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El renacimiento del Oro Blanco: 
La estrategia de Magallanes para 

liderar el mercado global de la lana

GANADERÍA AUSTRAL Y MERCADOS INTERNACIONALES

A través de la consolidación del Consorcio Lanero y una alianza estratégica de certificación con el ●●
laboratorio uruguayo LATU, la Asociación de Ganaderos de Magallanes (Asogama) elimina barreras 
logísticas históricas, reduce costos en un 40% y abre las puertas del gigante mercado de la India para 
la fibra austral.

F. Cumare - G. Pérez
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L
a ganadería ovi-
na en la Región de 
Magallanes, histó-
ricamente el motor 

económico del extremo 
sur chileno, se encuen-
tra hoy en un punto de 
inflexión que determina-
rá su viabilidad para las 
próximas décadas. Tras 
enfrentar un escenario 
global marcado por la ines-
tabilidad de precios y el 
encarecimiento de la lo-
gística post-pandemia, la 
Asociación de Ganaderos 
de Magallanes (Asogama) 
ha desplegado una hoja de 
ruta ambiciosa. No se trata 

simplemente de sobrevivir 
a una crisis coyuntural, 
sino de una reingeniería 
total de la cadena de va-
lor que busca eliminar las 
brechas de competitivi-
dad que han castigado al 
productor local por más 
de treinta años.

Durante gran parte 
de su historia moderna, 
el ganadero magallánico 
ha lidiado con un merca-
do “imperfecto”. A pesar 
de producir una de las fi-
bras más blancas y puras 
del planeta, el aislamien-
to geográfico y la falta 
de poder negociador in-
dividual derivaron en 
una realidad dolorosa: 
los productores recibían 

precios que, en ocasiones, 
representaban apenas la 
mitad de los valores tran-
sados en Australia. Esta 
distorsión no solo afec-
taba la rentabilidad, sino 
que amenazaba la conti-
nuidad generacional del 
campo, desincentivando 
la inversión en genética 
y tecnología ante retor-
nos que no alcanzaban 
a cubrir los costos de 
producción.

L a  r e s p u e s t a  d e 
Asogama, liderada por 
su presidente Gerardo 
Otzen, ha sido contunden-
te y estratégica. El gremio 
ha asumido un rol activo 
como articulador comer-
cial, transformándose en 

el puente necesario en-
tre las estancias de la 
Patagonia y los centros 
textiles de Asia y Europa. 
El plan de acción se sos-
tiene sobre tres pilares 
fundamentales: la drástica 
reducción de los costos de 
certificación de calidad, la 
reapertura del Consorcio 
Lanero para consolidar 
una oferta masiva y po-
tente, y la apertura de 
mercados estratégicos, con 
la India emergiendo como 
el nuevo gran aliado para 
la fibra regional.

El diagnóstico gremial 
fue claro desde el inicio: 
el problema no era la ca-
lidad del producto, sino 
el costo de demostrarla. 

Históricamente, certificar 
un lote de lana implicaba 
enviar muestras a labora-
torios en Nueva Zelanda, 
un proceso que podía tar-
dar hasta 45 días y que, 
sumado a los fletes inter-
nacionales, elevaba los 
costos a niveles prohibi-
tivos para los pequeños 
productores. Esta barrera 
invisible obligaba a mu-
chos a vender “al bulto”, 
perdiendo el valor agre-
gado de la finura de su 
fibra. Hoy, esa barrera 
ha caído gracias a una 
alianza estratégica con 
el laboratorio urugua-
yo LATU.

Esta transformación 
ocurre en un momen-

to donde el consumidor 
global exige, más que nun-
ca, trazabilidad y ética. 
Magallanes no solo ex-
porta lana; exporta una 
forma de vida en armonía 
con uno de los ecosiste-
mas más prístinos del 
mundo. Por ello, la estra-
tegia incluye el desarrollo 
de la marca de origen 
“Magellan Wool” y certi-
ficaciones de bienestar 
animal (RWS), buscando 
que cada kilo de lana que 
salga de la región lleve 
consigo el sello de la ex-
celencia y el respeto por 
el entorno. Es una apuesta 
por la diferenciación en 
un mundo de productos 
genéricos.
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Gerardo Otzen, presidente de Asogama.

Hacia el futuro, el de-
safío es la sostenibilidad 
de este modelo. La compe-
titividad no es una meta, 
sino un proceso conti-
nuo. El compromiso de 
Asogama es mantener esta 
estructura operativa para 
que el beneficio llegue a 
todos: desde el gran pro-
ductor hasta el pequeño 
ganadero de Tierra del 
Fuego. Magallanes está 
decidido a recuperar su 
lugar como líder mun-
dial en la producción 
de lana de calidad, y lo 
está haciendo con cien-
cia, unidad y una mirada 
ambiciosa puesta en el 
horizonte global, asegu-
rando que el “oro blanco” 
siga siendo el orgullo de 
la Patagonia.

L o g í s t i c a  y 
certificación

La designación de 
Asogama como repre-
sentante exclusivo del 
laboratorio uruguayo 
LATU es, quizás, la noti-
cia más disruptiva para 
el sector en la última 
década. Gerardo Otzen 
explica la magnitud de 
este cambio:

“Es una noticia ex-
t r a o r d i n a r i a  p a r a 
e l  m u n d o  p r o d u c -
tor acá en Magallanes. 
Fundamentalmente, para 

vender lana hoy tienes 
que certificar de alguna 
manera la calidad, espe-
cíficamente la finura de 
la fibra. Históricamente, 
teníamos que mandar la 
lana a un laboratorio en 
Nueva Zelanda, lo que im-
plicaba un flete altísimo y 
una demora de un mes o 
un mes y medio para te-
ner el resultado”.

El impacto económico 
es directo y cuantificable. 
Según Otzen, el ahorro no 
es solo de tiempo, sino de 
capital de trabajo esencial 
para el ganadero:

“El cambio es radical. 
La demora desde que se 
toma la muestra hasta que 
llega el resultado no de-
bería ser más allá de una 
semana o una semana y 
media. Además, los cos-
tos son menores. Vamos 
a tener un certificado un 
30% o 40% más barato de 
lo que se está pagando 
hoy día. Estimamos que 
el costo estará por de-
bajo de los U$ 300 por 
certificado”.

El consorcio lanero
El ingeniero agrónomo 

Juan Gysling, pieza cla-
ve en la organización del 
Consorcio Lanero, destaca 
que la estructura actual 
busca proteger al produc-
tor de las imperfecciones 

históricas del mercado 
local, donde la falta de 
información jugaba en 
contra del ganadero.

“Retomamos toda esa 
experiencia de los años 
90 y volvimos a orga-
nizar algo con mayores 
resguardos para que el 
sistema permanezca en el 
tiempo. El objetivo comer-
cial es poder mantener 
una organización de los 
ganaderos inserta en la 
comercialización de lana 
para proteger el mercado 
nuestro, sobre todo para 
los medianos y chicos. 
Cuando no existe una or-
ganización de este tipo, 
la intermediación va co-
miendo las diferencias de 
precio internacional con 
los locales”.

Gysling es enfático en 
que la transparencia es la 
mejor herramienta con-
tra la especulación:

“Llegamos a la situa-
ción de que nos estaban 
pagando un 50% del valor 
de los precios informados 
por el mercado austra-
liano. El mantener esto 
funcionando va a favore-
cer a todo el mercado. Lo 
que tiene que entender el 
ganadero es que para que 
esto se mantenga en el 
tiempo, necesitamos una 
masa crítica suficiente 
de lana; así vamos a ser 
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sino por su blancura ca-
racterística, un atributo 
técnico que facilita los 
procesos de tintorería y 
que posiciona a la fibra 
regional en un nicho pre-
mium. Esta apertura de 
mercado es el resultado 
de una gestión diplomá-
tica y gremial que busca 
diversificar los destinos 
de exportación, redu-
ciendo la dependencia 
de los mercados tradi-
cionales europeos que 
hoy enfrentan sus pro-
pias crisis.

Magallanes debido a la 
atomización de su mer-
cado. Hoy, las licitaciones 
regionales cuentan con 
el interés de gigantes de 
la industria que buscan 
calidad y volumen en un 
solo lugar.

La reciente visita de 
delegaciones comerciales 
de la India a las estancias 
magallánicas simboliza 
el éxito de esta nueva vi-
sión. Los compradores de 
WoolIndia han quedado 
impresionados no solo 
por la finura de la lana, 

El liderazgo actual de 
Asogama ha entendido 
que la unión no es solo 
una consigna románti-
ca, sino una necesidad 
comercial. El Consorcio 
Lanero ha vuelto a operar 
con una estructura mo-
derna, aprendiendo de las 
lecciones del pasado para 
evitar que la fragmenta-
ción de la oferta debilite 
los precios. Al agrupar a 
cientos de productores, 
el gremio logra atraer a 
compradores globales que 
antes no consideraban a 
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Seremi de Agricultura, Juan Ignacio Cavada junto a una delegación de 
compradores provenientes de la india.

capaces de mantener el 
sistema funcionando”.

India: El nuevo horizon-
te de la fibra austral

La apertura del mer-
cado indio no es una 
casualidad, sino un mo-
vimiento calculado para 
encontrar demanda allí 
donde se valora la es-
pecificidad de la lana 
magallánica. Gerardo 
Otzen detalla la estrate-
gia de “ataque” global:

“ N o s o t r o s  c o m o 
Asogama gestionamos 
la apertura del mercado 
indio, con lo que abor-
damos globalmente el 
problema de encontrar 
oferta para nuestros 
productores. Ante una 
crisis como la que tu-
v imos, reaccionamos 
con todo: bajando los 
costos de certificación 
y potenciando las lici-
taciones. Actualmente 
tenemos 11 comprado-
res interesados”.

La visita de WoolIndia 
a la región ha permitido 
que los compradores vean 
en terreno las condiciones 
únicas de producción. El 
seremi de Agricultura, 
Juan Ignacio Cavada, su-
brayó la importancia de 
estos vínculos:

“Esta visita consti-
tuye una oportunidad 
concreta para fortalecer 
vínculos comerciales y 
diversificar destinos de 
exportación. Los repre-
sentantes de WoolIndia 
destacan por importar 
fibras de alta calidad; la 
blancura de nuestra lana 
facilita los tintes en el 
mundo textil, lo que nos 
posiciona como referen-
tes mundiales”.

“Magellan Wool”: Hacia 
una marca de clase mundial 
El paso final de esta estra-
tegia es la consolidación 
de la identidad. Asogama 
no solo quiere vender lana 
analizada, sino lana con 
“apellido”. La colabora-

ción con la Organización 
Mundial de la Propiedad 
Intelectual es el camino 
para lograrlo.

“Estamos trabajando 
en la certificación orgá-
nica RWS para obtener 
un diferencial de precio 
y, junto a la Asociación de 
Ganaderos de Tierra del 
Fuego, estamos muy avan-
zados en la certificación 
de origen ‘Magellan Wool’. 
Queremos que la lana de 
Magallanes tenga un sello 
especial y una comerciali-
zación de clase mundial”, 
concluye Otzen.

L a  g a n ade r í a  de 
Magallanes ha dejado de 
esperar soluciones ex-
ternas para empezar a 
construirlas desde su 
propia base gremial. Con 
ciencia, nuevos mercados 
y una unidad fortalecida, 
el sector ovino se prepa-
ra para una nueva era de 
prosperidad.

Esta visita constituye una 
oportunidad concreta para 
fortalecer vínculos comercia-
les y diversificar destinos de 
exportación”.

Juan Ignacio Cavada, seremi de Agricultura.

Retomamos toda esa expe-
riencia de los años 90 y vol-
vimos a organizar algo con 
mayores resguardos para 
que el sistema permanezca 
en el tiempo”.

Juan Gysling, ingeniero agrónomo.

Vamos a tener un certificado 
un 30% o 40% más barato de 
lo que se está pagando hoy 
día. Estimamos que el costo 
estará por debajo de los U$ 
300 por certificado”.

Gerardo Otzen, presidente de Asogama.
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