no aparezca.
M.I. Se corta la grabacién entonces.

M.I. Me interesa co};t:)cer las caracteristicas del mercado ya que ustedes inauguran en

septiembre y noviembre y son los Gnicos que introducen al Hemisferio Norte.

E. : No somos los tnicos, ya que Sudamérica que esta en el Hemisferio Sur también la produce,
que son paises que estan mas o menos en su misma latitud y con un clima mediterraneo y que
se reproduce casi igual que en la latitud del Hemisferio Norte, ahi tiene el Sur de Israel, Lima,
México, el sur de Espafia. La palta se da Norte-Sur, porque requiere de condiciones climaticas
mas o0 menos importante. Ahora porque estamos en USA. La verdad que tengo que hacer un
elogio al Servicio Agricola Ganadero Chileno, ha hecho 7un trabajo estupendo, cuando usted
vea en el diario que los pobladores de algunas poblaciones en Santiago reclaman porque los
estan fumigando, porque descubrié un brote de mosca y llegan unos politicos a solidarizar con
ellos es porque no entienden de que el SAG es muy serio en su trabajo y todas estas

fumigaciones que son muy desagradables, es la unica forma de conseguir un pais limpio,
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porque nosotros somos un pais muy limpio en el aspecto fitosanitario, no tenemos hipesotia que
es la fiebre aftosa que tienen en Argentina, en el ganado, no tenemos la mosca de la fruta, que
han sido infectados por los argentinos y son muy estrictos en los controles, y es asi como hemos
consegido una limpieza fitosanitaria la cual nos permite entrar a USA como Gnico pais en el
mundo. No hay otro pais que pueda entrar 2 USA, recién va a entrar a México, a algunas zonas
aisladas importantes de Mexico y algunas zonas determinadas de USA que no son Is zonas

productivas y que se han transformado, esa es la razon porque llegamos a USA.

M.1. Lei en el boletin de Fedefruta que de algin modo México estra superando el problema del

gusano y eso perjudicaria el mercado que ustedes ya tienen ganado. ; Estan abriendo también

otros mercados alternativos ?

E. : Si, ya lo estamos haciendo, México va a entrar, con las paltas hass. Si no es este afio
entrara el préximo afio, pero solamente a algunos estados del Este, porque la palta se produce
en el Oeste, en la costa del Pacifico, y bueno uno piensa altiro con mentalidad chilena si la
planta entra en el Este rapidamente va a ser transportada al Oeste, va a ser una trampa, no creo
que los mexicanos no sepan hacerlo pero se han puesto unos controles muy estrictos y creo que
los mexicanos se van a defender mucho para que eso no pase, pero las consecuencias podrian
ser muy graves. Ahora respecto a los mercados alternativos , nosotros recién estamos pensando
en Asia, y digo recién porque teniamos limitaciones anteriores originadas por la presencia de la
mosca de la fruta en la zona Norte, Japén que es el principal consumidor, muy chico todavia
pero creemos que es inteligente, van a comer mas paltas poruge la palta es un producto muy

bueno, pero Japon aunque haya una rtegion contaminada, una que estd absolutamente
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esta infectado, hemos conseguido que recién se nos declare libre de la mosca de la fruta por
dos razones: primero, la verdad que ya se acabé en el Norte de Chile, la han erradicado y
ademas porque la zona central que es la productora de paltas estd absolutamente limpia,
estdbamos esperando eso para entrar en Jap6n y como existe la posibilidad, “hemos organizado
una gira a Asia”, no solo al Japén, sino también a Singapur, Hong Kong, también las Filipinas “
en que vamos a ir a exponer nuestro producto, de manera de ir poco a poco abriendo nuestros
mercados, pero no solo a Asia, sino también a Argentina en donde se encuentra la promocion
mas importante. Argentina es un consumidor pequeifiisimo de paltas, porque tenian un concepto
muy erréneo de las caracteristicas de las paltas, “hemos hecho publicaciones en medios
especializados, como comité de paltas® , " hemos invertido bastante dinero” y ahora vamos a
invertir més todavia porque estamos tratando de sacarle de la cabeza la idea errénea que la
palita tiene mucho colesterol, lo que es un error garrafal, porque la palta al igual que la aceituna
y ademas respecto a las calorias de la palta que tenian idea que era muy engordadora, el
problema es que los argentinos tienen una variedad de paltas muy grandes y muy malas que se
llaman torres, y la dnica forma que se la comian los argentinos, la comian por la mitad y
rellenaban el hueco del cuesco con ketchup, pero la cantidad de paltas que comian era
monsruosa, pero si comen una palta con el tamario adecuado como comen en Chile, entonces
no deben temer engordar. Si usted se come 1Kilo de palta engorda, pero es una brutalidad
comerse 1Kilo de palta y ahora estamos en un nuevo proyecto y por eso me demore en liegar,
se va a hacer un programa de degustacién de paltas en diferentes supermercados, en Argentina,

para que aprendan a comerla. se ha editado un libro muy bueno, lo ha editado el comité de



paltas con ayuda de Pro-Chile, muy bonito, muy fino, con una muestra de lo que es Chile y de lo
que es la zona fruticola y especificamente de lo que es la zona productora de paltas. Después
van una serie de recetas de paltas, de cémo se debe consumir la palta. Va a ser traducido al
inglés, y al mismo se ha hecho un video con una duracién de 8 min. y eso se les va a dar a los
lideres de opini6n, a las personas que trabajan en esta especialidad y que escriban en los
diferentes diarios, se les va a mostrar este video para que ellos escriban sobre este asunto, y al
mismo tiempo vamos a traer hacia Chile un importante grupo de Chef de cocina, de manera que

vengan a ver lo que es la palta en Chile, si es que estamos consumiendo 2,5 Kilos y ellos

consumen 100grs per cépita al ario.

M.1. : ¢ Y cdmo fué su decisién de convertirse en empresario de la palta ?

E. : Mi idea pasa por una idea muy romantica, yo creo que la mayoria de los ingenieros
siempres hemos pensado en ser agricultore, como suefian con es. Yo este suefio lo empecé a
cumplir cuando tenia 30 afios, el afio 66 compré un fundo que en ese entonces tenia muy poco
valor porque estabamos en plena reforma agraria. Y tuve la fé que este pais debia recobrar la
sensatez en alin momento y lo compré y lo he trabajado toda mivida. Ya llevo 30 afios y nunca
me ha dado un peso de utilidad, es un campo ganadero. Recién ahora por una serie de
innovaciones que he hecho podria ser pero casi no lo pretento, pero igual como le digo todo ese
campo que pudiera haber sido un mal negocio, hoy dia tiene una calidad de negocio fantéstico,
yo estoy a 6Km de la costa frente a Cachagua, con un camino pavimentado. La gente esta un

poco aburrido de los enredos de los balnearios, por lo menos yo prefiero educar a mis hijos en
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un ambiente como en el campo que puedan ir a la playa y no estén alli asoleandose el dia
entero. Hasta hace como 10 afios comencé a pensar, o sea mentalemente me di cuenta que
estaba llegando a una edad limite como para el ejercicio de mi profesion, porque soy ingeniero
civil, y mi profesion es muy competitiva, muy dura y muy peligrosa, uno arriesga todo lo que
tiene en cada contrato que licita y es asi como con los socios habiamos acordado que en una
edad temprana ibamos a terminar con la empresa, pero en la practica la convertimos en una
inmobiliaria que tiene bienes raices que en estos momentos estan arrendados y que dan una
renta y no seguimos construyendo. Yo no soy capaz de competir con mi hijo que tiene 32 afios y
que es ingeniero civil como yo, tiene otra vitalidad y otra disposicién hacia ese trabajo, y el
campo me permite tener una cosa mas controlada y menos especulativa, por eso el afio 85
comence a comprar tierras de una caracteristica distinta a lo bucélico que puede tener un campo
ganadero cerca de la costa y me puse en algo més agresivo que son las plantaciones de palta,

chirimoyas y de licumas y ahora estoy desarrollando una cosa muchisimo mas grande.

M.l. : ¢ Siempre con las mismas especies ?

E. : No, me he metido en citricos.

M.1.: ¢ Y esa produccién dénde Ia tiene ?

E. : En mi zona no podria, es muy frio desde La Ligua hasta Cabildo en esa zona, y entre las

dos partes esté lo mejor.
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M.L. : ¢ y ha introducido tecnologia ?

E. : Hay dos tipos de tecnologia, una tecnologia es la calidad del arbol y del tipo de tecnologia
que produce, poruge hay nuevas variedades que van saliendo, entonces hay que estar al dia en
€s0, y en ese mismo aspecto también le agrega al arbol para que tenga una produccién 6ptima y
por ditimo el problema del viento y del suelo. El viento es controlable a través de cortinas de
viento y el suelo es mejorable antes de la plantacién con esa idea nueva que ha salido, porque
yo la estoy aplicando de hacer camellones, que han salido en las Gltimas publicaciones, si el
suelo usted lo recoje y pone el arbol en la punta de manera de que le junte todo el suelo lo cual
es muy bueno, y el arbol lo tiene més cerca, y evita cuando los suelos no son muy permeables,
sean relativamente impermeables, evita que la acumulacién de agua en una lluvia muy intensa
te daiie las raices que en general en los arboles sub-tropicales son muy sensibles a la humedad,
entonces al subir la tierra le va quedando una canal y aun montén, entonces cuando llueve el

agua escurre por el fondo y no ahoga la planta.

M.I. ¢ Y esa tecnologia dénde la aprendi6 ?

E. : La vi a un colega ingeniero agricultor, se estd haciendo mucho, es muy l6gica, eso respecto
al arbol; y la otra cosa respecto al agua, porque el riego si que hay que aplicar una tecnologia
muy propia de nosotros los ingenieros, y ahi si que nos hemos preocupado de tener lo mejor,
también hay variables o esa distintas posibilidades que estamos estudiando, que hemos

experimentado, y tenemos todo un riego por inmersiones.
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M.1.: ¢ Esa tecnologia es propia de ustedes ?

E. : No, aqui siempre ha habido poca tecnologia, los creadores del sistema de riego por goteo
por ejemplo, son los israelitas que creo que Israel ha sido el pais més innovador en sistema de
riego, por una razon obvia, porque trabajan en un desierto y como la fruta sub-tropical aqui en

Chile crece en lugares con carencia de agua, es l6gico que le copiemos a Israel lo que ha hecho

en sistemas de riego.

M.1. : ¢ Y usted me decia produce chirimoyas, como ha sido ese mercado ?

E. : La chirimoya hay pequefias plantaciones en la parte Oeste de USA que produce muy buena
chirmoya y se vende a un precio insélito de alto, nosotros estamos tratando de llegar a ese
mercado, no es facil meter un producto en USA, porque los americanos comen lo que les dice la
televisién que coman, entonces tienen un sistema de promocién tan perfecto, que nosotros no

estamos en condiciones de hacer una promocion de esa altura.

M.1. : ¢ Y por qué palta hass y no otra ?

E. : Porque tiene condiciones extraordinaria como frutas que no la tienen otras frutas, una palta
que tiene usted hoy, estamos a 16 de Agosto, que la tiene en un arbol y que ya tiene un calibre
importante, y que la puede vender, porque ya tiene el aceite minimo, si esa palta usted no la
corta, la puede vender en Marzo, igual sigue la misma palta con las mismas caracteristicas, ha

aumentado su contenido de aceite, se pone un poco més amarilla cuando se come, es la mejor;
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qué fruta puede permanecer 8 meses en un arbol sin que usted la corte y la puede volver a

tomar, es una maravilla la palta hass.

M.I. : ¢ Cuantos productores de palta hay ?

E. : En el comité hay seis, pero le puedo decir que cuatro de ellos controlan casi el 95% de la

produccion hay otra cantidad de productores pero que son irrelevantes.
M.I. : ¢Cudles son las caracteristicas segiin usted que debe tener un empresario ?

E. : Honesto, trabajador, respetuoso con su personal, que tenga capacidad de delegar y que
fuera docto e inteligente, pero yo le tengo muchomiedo al uso de la inteligencia como Ia
principal caracteristica de un empresario, porque si bien es cierto es importante, las inteligencias
mal aplicadas son peligrosas, entonces ademés de inteligente tiene que cumplir con otros

requisitos, si no, no sirve para nada, es un desastre.

M.1. : ¢ Percibe que la carrera de ingenieria es adecuada como formacién para el empresario ?

E. : Pienso que es la mejor y tal vez con méas amplitud la ingenieria civil industrial, que hoy dia
esta muy de moda y ha progresado muchisimo, a lo que es muy interesante para un empresario,
porque los ingenieros civiles estructurales, como en el caso mio tenemos también un campo

muy grande que es el célculo de un edificio por ejemplo, el célculo de una casa, de un
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tranque, ahi usted trabaja con poca gente con mucha ayuda hoy de computador, pero no tiene el
gran manejo del personal que yo diria, hoy en dia una de las caracteristicas mas dificil del
empresario es saber manejar a la gente, sino la sabe manejar no le va a ir bien, hay que saber
entenderios, ayudarlos y saber exigiries; para poder exigirle a una persona se tiene que exigir
uno mismo. La ingenieria civil estructural tiene esa parte muy teérica que no es la mia, yo soy

un realizador de obras, la ingenieria civil industrial esta practicamente entera orientada a lo otro,

administrar distintos tipos de proyectos.

M.L : ¢ Los predios de ustedes son pequefios y que cantidad de personas administran alli ?

E. : Bueno, los huertos de paltas ocupan una pequeiia superficie, excepto aquellos que una
nueva idea que es estupenda se han empezado encaramar arriba de los cerros, es dificil
conseguir grandes extensiones de terreno, donde uno coloque paltas, porque es muy caro el
terreno donde se puede colocar paltas, son zonas mu especiales. Ahora en USA se han
encaramado por los cerros en una forma maravillosa, aqui en Chile ya se ha hecho bastante;
hay personas que han probado y les ha ido muy bien, en este momento loestoy haciendo yo
también porque compré un cerro. La tierra vale muy poco, lo caro es el agua; el agua tiene que
estar cerca del cerro, después hay que llevaria, lo que tiene un costo de energia eléctrica
considerable, sin mebargo compensa, porque los cerros normalmente no se hielan, tienen esa
ventaja enorme; entonces lo que usted tiene de conduccién de agua y de terreno mas malo se

compensa con el clima, en estos meses con la helada se puede haber helado la palta pero a los

cerros no les pasa nada.
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E7)

E: ... tan atados a ciertas cosas como digo, mentalidad de ingenieros o de contadores

M.l : Exacto, exacto, son muy, son més rigidos,

E : Muy rigidos son

M.l : Se mueven dentro de pardmetros como les han dicho y no como ellos estan viendo la

situacién internacional, pero el arquitecto es imaginativo

E : Claro
M.I. : Usted hizo su carrera, en la Chile no? ahi estuvo de Decano un tiempo el hermano del
doctor Martinez

E : El erael Decano,

M.I. : ellos tenian fundo aqui en Rosario, todavia lo tienen ahi o no?

E : No, no pero quedan, quedan familiares de ellos si

M.l. : Claro



E : Esta Ladislao Martinez

M.1. : La agricultura es asi, pero ustedes emplean una tecnologia de punta

E : Claro, pero con el tipo de cambio que tenemos estamos realmente complicados, fijese que
yo le puedo mostrar un cuadro que a usted, realmente le va a impresionar, ( *) de la UF con el
délar, aqui tuvimos la crisis del afio 81, el afio 82 Y que se hizo la devaluacién ( ? ) del peso,
digamos, no cierto? y sigui6 devaluéndose hasta el afio 85, 86 y ahora se empieza a revaluar el
afio 90 y mire como parte para arriba. Entonces éste es un factor, pero vital ( * ) externa de un
pais

M.L. : Y cédmo le van a salir al paso a esas medidas

E . Estad grabando usted ya?

M.I. : Si, esta grabando

E : Es parte de la conversacion,

M.l. : Si es parte, todo es parte de la conversacién

E : Ya, perfecto cdmo vamos a salir al paso. En los textos, no cierto? de economia dicen que
la manera de contrarrestar las bajas en los tipos de cambio es aumentando la productividad. Eso

pasa en los paises desarrollados cuando por ejemplo, los alemanes, el marco, qué sé yo, los
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japoneses el Yen se ha devaluado mucho, 4 o 5 por ciento al afio, creo que la productividad en
un pais es imposible aumentaria mas del 4,5 % anual, ya? entonces nosotros hemos tenido este
afo una revaluacién del peso del 13 % en un afio mas o menos, mas la inflacién que es al

rededor del 9, tiene un diferencial de un 23, 24 % en un afio, es una bestialidad.

Entonces eso es imposible, yo este afio estaba muy contento con mi temporada, le cuanto el
caso particular de porque he logrado vender a precios normales, no tuve ningdn ( *) de liuvia y
fruta asi que no le puedo echar la culpa a los exportadores, ya? desde siempre, siempre he
exportado sélo, estaba muy contento porque no tuve ninguna mala llegada, toda la fruta llegd
bien, los precios normales de mercado, asi que dije jchuata! voy a salir bien parado y esperaba
que me sobrara equis cantidad de plata para abonar a las deudas que vengo arrastrando de
hace mucho tiempo. Las pinzas; voy a salir para atras un poquito més que la temporada pasada,
ya? en las cuentas del huaso, digamos, en las cuentas contables vamos a salir justo parado, en
las cuentas del huaso, yo digo, lo que le queda a uno en el bolsillo, porque en las otras cuentas
de repente hay, qué sé yo, cosas que no estan consideradas, pero las cuentas del huaso, con

cuanto partié una temporada con cuénto terminé, voy a terminar con menos que el afio pasado.

Entonces es realmente , es defraudante, por decir lo menos, que por factores absolutamente
externos y que yo creo que, no quiero hacer criticas politicas ni mucho menos , pero creo que
hay un mal manejo por parte de la autoridad econémica, bueno ellos tienen prioridades ¢no
cierto? y seguramente le han dado una prioridad uno a la inflacién y eso se ha hecho ha costa

del tipo de cambio, entre otros factores, me imagino.



Entonces uno ve que hoy dia se estan tomando ciertas medidas que nosotros venimos diciendo,
insistiendo hace mucho tiempo, como bajar la tasa de interés, tratar de alguna forma de frenar
la llegada de capitales especulativos y también los dineros del lavado de dinero no cierto? que
inundan el mercado y son los que contribuyen también a esta baja del tipo de cambio, Ahora,
respeto a ese tema yo quiero ahondarle un poco més, es un tema en que yo, personalmente,

vengo insistiendo hace més o menos, dos afios o dos afios y medio, tres afios.

Desgraciadamente en este pais, como somos tan brutos y tan ignorantes, comulgamos con
ruedas de carreta y agarramos hasta la corriente eléctrica, como siempre digo yo, entonces,
incluso, dentro de nuestro mismo directorio, me decia: i oye pero qué queris hacer si ésta es la
economia libre ! hay muchos délares por eso el délar tiene que estar bajo j No hombre, no tiene
por que ser asi ! porque hay muchos pais que les llega muchos délares, pero de alguna forma
se las armeglan para que los dblares salgan o qué sé qué hacen los economistas, pero
mantienen su tipo de cambio. Ahora esto en que yo ha estado insistiendo se me aclaré mucho el
ano pasado, en el mes de octubre con un articulo que sali6 en la revista El Economét, de la cual
Yo soy suscriptor desde hace mdas o menos treinta afios, esta revista inglesa con articulos muy

buenos que la ha de conocer,

M.l.: Si

E : ... entonces sale una pagina completa dedicada a este tema, dice  los dos grandes focos
de atraccion de capitales en este momento en el mundo son Asia y Latinoamérica, pero el
comportamiento de tipo de cambio en ambos focos de entrada de capitales es totalmente

distinto “.. y ahi se explaya hacia abajo mientras en Asia las monedas nacionales se han



316

mantenido o incluso se han devaluado, como el caso de Malasia, en Latinoamérica, las
monedas nacionales se han revaluado en términos - dice - que en muchos casos puede ser
catastréfico como el caso de Argentina, el caso de México también, tuvo que devaluar asi en

forma, oiga porque ya no daba mas la cuestién, no cierto?

Bueno, entonces tratan de buscarle explicacién y dan tres o cuatro explicaciones para este
fenémeno y de las que me acuerdo, una de ellas es que los flujos de capitales en los paises
asiéticos, los gobiemos se encargan de orientarlos y hacia dénde los orientan? hacia los
sectores productivos, porque dicen: el tipo que instala una fabrica tiene que comprar
maquinarias, por lo tanto, le llegaron délares tiene que mandar délares pa afuera para importar
maquinaria, tiene que importar materia prima, en délares, la transforma y después de exporta,
se fija? jperfecto! hay entrada y salida de délares, mientras que en Latinoamérica el grueso de
los capitales que llegan son capital especulativo, que llegan para qué, como digo yo, para que
las sefioras se compren hasta los calzones con tarjeta de crédito, que es un tremendo problema,
es decir, la gente del campo, yo los veo a estos pobres viejos como sufren, no cierto, con la
tarjeta de crédito con el crédito de la tienda no sé cuantito y todo lo demés. Seré asi la

economia moderna, seguramente

M.l. : La economia de consumo

E : Laeconomia de consumo, que tiene muchos factores muy positivos, no cierto

M.I. : Pero si no venden

E : ;Ah?



M.l. : Si no hay consumidores

E : Por eso digo, tienen que haber consumidores, perfecto, pero estos capitales especulativos,
no cierto, que estan haciendo un lindo negocio son los que entran en grandes cantidades y estén
echando el tipo de cambio hacia abajo. El otro sector que también ha tenido un bum en Chile es
la construccién y la construccion se nutre de insumos nacionales no de insumos importados por

lo tanto, tampoco hay salida de délares

M.l. : Ya

E : Yo le cuento estas dos o tres cositas no mas, para dejarle claro de que el tipo de cambio,
no porque hayan muchos délares el délar tiene que estar bajo, ya? Yo le cuanto mi caso
personal, el afio 82 tomé una linea de crédito con un Banco, para cubrir mis deudas, mis
Cuestiones ( *) de hace muchos afios y el afio 82, en junio del 82 a junio del 95 la UF ha subido
un 40 %, 41 % y el délar tomado a 370 cuando saqué la cuenta hace 7 u 8 dias atras ha subido
un 5,7 %, la UF un 40 % o sea, mis gastos, mi crédito todo ha subido un 40 % y el délar, lo que
yo recibo, un 5,7 %.

Estado y la cuestion, pongale usted el nombre que quiera, pero yo le pongo

M.I. : Proteccionismo

E : Proteccionismo, o sea, un pais que se cerré a crecer hacia adentro, primero que nada, no
cierto? desde 1930 para adelante, yo estaba equivocado cuando le dije socialismo, sino que

mas bien usted tiene la razén, el estatismo y el crecimiento hacia adentro que fue una corriente
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econémica predicada no cierto? por Keynes, creo, para que la practicaran los paises

latinoamericanos y los paises del tercer mundo, pero no la respetaban ellos en Europa..

M.l. : Exacto

E : Las recetas nos las dan a nosotros y nosotros hacemos todas las pruebas como conejillos

de Indias, no cierto, y ellos después sacan las conclusiones..

M.l. : Si, si

E : Ah?y este espiritu emprendedor que estuvo sumergido durante todos estos afios, usted lo
ha visto saltar hacia afuera de cuando la economia se liberé y es asi como hoy dia nuestra fruta

llega a 140 paises del mundo.

M.L. : Y de buena calidad

E : De buena calidad, pero hay también otros problemas, no cierto, usted las tiene que haber
oido, yo fui el primero que empez6 a hinchar con este tema dela calidad, la calidad es
intrinseca, nuestra fruta es muy buena, pero somos chilenos y no estdbamos acostumbrados a
competir en el mercado del mundo, no tenemos, hemos ido desarrollando una cultura, digamos,
exportadora que no esta aun consolidada y, naturaimente que hay mucha gente irresponsable, la

tipica viveza del chileno, que mandan fruta que no..

M.1. : Dentro de los exportadores, de ( *) de la fruta, hay si?
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E : Gente irresponsable que manda fruta

M.I. : Hay un grupo?

E : Hay, siempre hay gente irresponsable, que no sé por que motivo, que le falté fruta para
completar un barco o qué sé yo por qué motivo exportan fruta que no corresponde a las

calidades que los mercados afuera requieren

M.L. : Y eso los esta perjudicando a ustedes

E : Eso perjudica a toda la fruta chilena. Es por eso que nosotros tenemos ya, y el gobierno

present6 un proyecto de certificacion obligatoria de calidad que (™) esta en el Congreso.

M.L. : A peticién de ustedes

E : A peticién de nosotros

M.I. : O sea, que iria seleccionandose ain més el medio, y esa calidad quién la estaria, de

alguna manera , controlando?

E : La estarian controlando empresas privadas, registradas en el Ministerio de Economia, no
hay intervencion estatal, la dnica intervencién estatal es hacerla obligatoria y ¢coémo se hace
obligatoria? con pase, que usted para sacar sus papeles de aduana, por decir, 0 para que saque

0 le entreguen certificado de ( *) exigen un papel, un certificado de calidad, de conformidad de



calidad, emitido por alguna de las empresas autorizadas.

M.I. : Digame usted, cémo llegaron los empresarios de la fruta, ¢6mo llegaron a ser

empresarios, en general, todos, porque de repente comienzan a ser unos empresarios tan

exitosos. En general.

E : Sien general. Mire, como le digo, yo creo que eran ésta, esta inquietud empresarial, toda
esta fuerza, digamos, que estaba un poco tapada y encubierta y en un momento dado se abrié
esta posibilidad, digamos, y mucha gente, yo mismo, cuando yo me vine al campo parti con
lecheria, con todas estas cosas y el dia que se abri6 la posibilidad de exportar inmediatamente,
me entusiasmg, yo fui de los primeros que planté aqui en la zona, uvas.

M.1. . O sea, son un poco las oportunidades que ofrece la economia

E : iClaro!

M.l. : La economia de libre mercado

E : jExactamente!

M.I. : Y las caracteristicas que podria tener el empresario de la fruta, cuales serian? segun su

criterio.

E : Yocreo
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M.I.: Eso (*) en la lista ah; por eso se lo pregunto

E : Yo creo que son caracteristicas, muy, muy especiales, la fruticultura es un negocio,
primero que nada, yo creo que son gente que les gusta los desafios, los desafios en forma, yo

honestamente, si usted ve por ahi, esa foto, es un yate que tengo en Puerto Montt ( *)

M.l. : No me diga, en Angelmé esta ahi

E : No, no,

M.I. : Eso no es Angelm6?

E : No, eso es mucho més al sur y me dedico a navegar alla con muchos peligros he estado
varias veces con problemas serios, me gustan los aviones, juego polo, me gustan los desafios.
Entonces creo que a la gente de la fruta nos gustan los grandes desafios, porgue es un negocio
que ademés de los tradicionales desafios que tiene la agricultura como son todos los problemas
climaticos, de pestes y demdas cosas tienen el tremendo desafio que son los mercados en que
usted trabaja durante todo un afio, hace unos gastos, pero bestiales que no tiene nada que ver
con la agricultura tradicional, se gasta por hectarea, 10, 15, 20 veces mas que la agricultura
tradicional en lo que invierte durante el afio, para después le puede caer una lluvia, en marzo en
febrero cuando como cayé este afio y usted pierde todo el trabajo del afio y, sencillamente, se
va de espalda o bien, usted despacha su fruta para afuera y resulta que a Europa son 20 dias
de navegacion y cuando llegé la fruta el precio estd por los suelos y resulta que la fruta no

aguanta mas, aguanta 10, 15 dias y hay que venderla en lo que caiga (esta haciendo harto frio,
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quiere que prenda la estufa? bueno, bueno, no, si no interfiere, no, no, no)

Asi como le decia, la caracteristica del empresario de la fruta es, una de esas, no cierto, es que
le gusten los grandes desafios porque lo mas seguro es que éste es un negocio con grandes
desafios. Después, yo creo que es toda gente, el grueso, relativamente de muy buen nivel
empresarial, para adaptar répidamente las nuevas tecnologias que se van produciendo,

desarrollar propias tecnologias, aqui hemos desarrollado tecnologias propias, aqui en este fundo

M.l. : Como cual

E : Por ejemplo tenemos un sistema de conduccién de parrones, distinto, que es de acé no
mas

M.I. : Suyo?

E : Si, lo craneamos un poco con mentalidad de arquitecto, absolutamente con mentalidad

de arquitecto y con un profesor de la Universidad de California que, se podria decir, es casi
padre de la agricultura moderna, el doctor Lloyd ( ? ) que fue el ayudante del profesor Binkler (
? ) que ya deberia tener cien afios, que es el padre de la agricultura modema. El profesor
Binkler de la Universidad de California. Y con Lloyd disefiamos esto y este sistema ya se esta
usando en el alto Nilo ( ?) ( *) y en California, Lloyd iba a hacer también unos cuarteles,
digamos, de este tipo de parrén en la universidad, como - tienen unos cuarteles, unos tipos de
conduccién de parrones, digamos, en el mundo, ah? y a éste le van a poner sistema Nalcura,
porque mi hacienda ( ? ) se llama Nalcura. Yo le dije, el dia que lo inauguren, por favor,

comuniqueme porque yo me pongo con el asado, pero ain no he sabido



M.1. : Pero todavia no se ha hecho. Pero digame, eso en qué consiste

E : Es un sistema distinto

M.1. : Pero, qué efecto tiene en la producci6n?

E : Estamos ahora en un trabajo de investigacion con la Universidad Catélica porque creemos
que esto puede llevar a un aumento, o0 sea, hay mayor superficie foliar ( ? ) que no estan solas y
la produccién de las pamras estd directamente relacionada a la superficie foliar ( ?) de hojas
expuesta al sol, ya? entonces esto ( * ) una mayor superficie foliar, por lo tanto tiene un
potencial mayor de produccién o mejorar la calidad e incluso, mejorar la posicién de los racimos
para hacer mas facil el trabajo de la gente y aumentar la productividad que es el tema que
estabamos conversando, y esto Lloyd, me lo dijo hace diez afios atras. Me dijo: mira, en dijo, si
td miras lo que pasa en todo el mundo va a llegar un momento que para ustedes va a ser vital la
productividad de la mano de obra, porque la mano de obra de ustedes, claro, hoy dia, aparece
como barata, pero en unos pocos afios mas va a ser muy cara y hoy dia nuestra mano de obra

es tan cara como la de Estados Unidos.

Y aqui viene otro tema.

M.I. : A ver cuél es ese tema?

E : Esetema es muy, muy importante. También el afio pasado sali6 publicado en esa misma

revista, un estudio hecho por un Instituto ( * ) la Universidad Santa Maria que se llama, no me
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acuerdo cuanto Hapson National Institute ( ? ), una cosa asi, norteamericano, inglés es, eso que

hizo un estudio sobre la productividad en Latinoamérica.

Primero que nada, creo que el articulo parte con una idea que es muy inteligente, que dice a
mucha gente - esto es para su cosecha - que dice, a mucha gente le llama la atencién los bajos

standares de vida de la gente en Latinoamérica, sobre todo si lo comparan con sus vecinos de la

América del Norte.

La razén de esto? la baja productividad de sus trabajadores. Y después dice que este estudio,
de este Instituto, las cinco mayores economias de Latinoamérica, México, Venezuela,
Colombia. Argentina y Brasil, en cuatro sectores industriales analizados, la productividad

promedio de los trabajadores es un tercio de la productividad de los trabajadores en Estados

Unidos.

A muchos que hablan esto (*) y tengo un sistema de packing que se lo copié a un amigo mio
en California seran diez afios atras y tengo una libreta, por ahi que se la voy a mostrar anotado
como cosecha él, cuanto le produce cada persona y todo lo demés, me fui a mis papeles,
comparé con eso y la productividad de mis trabajadores, el afio pasado, fue exactamente un

tercio a la de mi amigo en California.

Exactamente. Y mi costo de cosecha fue exactamente igual al de él, la diferencia es gue sus

trabajadores, ganan 42 délares diarios y los mios ganan 14, -5,600 pesos-

M.L. : Ya. ¢ Son temporeros?



E : Temporeros. Ahora, no es problema de falta de habilidades, no cierto, sino que hay todo

un contexto que lleva a incentivar la gente. Si usted tiene paciencia y me escucha dos minutos

M.l. : Ah, no, me encanta

E : Le puedo explicar

M.I. : Por mi, pero yo en eso estoy

E : Lo que yo pienso es que aqui hay una serie de problemas, porque por ejemplo, una
reaccion tipica de uno cuando esta en plena cosecha, dice: jchuata, me falta gente! reaccién

tipica, subamos un poquito el precio porque va a llegar mas gente, aumentemos la produccion

diaria de cajas.

iLas pinzas, no llega méas gente! sino que la gente que esta trabaja menos, se va mas temprano,
entonces usted esta contando dos mil cajas diarias, bajamos concretamente a mil seiscientas,
mil setecientas, porque los en vez de irse a las cinco y media o seis de la tarde se van a las
cuatro y media o sea, no tienen interés en ganarse mas de los 5 mil pesos diarios. Son muy
buenos, son ciento cincuenta, ciento ochenta mil pesos al mes, no quieren mas, entonces esa

falta de interés por la riqueza tiene ( *) otras raices.

Primero que nada la raiz religiosa. En Chile, aunque seamos, capaz que la mayoria de Ia gente
no sea catélica, catélicos practicantes no debemos ser muchos, y eso de bienaventurados los

pobres porque de ellos va a ser el reino de los cielos, no cierto? es muy grave y si los ricos, es
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mas dificil que un rico pase por el ojo de una aguja que un camello pase por, no ;cémo es? mas
dificil que un rico entre al reino de los cielos que un camello pase por el ojo de una aguja. Todos
sabemos que las agujas son esas puertas que hay, yo he estado en Jerusalén, conozco las

agujas, pero el 99 % de los chilenos no tiene idea cuéles son las agujas, piensan que son...

M.l. : Las agujas de coser

E ! ...y éstas son las agujas biblicas, no cierto? entonces, ahora, esta tontera que le cuento a
usted, a mi me impacté mucho cuando yo era chico. Mi papa también tenia un fundo, no cierto?
Yy no éramos ricos ni mucho menos éramos agricultores comunes y corrientes, pero para el

vecindario éramos ricos, entonces que yo no pueda ir al reino de los cielos por el solo hecho de

ser rico me impactaba mucho.

Y uno de mis nifios cuando tenia 11 afios llegé un dia muy complicado porque el nochero muy
tonto estaba por ahi conversando con otro gallo y le dijo, era dia sabado, hay misa, yo voy el
sabado a la misa y le dijo: no saca nada el patrén con golpearse el pecho, esta jodido, él no se
va a ir al cielo, que rico, mientras que yo por ser pobre me voy derechito. Me tocé bautizar a una
sobrina en la iglesia de Lo Bamechea hace dos afios atras y veo el letrero, Bienaventurados los
pobres porque de ellos sera el reino de los cielos y de partida el curita me minti6é, porque la
Biblia, y ese es un invento de los curas de no hace muchos afios atrds, no hard mas de
doscientos afios que inventaron esto de Bienaventurados los pobres, se refieren a los pobres de
espiritu que es muy distinto a los pobres. Yo pensaba qué distinto seria este pais si dijeran

Bienaventurados los ricos porque de ellos ser el reino de los cielos.
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Al afio siguiente me toc6 (*) a Rosario y miraba a la gente, gente del pueblo de Rosario, ¢quién
de esta gente se siente pobre? jniuno! si usted le pregunta iniuno! no cierto? Pobre para ellos
quién es? el tipo que esta botado en el camino, borracho, éese es Bienaventurado y de ese es el
reino de los cielos? | no puede ser po sefiora! Entonces eso que le digo a usted, esa es una de

las razones y no es una cosa que se predique todos los dias, pero es...

M.I. : Es una ideologia

E : ... unaideologia, claro, es una ideologia

M.I. : No importa porque después tendré goce, aqui sufro, pero después voy a tener goce.

E . Exactamente, claro. Ya, eso es un tema, después sefiora, el tema de los politicos que
durante tantos afios, no cierto, le metieron al chileno que el jutre los explota, ladrén que aqui
que alla, todo para conquistar a cualquier precio unos pocos votos.

Entonces eso también, no cierto? y la gente estas cosas se pasan de padres a hijos, entonces
para que esta situacion se revierta, json generaciones! Yo le digo que en eso hemos cambiado

mucho. No hay duda que hemos progresado una bestialidad

M.l. : Pero aqui no se ..

E : Claro, en el campo todavia queda, ah; entonces eso es una rémora que llevamos y que

nos va a costar mucho sacamosla de encima, ya? Su pregunta venia, perdén, cuél era?
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M.L. : No, usted me dice que es algo muy importante esto de los trabajadores

E : Eltema de la productividad

M.I. : La productividad, si

E @ Ahi est4, el tema de la productividad, entonces ahi tiene dos factores, no cierto? un factor

cultural, politico, qué sé yo, no cierto? y un factor religioso que creo que también influye, todo

eso es un factor cultural, no cierto

M.I. : Me parece

E . .. entonces aqui creo que la sociedad de consumo, justamente, ayuda a eso, ayuda a
solucionar ese problema porque la gente que se encalilla para comprarse un televisor tiene que

pensar en ganar mas de los cinco mil pesos diarios

M.I. : Pero a veces no, ah!

E : No, pero por lo menos los estd moviendo

M.l : Si, si, pero es muy interesante la caracteristica del empresario que usted me dio del
desafio, jah! e innovacién, ser innovador. Y tiene muchos proyectos iniciados usted, ahora, en

este momento?



E : Yo creo que ya pasé un poco, no, yo soy un tipo sumamente inquieto, entonces la verdad
que ya pensaba iniciar una etapa un poco més tranquila, no tranquila en el sentido dedicarse a

flojear, pero no arriesgar demasiado, qué sé Yo, porque jchuata! porque ya no tiene uno treinta

afios, ¢no cierto? como para partir de nuevo.

Desgraciadamente este negocio no nos permite quedarnos tranquilos, entonces, en este minuto
si usted me pregunta por proyectos nuevos, si, estoy, justamente, con dos proyectos nuevos,
uno es, proteger los parrones con plastico en la época - yo tengo un sistema distinto de
parrones, de parronales que me permite hacer esto - en la época de cosecha para protegerios
de las lluvias y poder cosechar un poco mas tarde y salirme del grueso, no cierto? de la época
pick de cosecha que termina el mes de marzo en que yo cosecho y que los precios son
desastrosos todos los afios y lo otro, estoy trabajando un producto con unos neozelandeses, yo,
esto se lo comento porque es muy simpatico, yo siempre digo, la gente cree que ya esta todo
inventado, jno, las pinzas! si todos los dias se inventan cosas nuevas, no? y hay cosas nuevas

para inventar y son el huevo de Colén.

Los neozelandeses, su mercado para la uva, es Japén y los neozelandeses son sumamente
exigentes. Entonces ellos inventaron una cosa como le digo que es un huevo de Col6n que es
una bolsita plastica con una cosa para adaptaria al raqui ( ? ) del racimo rellena con un gel que
es parecido a la savia que alimenta la uva, por lo tanto, en racimo usted lo corta, le pone esta
cuestion y el racimo sigue trabajando, se sigue alimentando con una savia artificial, entonces se

mantiene el escobajo ( ? ) verde y los granos turgentes con aspecto de fresco.

M.L. : Y la uva sale en abril 0 mayo



330

E : Eh, ah, usted dice para dilatar mas la

M.L. : Claro, porque usted decia para dilatar més la...

E : Claro, no, no tanto como eso, pero usted, por lo menos con este aparato le permite llegar
a los mercados, nosotros estamos lejos - igual que los neozelandeses - de todos los mercados,

estos les permite llegar con un producto con aspecto fresco que es muy importante.

M.l : Y la otra pregunta es, cémo concibe usted su empresa, la empresa suya, es decir, su

organizacioén

E : Enqué aspecto?

M.I. : En general, como la concibe usted, exitosa...

E : Estoy relativamente satisfecho podria ser, no cierto? con lo que he logrado hacer porque
de unas tierras que eran consideradas una porqueria cuando yo compré este fundo, aqui, este
fundo era de una persona que no lo trabajaba sino que lo arrendaba y era famoso porque los
arrendatarios le duraban dos afios y quebraban y bueno, de esas tierras tan malas, con mucho
carifio, porque en esto hay mucho de romanticismo en el trabajo del campo, ah: yo me inicié

aqui en el campo en el fundo que esté aqui, pero ahora yo también compré esa parte

M.l. : Se expandi6
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E : .. me expandi y si hubiera sido una decisién econémica yo habria vendido esto hace
mucho rato y me habria comprado un fundo ad hoc, digamos, para las plantaciones, para hacer
lo que yo queria. No, como buen idiota, no cierto, ha gastado no sé cuanta plata, esfuerzo y mas
cuestiones en nivelar potreros, en acarrear piedras, en sacar piedras, para transformar este
fundo en algo distinto, ah; entonces eso también es una caracteristica, yo creo, no tan solo del

fruticultor, sino que del agricultor, no cierto?

M.l. : Como totalidad

E : Este aspecto, este aspecto un poco romantico de Ia vida, ah;

M.l. : Ya. Y se convierte en empresario de la fruta asi por las oportunidades que le ofrece el

mercado

E : Exactamente

M.I. . Como ya me ha dicho al comienzo

E : .tenia lecheria, qué sé yo, fabricaba queso y de repente me di cuenta de que esto de Ia
fruta y ademas también la tentacién, no la tentacién, si no que el ver, el poder entrar a una
actividad que le iba a permitir a uno desarrollarse mucho mas como ser humano, porque si no,
yo hoy dia conozco, no le voy a decir que todo el mundo, pero tengo amigos en Estados Unidos,
en distintas partes de Europa, por todos lados, gracias a Ia fruta, no cierto? que me ha obligado

a vigjar, porque uno como turista nunca tiene la plata disponible, no cierto, uno dice, jpucha no
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tener tantos miles de délares para irme a Europa una vez en la vida, no cierto? mientras que
esto me obliga. Yo, ahora en agosto, me llegé un fax, tengo que estar en Inglaterra y en esos

mismos dias tengo que estar en Rotterdam, tengo que ir a ver otra gente en ltalia, entonces,

bueno, se fija usted? es una vida mucho mas rica

M.IL. : Y este trabajo independiente, sin jefes a usted siempre le ha gustado no?

E : Si claro

M.1. : No se ha visto nunca con jefe, no se ha visualizado teniendo un jefe, nunca?

E : No, tuve cuando recién empecé a trabajar, pero la verdad es que siempre trabajé en

forma muy independiente, digamos, desde chico

M.l. : Desde chico, ya

E : Claro, tiene razén usted, no? para ser empresario Yo creo que uno tiene que tener esa

caracteristica no? de independencia, no sé de qué diablo, pero, de correr riesgo y todo lo

demas

M.I. : Asi es, si, yo pienso lo mismo. Ahora, todas estas relaciones paternalistas que de alguna

manera habia, el patrén con su inquilino, eso ya no existe, no? con estos trabajadores que usted

tiene..
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E : No sefiora, porque los trabajadores, aqui son muy pocos los trabajadores permanentes y
el grueso de la gente, es gente que viene a realizar un trabajo especifico, eso creo que a la larga
va a tener una gran ventaja, tanto para la gente - a eso es lo que debiéramos ir - una gran
ventaja, tanto para gente como para el mismo trabajo, porque estamos hablando de aumentar
productividad, naturalmente que poda, muchisimo mejor y muchisimo més rapido un
especialista en poda que un tipo que poda, riega, desinfecta, hace de todo, no, entonces vamos
a un sistema, yo creo, de especializacién y, por otro lado, para el trabajador también tiene una
gran ventaja porque la mayoria de estos trabajos se realizan a trato, entonces la persona
eficiente que logra desarrollar técnicas, no cierto? como para hacer trabajos en forma maéas
rapida y mas eficiente, gana muchisimo mas y esto, yo se lo digo con mucha satisfaccion, é

no? ha significado un cambio en el nivel de vida de la gente del campo en forma bestial

M.l. : Ah!

E : Claro, hoy dia se ve a la gente de campo, vea ahi, vaya a ver mi bodeguero, llega en una
moto zuzuki preciosa, otro que tiene un autito, un zuzuki, el otro tiene un auto mas antiguo, el
otro tiene un mini, igual que en California

M.L. : Impensable, impensable hace tiempo atras

E : Impensable, claro

M.I. : Pero usted tiene administradores ac4 debe tener toda una estructura de organizacion
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E : Tengo una estructura

M.I. : Administrativa

E : Administrativa que est4 compuesta en la parte administrativa por dos personas, una nifia
que es contadora que lleva la contabilidad y maneja toda la parte del papeleo de las

exportaciones, porque como le dije yo mismo, yo soy empresa exportadora, yo soy todo aca

M.l : No, eso lo encuentro extraordinario y le voy a preguntar (™) eso lo encuentro tnico

E : No, si habemos muchos que lo hacemos yo fui el primero en partir si, fui pionero en esa
cuestion y una persona que maneja el computador o sea, son dos personas en la parte

administrativa, después hay un ingeniero agrénomo que es empleado permanente de acé

M.L. : Con especializacién en

E : ..enfruta, que eso la verdad que parti este afio no mas con el ingeniero agrénomo, hasta
ahora yo me las arreglaba con un técnico agricola, el tipico administrador de campo que lo
tengo hace muchos afios trabajando conmigo y dos técnicos agricolas mas, o sea, son tres
técnicos agricolas y este afio ya me decidi a contratar un ingeniero agrénomo por esto mismo
que estamos conversando. Creo que la tecnologia, la eficiencia es algo que necesita, digamos,
de cambio continuo, no cierto? cambio constante entonces hay que tener gente preparada,
digamos con los conocimientos técnicos para ir absorbiendo todas estas cosas que estan

pasando constantemente
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M.l. : Cierto, exactamente, o sea, hay toda una gestién de innovacién ( *) y después toda la

gestion especialista de iniciativa, si

E : Exactamente, asi lo visualizo yo también mi labor, se fija usted? yo que soy el inquieto y
el empresario soy el que tengo que andar preocupado de las bolsitas de Nueva Zelandia, de
cubrir con pléastico como vi que lo hacen los italianos y ahora supe cuando anduve en Califomia
que lo hacian también unos vecinos ahi californianos y uno va parando las orejas, no cierto? y
tiene que haber técnicos que implementen estas cosas que uno va...

M.L. : Y como es eso que usted mismo es el que exporta, eso le significa viajar mucho

E : No, mire, al principio si, pero ya no tanto, digamos, porque ya tengo una relacién muy

antigua con mis recibidores afuera

M.I. : O sea, usted se contacta directamente con ellos

E : Con ellos, claro

M.L. : Si no, lo haria la exportadora, no?

E : Laexportadora ac4, no, claro, entonces yo tengo mis recibidores con los cuales ya tengo

una relacién, ya se puede decir, de amistad con algunos de ellos, tanto que me voy a las casas

de ellos cuando viajo y ellos vienen a mi casa cuando vienen a Chile, ah, entonces
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M.L. : Ya, le costé mucho tener esos contactos?

E : Nada

M.1. : Nada, entonces a lo mejor las exportadoras estarian demas

E : No, no estan demés, cumplen una funcién muy importante porque no todo el mundo

puede hacer, o sea, tiene la inquietud, digamos, para hacer estas cosas, nadie quiere calentarse

la cabeza, significa mucho, mucho trabajo extra en toda esta cosa, yo trabajo todos los dias

desde las ocho de la mafiana hasta las nueve de la noche

M.1. : Pero le gusta.

E : Me gusta, claro

M.l. : Le gusta.

E : Claro, porque qué pasa, que en el dia uno se entretiene aqui en el campo y después viene

a la oficina y aqui me quedo hasta las nueve de la noche.

M.I. : Y para usted cuél seria la carrera ideal que debiera seguir un empresario de la fruta, cudl

seria su especializacién de base. O economista o ingeniero o arquitecto o ingeniero agrénomo?



E : Mire, es bien dificil su pregunta, porque yo creo que lo normal uno piensa tiene que ser
ingeniero agrénomo, de partida dos de mis hijos estan estudiando agronomia, ya? pero yo soy
creativo, me habria encantado que uno hubiera estudiado otra cosa, Ingenieria Civil, qué sé yo,

para mi es una carrera que me gusta mucho es Ingenieria Civil, creo que es una carrera que da

M.I. : (™) da una formacién que entrena en la concepcion y desarrollo de proyectos

E : Claro, da una gran formacién, mucho mas amplia, no cierto? que la que da Agronomia, y

a pesar que creo que hoy dia Agronomia se est4 ampliando bastante

M.I.: Si
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ENTREVISTA

EMPRESARIO (E8)

M.L.: ¢Cémo llegé Ud. a ser empresario?

E: Yo empecé de a poco siendo empresario agricola, cuando estaba en segundo afio de la
Universidad y tenia 20 afios aproximadamente y por razones de trabajo, familiares y para
financiarme mis estudios empecé a hacer pequefias cosas en la agricultura para tener un poco
de renta, y entonces cuando me recibi de Ingeniero Agrénomo y ya tenia algo iniciado en la
parte agricola y me vine a la zona de Peumo, Pichidegua, San Vicente como Empresario, ya
sea arrendando predios agricolas, administrando predios agricolas y haciendo labores propias
en una parcela que yo tenia, después con los afios fui avanzando y me empecé a abocar al
desarrollo de especies fruticolas, me dedique a la produccién de duraznos, nectarines, muy
fundamentalmente en citricos y en uvas de exportacién y analicé digamos para tener una
seguridad de ingresos que me permitiera un desarrollo en el tiempo a diversificar, y por eso
puse distintos rubros agricolas y también comencé a desarrollar cultivos anuales, produccién de
semillas de exportacién y amplidndome en la produccién fruticola, con los afios fui progresando,
al principio entregaba la fruta a las exportadoras para que ellos la embalaran y con el tiempo fui
instalando un packing donde se haya todo el sistema de embalaje hasta llegar en la actualidad a
manejar un packing durante el periodo del verano para la fruta de exportacion y durante el
invieno el packing funciona embalando fruta citrica de comercializacién en los mercados
intenos, desde donde abastesco desde empresas que distribuyen y a las cadenas de
supermercados en forma directa, todo esto ha ignificado a través de los afios un pasar por

épocas de muy buena rentabilidad. Se han ido haciendo ciclos que he entrado por mantencién
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en lo que tengo y lo que dirigo por razones de baja en los precios, de todas maneras he hecho a
través de los afios bastentes innovaciones, ahora uno siempre podria haber hecho méas y
mejores innovaciones y uno piensa mirando desde atras después las cosas pero cuando uno
empieza no puede tener absolutamente claro qué va a pasa en el futuro y cuales van a ser los
productos que tengan un mejor precio, mejor demanda en el mercado, entonces hay un poco en
esto, hay que tener una intuicién hacia que productos son los que mas comercializan las
empresas o qué mas demanda el consumidor ya sea dentro del pais o en los mercados
internacionales, y a veces cuando uno sale al extranjero observa que es lo que se estd
consumiendo, qué es lo que posiblemente va a tener méas demanda en los afios futuros y en
base a distintas clases de informacién uno va haciendo los proyectos para ir desarrollar

productos que en el futuro uno estima que van a tener un buen mercado.

M.I. : ¢ Fija objetivos medibles a corto plazo y especifica a largo plazo ?

E: Hago proyectos a corto plazo y a largo plazo con los afios, cuando yo empecé me dedicaba a
la parte productiva y la parte comercializacién practicamente los productores no la manejaban
porque las rentabilidades permitian que uno como productor tuviera una renta, que pudiera ir
desarrollano las producciones de los predios para venderlas, no tenia mayor complicacion,
después la abundancia de todos estos productos con los afios fueron creciendo y el pais fué
producto cada vez mas de muchas cosas y no sélo Chile, sino que también otros paises del
hemisferio Sur que compiten con Chile comenzaron a hacer cosas parecidas, por lo tanto a
partir del afio 85 me di cuenta que para tener cierto éxito en la produccién agricola, hay que
destinar una parte importante del tiempo y una parte importante de los gastos que demanda la

produccién destinada a la parte comercializacién, a “tratar de vender Jo mejor posible, eso
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demanda reuniones, informaciones y conversaciones”, entonces si uno se queda solamente con
la parte productiva puede ser un muy buen productor y de mucha calidad pero sino comercializa
bien no va a tener buenas rentas, incluso muchas veces puede que los resultados sean
negativos, por lo tanto cada vez va teniendo “una mayor necesidad de estar muy encima y en
contacto muy directo con la parte comercializacién Yy venta de los productos que uno tiene”, para
€s0 uno tiene que ir estructurando en sus actividades de una manera con los afios destinando
una parte de su tiempo a la parte productiva y una parte de su tiempo a la parte
comercializacién, como uno no puede estar al mismo tiempo en las dos partes, como
empresario agricola que es, tiene uno que ir aprendiendo uno a delegar en otras personas que
tengan la preparacién para producir de acuerdo a los estudios, la informacién y lo que tenemos
proyectado y también delegar en otras personas en la parte comercializacién y ventas, y estar
ubicado continuamente parte de su tiempo en la parte produccién y comercializacién, eso creo
que me ha facilitado un poco més las cosas en los momentos mas complicados del mercado
fruticola y del mercado de cultivo anual. Incluso también exploto algunos bosgues madereros....
hay una tendencia también y uno tiene que pensarla y analizarla, porque uno se especializa en
un tipo de rubro que muchas veces en la sociedad, en el Mundo que uno se mueve productivo y
comercial lo identifica a uno con un producto y en realidad uno tiene varios rubros diferentes
para tener una mayor seguridad de ingresos econémicos porque un rubro puede en algunos
anos estar poco rentable, y los més rentables se compensan uno con otro, pero yo he aplicado
la filosofia en esto de que los rubros que en algunos afios no dejan utilidad los mantengo,
incluso los que se puede los achico un poco pero sin dejarios de lado porque después se
produce un ciclo que los rubros se convierten en rentables y los rentables entran en proceso
negativo, trato de tener diversificado y transformarme en un multiproductor que en un mini

productor, esto requiere mayor trabajo y mayor dedicacién cuando un rubro estd en una etapa
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de menor actividad otro est4 en una etapa de mayor actividad por lo tanto, uno a través de todo
el afio se mantiene en forma activa, porque yo produzco tengo productos en Inviemo, Primavera
y en Otono, por lo que doy vuelta todo el afio vendiendo de los pequerios y los medianos predios
que tengo y asi se mantiene en actividad las personas que trabajan conmigo y yo y puedo tener
un grupo de personas que trabajan con uno que no es muy grande, pero se mantiene en
actividad toda la gente y se va especializando en la actividad de manejo empresarial, a su vez
tengo en cada uno una persona que se especializa en cada uno de ellos para poderio manejar
en forma directa y aprovechar la experiencia que cada uno tiene de ello, entonces “hay un
mando medio responsable de cada rubro que trata de hacerlo lo mejor posible y yo coordino foda
esta manera de trabajar para poder mantener una actividad Jo més eficiente posible” tratando de
disminuir los costos sin afectar las producciones y tratar de vender lo mejor posible para obtener
una mejor rentabilidad, en la medida en que uno es mas eficiente y trabaja con menos costos
pero con buena calidad de producto y a su vez trabaja vendiendo lo mejor posible sus productos
puede lograr tener una franja entre costos y venta del producto y que le deja una utilidad, no
siempre depende de uno, depende de los precios, de los valores monetarios, de la relacién de la
moneda chilena con la internacional en los casos de exportacién y también depende de los
productos que se venden en el mercado interno de la competencia de otros productores que
estan en el mismo rubro y competir en calidad en los precios de venta y lograr que el
consumidor prefiera los que uno vende porque es de buena calidad, entonces el comprador o el
distribuidor pueda tener un interés continuo en los productos que uno tiene. Todo esto necesita
mantenerse al dia, estudiando informandome, asistiendo a conferencias sobre la manera de

producir, manteniéndome informando en los diferentes comités productivos.

M.I. : ¢ Donde obtiene esa informacién ?



E: Organismos gremiales que se aglutinan y hay seminarios donde se analizan llos rubros sobre
los que uno produce y se analiza de manera ¢c6mo uno puede lograr y comercializar lo mejor
posible y no hay continuamente serninarios en el pais.

Ahora respecto al mundo exportador, hay muchas empresas en Chile que pueden exportar a
través de ellas, el diversificarse tiene sus pro y sus contra, si se es monoproductor y se es
grande en un rubro se puede en base a un mayor volimen hacer una economia de escala y
vender tal vez con mejores posibilidades de éxito el producto que uno tiene, pero si ese
producto por razones econémicas de comercio y de actividad econémica en Chile y en el mundo
tiene una baja en la demanda uno se quedaria sin apoyo de los ingresos de esos productos y
resistir varios afios con un precio recesivo: ahora diversificar tiene una desventaja que uno
produce menos volimen de cada producto y uno no los tiene por lo tanto tiene que trabajar més
para vender ese producto y dedicarle mas a cada rubro por lo que produce un mayor desgaste
administrativo pero tiene a su vez la ventaja que al estar diversificado no todos los productos
van a tener mal precio un afio determinado por lo que uno tiene, le permite tener una mayor

solvencia econémica, en un tiempo determinado.

M.I. : ¢ A su juicio, cuéles serian las capacidades empresariales en términos de ...?

E.: Para ser empresario todas las personas somos distintas entonces es muy dificil definir un
tipo de empresario. Yo conozco a muchos empresarios y somos muy distintos unos de otros,
entonces uno dice cuél es la diferencia entre empresario v el que trabaja como ejecutivo o un

empleado en una institucién, con un sueldo fijo a fin de mes.

M.l.: ¢ Usted se considera creativo ?
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E.: Un empresario debe tener ademas capacidad de asumir riesgos no se asumen riesgos por
tincadas sino que tiene que estar muy bien informado, conocer mucho lo que va a hacer, tener
mucha informacién, tener mucha intuicién, temer mucho, mucho conocimiento del
comportamiento del consumidor y hay mucho también de esto de intuicion, de adivinanzas, todo
tiene un poco de esto pero una de las cosas que yo aprendi con el tiempo es que los
consumidores cambian ciclicamente su interés de lo que consumen e internacionalmente cada
ciertos afios el consumidor supongamos, prefiere por ejemplo: las manzanas rojas, después las
verdes. Otro ejemplo: las manzanas rojas, después las verdes. Otro ejemplo, ciclicamente
histérico en lo que le pasa a las vifias viniferas en que hay épocas en que el consumidor prefiere
vinos afiejos, de guarda y de color tinto y pasan algunos afios el consumidor al cambiar otras
generaciones nuevas en la poblacién, nueva gente que se incorpora al consumo, les cambian 2
un vino blanco y nuevo y con gusto frutoso y fresco, no puede para todas las cosas que se
producen la ropa, elementos de linea blanca y todo lo que se manufactura igualmente sucede
con los productos de origen agricola y es la gente va a un consumo, por ejemplo, un tiempo
atras la sandia verde y calada, después aparece la sandia con menos pepa rajada y alargada, la
gente consumo y no las verdes y no les gustan chicas, el gusto, con las naranjas sucede igual,
las generaciones cambian y las uvas, algunos paises prefieren sin pepas y blancas y otras
negras y con pepas y hay que analizar esos ciclos y ver y estudiar cuél puede ser el producto
que en el largo tiempo cuél va a tener mayor demanda y eso requiere mucha informacién,
estudio, antecedentes histéricos y estar muy al dia en lo que est4 sucediendo en los mercados,
entonces este proceso es muy dindmico y a veces ocurre que un tipo de nuestros productos y
tiene un muy buen precio y eso tiende a que muchos productores pongan este producto o
desarrollen proyectos para producir ese producto y muchos productores pusieron kiwis porque

tenia muy buen precio pero yo creo que ahi el error que se comete tiene un proyecto de largo
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plazo y piensan en la venta a corto plazo, un empresario no debe poner proyectos de largo plazo
en un proyecto que tiene un muy buen precio en el momento actual, sino tiene seguridad que en

el largo plazo se va mantener en un buen precio.

M.I. : ¢ Cémo llegd a ser Presidente de los Cictricultores ?

E. : Fui desde hace unos afios director de los Citricultores el directorio lo conforman siete

personas y algln dia me eligieron y tuve que aceptarlo, me resisti por la cantidad de tiempo que

requiere una presidencia, pero tuve que aceptarlo.

M.l. : ¢ Porque es necesario que existan asociaciones de los kiwis, de las paltas, de las uvas?

E. : esa pregunta es muy importante, porque cada cultivo tiene sus problemas especificos ya
sea de tipo productivo, de tipo comercial, de tipo de demanda, consumo, competitivo y muchas
veces hay que arreglar que afectan ese rubro que son de orden reglamentario, de orden
comercial, legal y a veces también de tipo sanitario y no lo puede enfrentar un productor solo,
sino que se necesitan que se agrupen para resolver problemas que les atafien a toda la
Asociaion de Citricultores la més antigua del pais fue fundada en 1947 y nos ha tocado enfrentar
problemas del sector fruticola, en sanidad, han ingresado al pais enfermedades que afectan a
los citricos y también es importante en caso del limén hay que trabajr con el ministerio de
agricultura para colocar nuestro producto en paises que tienen restricciones ya sea en lo
sanitario, y en lo comercial.

También hay productos embasados en botellas que no tienen citricos, y los venden como tales y

se consigue con las autoridades que apliquen la ley se coloque la etiqueta de lo que se vende



que no es citrico y hemos tenido resultados por lo menos en los rétulos.

Se trata de competir lealmente,. que se vendan pero como sucedaneo, y si el consumidor lo

prefiere el consumidor sabra lo que consume.

El consumidor debe saber las propiedades de lo que consume y elegir lo que le ayuda a una

buena salud.

M.I. : ¢ Qué fruta exporta Ud. ?

E. : Yo exporto la uva, dos variedades México, USA, Europa, los productores estamos atrasados
en contacto con los importadores o con las cadenas de supermercados que son compradores
nuestros, yo he tenido conversaciones con ellos y hemos tenido conferencias organizadas por
Fedefrut, en que se ha cambiado mucha informacién y nos hemos conocido también han venido
productores e importadores continuamente viene a Chile a conocer a los productores de Chile y
nuestras producciones, pero al final lo que se produce es a través de las exportadoras instaladas
en Chile, hay algunas empresas que exportan unas mas transparentes que otras y le pagan a

productor una cantidad menor que lo que debe pagarsele y otras que se acercan mas con la

realidad de venta de los productores.

Hay productores que comercializan en conjunto 0 que negocian con una exportadora que les
haga el servicio pero costaria, estamos muy lejos para que eso funcione en forma mas
transparente y més correcta yo creo que costaria, hay muy buenos productores que no estan

recibiendo los retornos por la venta de sus productos que le corresponde sino menos valor y no
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significa que no va a haber un buen desarrollo fruticola sino va a haber un buena rentabilidad de

los productores y actualmente hay dos cosas que a primera vista resaltan, en primer lugar:

e Que es la revalorizacién monetaria nuestra que aumentan los costos y esa apreciacion
nuestra significa recibir menos pesos chilenos por el precio que se venden porque estd muy
apreciada nuestra moneda pero eso no lo podemos corregir nosotros como productores sino
que eso el tiempo lo ird decidiendo como se va si adaptando el pais a esa apreciacién
monetaria y a esa...

e Yy la otra parte es la parte comercial que también depende de los productores y es que
puedan comercializar bien y organizarse en conjunto lo que no es facil porque tienen que ser
productores que tengan una misma afinidad, un mismo nivel de conocimiento, el mismo nivel
de calidad de producto no puede ir un productor que tiene menos calidad o una variedad
menos importante que otro que tiene una mayor calidad o por clima o por suelo que tiene un
producto diferente, entonces tienen que agruparse por productos mas o menos parecidos

para que puedan tener una negociacién que sea conveniente para todo el grupo.

™ Esa pregunta yo me la he planteado muchas veces porque uno nunca se siente
absolutamente seguro de que uno es un buen empresario siempre tiene dudas y siempre cree
que puede irse perfeccionando y hacerlo mejor ** para ser un buen empresario contestando de
otra manera a lo que le he expresado son aquellos que asumimos riesgos es la gran diferencia
entre el empresario y el que trabaja en una institucién que ambas son necesarias en una
sociedad y son tan honorables como otras, pero el empresario arriesga capital en inversion que

no esta seguro si lo puede recuperar, y tiene que pensar que no siempre va a tener un resultado
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exitoso de la inversién que hizo, lo importante es que sean maés los resultados exitosos que los
que no son exitosos y eso a través de los afios eso tiene que irse dando porque o sino no podria

seguir ahora, sobre este tema es mucho més de lo que se puede degcir, pero eso es muy largo.

M.I.: ¢ Como ha sido la innovacién en lo que se refiere a organizacién de la produccién a

nuevos productos, nueva tecnologia ?

E.: En realidad, de innovaciones "como empresario a través de los afios se han hecho muchas”
pero en un dia determinado y en tan poco rato yo no le puedo mostrar todo lo que se ha hecho
de nuevo, se ha innovado en la parte administracién, en la parte personal, se han hecho muchas

innovaciones en la parte administracional, en las relaciones laborales, la gente tiene muchos

incentivos para trabajar con entusiasmo.

A Ud. le ha parecido las naranjas de un color muy bonito y muy brilloso, eso en realidad se ha
logrado a través de los afios con tecnologia, aplicando tecnologia, haciendo mejoramiento
genético de las plantas, se ha hecho innovacién tecnolégica en todo lo que hacemos vamos
proyectando cada afio y aqui se ha tratado que el operario vaya interesandose también en lo
que se vende y con el resultado de las ventas, y si el resultado de las ventas y productos tiene
buen resultado, ellos reciben un mejor pago salarial. Entonces ellos en la siguiente temporada el
ponen mucho interés en lo que estan haciendo para obtener un buen resultado. Después en los
productos que hacemos tratamos de ir mejorando y seleccionando lo mejor que sale para

después eso desarrollario y en el caso que Ud. vié hoy dia, si hubiese venido otro dia hubiera
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variedades de naranjas algo de limén y pomelos, pero eso que Ud. ve tan bien presentado yo
me pregunto al recorre los supermercados para la venta, uno siente una satisfaccién cuando ve
una fruta con la etiqueta de lo que uno produce en la superficie, porque su produccién que el
consumidor esté eligiendo y la presentacién que tiene. Ahora, el consumidor no sabe cuando
esta comprando que ese producto que estd adquiriendo, cuanta tecnologia y cuanto esfuerzo
humano hay detrés de €I, de todo lo que se ha hecho hacia atrds, que eso ha requerido de
perfeccionamiento y de estudio y de esfuerzo para llegar a un producto, ahora el avance de la
genética y los conocimientos que la genética ha traido, muchas variedades, muchas
subvariedades, muchos clones nuevos y con una rapidez impresionante y si uno no esté bien
informado, la tecnologia lo deja atrés, va muy rapido, "entonces uno continuamente tiene que
estar conectado con lo que esta sucediendo para mantenerse en un lugar de punta, la tecnologia
de punta que llaman hoy dia para poder vender a un buen precio, yo ya estoy en este momento

pensando en lo que voy a producir en cinco afios mas."

M.I. : ¢ Esas planificaciones las realiza continuamente con sus hijos debido a las profesiones

que ellos tienen ?

E. : Ellos siempre me han ayudado, desde pequeiios, uno es Economista, y el segundo estudio
Ingeneria Civil Industrial en la Catdlica y ellos me van acercando en la parte econémica yenla
parte planificacién industrial y yo realmente en la época actual sin la ayuda de ellos, no seria
capéz de funcionar, antes si pero ante los requerimientos tecnolégicos, el apoyo de ellos ya que
ellos conocen el historial empresarial donde yo no podria funcionar en estos momentos, ahora

nosotros en la parte informacién ocupamos toda la tecnologia; tenemos un computador muy
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completo en la casa, donde funcionan muchas cosas de las que estamos haciendo y trabajo en
las proyecciones, después tenemos Fax en las oficinas de Santiago, en el predio agricola y en la
casa y estamos continuamente intercambiando la informacién por escrito, y estamos en
comunicacion telefénica a través de linea directa o celular de lo que vamos haciendo y
practicando, ahora, si usted piensa que son electrodomésticos la lavadora que van a scar los
ingenieros la estan planificando cinco afios antes o un automévil que va a salir en cinco afios
més, nosotros también los empresarios agricolas, ya estamos planificando lo que vamos a hacer
en cinco afios més, con nuestros productos y esto lo estamos haciendo desde hace muchos
afios porque las plantaciones fruticolas se hacen hoy dia pero se van a producir en cinco afios
mas, entonces también trabajamos con disefio de ahora para el futuro, muchas veces eso no es
entendido por el sector en general porque la agricultura es algo que tiene tanto rubro, tanta
actividad diferente que no se conoce bien que estd haciendo cada empresario agricola pero
también en la agricultura hay muy buenos empresarios, hay gente que esta muy avanzada y le
puedo decir que hay gente ma s avanzada que nosotros en la parte industrial, en Ia parte
produccién agricola comercial y hay gente que ha ido més rapido que nosotros, nosotros a
veces cuando vemos a otros méas avanzados nos sentimos que nos quedamos atrds y eso nos
hace acelerar y aumentar mas, ahora en el caso mio, es muy importante la ayuda de mis hijos
porque ellos traen la velocidad, ellos aportan el impetu de la velocidad juvenil y sus
conocimientos recientes y yo aporto la experiencia entonces mezcladas estas dos cosas y
creemos que usadas con capacidad y buen criterio puede salir algo bueno de estas mezclas y
como familia tenemos muy buenas relaciones familiares, entre todos estamos al tanto de lo que

esta haciendo y fracasamos juntos y gozamos con los éxitos y nos apoyamos cuando tenemos

fracasos.
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M.I. 1 ¢ Ud. ha diversificado su actividad, por ejemplo: también ha incursionado en el rubro

madera. En madera, tiene su aserradero?

E. : En el predio, yo trabajo la madera con una persona que hace la parte laboral de la madera y
yo hago la parte comercial y trabajamos en conjunto, lo mismo hacemos con las horticulturas
anuales, a veces lo hacemos en predios de terceros y aplicamos y la estructura administrativa la

podemos adaptar a predios que no son nuestros y producir en otros predios.
M.I. : ¢ Como es la estructura administrativa de tantas actividades ?

E. : Es muy simple la nuestra, hay operarios para cada rubro que conocen su rubro, después hay
un jefe para cada rubro, y a su vez tenemos una parte administrativa que la dirige otra persona,
que tiene con el asunto de documentacién, papeles, leyes sociales, etc..., contabilidad y
después de eso, también hay un ingeniero agrénomo que ve la parte ganadera, asesorado por
un meédico veterinario, también tenemos asesorias en la parte produccién fruticola y a pesar de
que conozco el rubro, me gusta- trabajar en equipo porque las cosas no son tan personales, si
después se enferma, le da una gripe, se tranca la empresa si no somos insustituibles, entonces
si alguien esta de vacaciones la empresa debe seguir funcionando exactamente igual por lo que

debe haber gente preparada para dirigir la cosa en equipo y todos conocer lo que hacen los

demas.

M.I. : ¢ Y consultan a organizaciones especializadas en asuntos agrarios ?
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E. : Recurrimos a las Universidades de la Chile, tiene muy buenos especialistas fruticolas,
Fundacién Chile, Intel, con el INTA, y también con la Universidad de Valparaiso, bastante
estudios en hojas persistentes y también con la Catdlica de Santiago manejo empresarial, pero

queda mucho por hacer y se men hace corto el tiempo para desarrollaria.

E : Ingenieria comercial que usted no mencioné creo, Economia no me parece para nada

M.l : ¢No?

E : Creo que es una carrera muy técnica, no cierto, con (suena el teléfono) me disculpa

M.1.: Si, yo creo que ya podemos terminar
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