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Agro Tecnologías

editorial

El sector agrícola ha vivido una silenciosa re-
volución tecnológica en los últimos 35 años. 
Durante este periodo se han incorporado un 
sinfín de herramientas de mecanización que 
han llevado a la agricultura a un desarrollo 
muchas veces inesperado. Implementos espe-

control de gestión, conceptos tecnológicos en 
los tractores, se convirtieron en actores prin-
cipales de la agricultura del siglo XX.

Ahora bien, lo que hemos vivido en los últimos 
10 años tiene que ver no solo con un cambio 
tecnológico en el ámbito de la mecanización, 
sino más bien con el ámbito de la medición 
de variables claves del negocio y de las herra-
mientas de gestión, automatización y control 
de las operaciones agrícolas. Esto se explica 
fundamentalmente por la escasez de mano de 

obra y por la necesidad de manejar en for-
ma preventiva todas las variables que afec-
tan al negocio, de manera de mejorar la 
productividad, calidad y optimizar la ren-
tabilidad de los cultivos y frutales (dada su 
tendencia a la baja en esta década). 

Es así, como hoy es común ver en el agro 
sensores de medición de humedad, tem-
peratura, estaciones meteorológicas, tele-
metría, sistemas con GPS para agricultura 
de precisión, control en línea de riego 

fertilizantes variables, incorporación de 
drones en el mapeo de los campos y sus 
variables productivas, seleccionadores de 
color en los packing de fruta, etc.

La incursión de nuevas tecnologías sobre 
la base de la programación, de la computa-
ción y de la medición en línea están dando 
sus primeros pasos. Esta es la nueva revo-
lución que está en curso y que nos impac-
tará por lo menos durante los próximos 
20 años, generando un cambio radical en 
la forma de hacer agricultura, donde todas 
las variables productivas y de rendimiento 
estarán disponibles y a la mano del pro-
ductor, de manera de seguir optimizando 
la productividad y la rentabilidad por hec-
tárea y la calidad de sus productos, permi-
tiendo sostener la competitividad de cada 
sector en el futuro.

Entonces, el desafío del sector es disponer 
de capital para realizar estas inversiones y 
en segundo lugar, y lo más importante, es 
tener la visión y disposición hacia la incor-
poración de nuevas tecnologías, ya que la 
situación de la mano de obra volverá a ser 
crítica en el corto plazo. Particularmente 
una vez que se reactive la economía, en 
particular el sector de la construcción y la 
minería, que se llevarán una cantidad im-
portante de empleos del sector agrícola 
nuevamente. 

Max Donoso M.
Gerente General

Coagra S.A.
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Coagra realiza Ciclo de 
Charlas de Maíz 
con más de 800 productores
En el mes de agosto se realizó la charla “Po-
blaciones más altas de maíz, ¿aumento de 
rendimiento?” con Hugo Faiguenbaum como 
orador, quien es profesor de la Universidad 
de Chile. Los seminarios se realizaron en San 
Vicente, Colchagua, Talca, Linares, Chillán y 
Los Ángeles con una participación total de 
800 clientes maiceros de Coagra. Destacados 
auspiciadores ligados al rubro participaron de 
la actividad tales como Semillas Pioneer, Se-
millas Tuniche, Cis, Curimapu, Vitra, CNAgro, 
Anasac, Syngenta, Bayer, Basf, Arysta, AMEco-
logical, Banagro y Coagra Agroindustrial.

Curso de capacitación de 
manejo de nogales
El Fondo de Innovación Agraria (FIA) junto a 
Chilenut invitan a participar en el curso “Ma-
nejo de Nogales” el cual se impartirá los días 
6 y 7 de septiembre en Los Andes y 4 y 5 de 
octubre en Linares. La actividad está dirigida 
a asesores, adminitradores y especialistas de 
área de campo. En esta oportunidad, el go-
biero dispondrá de 20 becas. Las inscripcio-
nes se realizarán a través del sitio Web www.
chilenut.cl.

Chile Week China 2017

Entre  el 29 de agosto y el 8 de septiembre se 
llevará a cabo la tercera versión de la semana 
de Chile en China. La delegación será encabe-
zada por el ex Presidente Eduardo Frei con el 
rol de embajador en Misión Especial para el 

-
tros de Energía, Minería, los subsecretarios de 
Transporte y Agricultura, Minería, el director 
del SAG, director ejecutivo de InvestChile, 
de ProChile, el intendente del Biobío, entre 
otras autoridades. Al igual que en sus versio-
nes previas, el objetivo es generar relaciones 
comerciales y promoción de las bondades de 
nuestro país. China es actualmente el prin-
cipal socio comercial de Chile con un inter-
cambio de US$31.474 millones en 2016. Esta 
vez, el objetivo es llegar a ciudades antes no 

nuevas oportunidades.

noticias

Se prepara Cumbre 
Internacional de Frutos Secos 
en Chile

Entre  el 29 de agosto y el 8 de septiembre se 
llevará a cabo la tercera versión de la sema-
na de Chile en China. La delegación será en-
cabezada por el ex Presidente Eduardo Frei 
con el rol de embajador en Misión Especial 

ministros de Energía, Minería, los subsecreta-
rios de Transporte y Agricultura, Minería, el 
director del SAG, director ejecutivo de In-
vestChile, de ProChile, el intendente del Bio-
bío, entre otras autoridades. Al igual que en 
sus versiones previas, el objetivo es generar 
relaciones comerciales y promoción de las 
bondades de nuestro país. China es actual-
mente el principal socio comercial de Chile 
con un intercambio de US$31.474 millones 
en 2016. Esta vez, el objetivo es llegar a ciuda-
des antes no visitadas como Beijing, Chengdu, 
Shezhen, Guangzhou, Hong Kong y Wuhan, 

Agricultores se capacitan en 
fitosanitarios
El curso “Buenas prácticas agrícolas en el uso 

en Buin, durante el mes de agosto, por la Aso-
ciación Nacional de Fabricantes e Importado-
res de Productos Fitosanitarios (AFIPA). En la 
actividad participaron 40 agricultores de las 
viñas Almaviva y Baron Philippe de Rothschild 
Maipo Chile SPA, de la agrícola El Carmelo y 
de la frutícola Viconto. Se abordaron los te-
mas de aplicación, uso de elementos de pro-
tección personal, manejo de plagas y la toxi-
cidad de los productos químicos, ente otros. 

Congreso de Berries 2017
Los días 28 y 29 de noviembre se llevará a 
cabo el Congreso Chileno de Berries, organi-
zado por la Sociedad Chilena de Fruticultura 
y la Facultad de Agronomía e Ingeniería Fo-
restal de la Universidad Católica de Chile. Es 
la tercera edición de este evento, el cual se 
llevará a cabo en el Campus San Joaquín de la 
Universidad Católica y reunirá a investigado-
res y especialistas en el rubro para conocer 
las novedades de este cultivo. Para más infor-
mación se puede visitar el sitio web http://
berries.agronomia.uc.cl.

Tecnologías para disminuir 
consumo de agua en paltos

En el marco del proyecto “Estrategias para 
disminuir los requerimientos de agua de riego 
en paltos como herramienta para enfrentar 
la escasez hídrica en la Provincia de Petor-
ca” - encabezado por la Fundación para la 
Innovación Agraria (FIA) y el Instituto de In-
vestigación Agropecuarias (INIA) – se realizó 
un día de campo en el predio Agrícola Pililén, 
lugar en que están llevando a cabo las investi-
gaciones. En la instancia, se propusieron cinco 
estrategias para enfrentar la escasez hídrica a 
través de la disminución de la evaporación o 
de la evapotranspiración, como la incorpora-
ción de plástico para cubrir cultivos y el uso 
de mulch plástico sobre la hilera de huerto 
protegiendo la zona regada.

Coagra y Facma reúnen a 
productores de avellanos 
en Linares

El pasado Jueves 3 de agosto se reunieron 
más de 50 productores de avellanos de la VI 
y VII Región para una charla de maquinaria 
organizada por Facma (importador y fabri-
cante italiano de implementos agrícolas)  y 
Coagra (representante para Chile de tracto-
res VALTRA). En la actividad, desarrollada en 
Linares, se realizó una charla introductoria 
de Francisco Caroca, gerente de la línea de 
Maquinaria de Coagra y Fred Aros, jefe de 
implementos de Coagra, habló de la nueva 
línea de tractores Valtra A-Fruteros. Los asis-
tentes pudieron ver en terreno demostracio-
nes del trabajo de los tractores Valtra con la 
conexión de los implementos Facma. 
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Años de exportación y vanguardia
Agrícola El Resguardo

Agrícola El Resguardo S.A., se fundó el año 2003 como sociedad en la cual participan José Barros Bezanilla, su 
señora y sus seis hijos. Hoy don José cuenta orgulloso lo logrado en los tres campos que conforman la agrícola 
gracias a un trabajo ordenado, bien asesorado y marcado por las nuevas tendencias. Por María José Urcelay C. 

empresas agrícolas destacadas

A pesar de tener una familia ligada al mundo 
rural, don José no se dedicó a la agricultura du-
rante sus primeros años de experiencia labo-
ral, sino que a la construcción. En 1985 junto 
a su señora compraron un campo en Paine el 
que plantaron con uva, ciruela y durazno. “En 
construcción yo era empresario y para mí el 
campo es lo mismo, el punto es la gestión. Yo 
si no sé algo lo consulto y tengo asesores para 
diferentes cosas”, asegura don José. 

Después de un exitoso trabajo en Paine - con 
una producción actual de uva de mesa, ciruelas 
de exportación, ciruelas de secado, duraznos, 
nectarines y, recientemente, cerezos -, el año 
2000 invierte en un nuevo campo en Nogales, 
al lado de La Calera, el cual implicó un ma-
yor desafío puesto que durante 40 años nadie 
había trabajado esas tierras. “Yo compré ese 
campo cuando no tenía absolutamente nada, 
estaba prácticamente abandonado productiva-
mente hablando, partimos de cero. Hoy día es 
un campo que produce bastante, por lo que 

José. Hoy tienen 115 hectáreas plantadas don-
de producen limones, naranjas, mandarinas y 
paltas.

A estos dos fundos se suma el de la zona 

cuenta con aproximadamente 1.000 hectáreas 
de cerro y 220 de plano, dedicado 100% a la 
producción ganadera (crianza). Justamente el 
nombre de la agrícola viene de este campo que 
se llama El Resguardo.

EL CAMPO LO MUEVE
Al momento de entrevistar a don José, venía 
saliendo de visitar el fundo de Paine. Algo muy 
común en su día a día. Todas las semanas va a 

Nogales y Paine, además una vez al mes visi-
ta las tierras en el sur. “Es que me encanta”, 
comenta con alegría. A pesar de que en un 
principio no pensó nunca dedicarse al campo, 
hoy asegura que es algo que lo apasiona, que 
lo mantiene con vitalidad y a sus 79 años, no 
piensa dejarlo mientras pueda. “Me proyecto 
trabajando en los campos en los próximos 
años, hasta que la salud me acompañe, si Dios 

hace, lamenta de cierta forma que ninguno de 
sus seis hijos haya querido seguir sus pasos en 
el campo, trabajando todos en distintos ru-

bros. Aunque, “nunca se pierde la esperanza”, 
comenta sonriendo, tal vez recordando sus 
propios inicios.

Sin embargo, don José comenta que cuenta 
con un equipo de trabajo estable desde inicios 
de la formación de los campos que lo han ayu-
dado mucho. El campo de Paine está a cargo 
de Juan Reyes Ponce, Ingeniero Agrónomo, que 
lleva 26 años en la empresa. El campo del sur 
esta a cargo de Rodrigo Diocares Vio, Técnico 
Agrícola que desde hace 20 años forma par-
te del equipo. La última en incorporarse a la 
agrícola fue Alejandra Brito Parra, Ingeniero 
Agrónomo, que está a cargo desde hace 15 
años del campo de Nogales. “Todos ellos y los 
trabajadores de cada uno de los campos han 
sido parte fundamental en el éxito logrado”, 
asegura don José. 

SIEMPRE INNOVANDO
Una de las razones del éxito de Agrícola El 
Resguardo ha estado dado por la participa-
ción activa de su dueño, el cual – además de 
supervisar personalmente los campos - trata 
de estar constantemente al día en las últimas 
novedades de la producción agrícola y nuevas 
variedades. Todo esto enfocado en una mejor 
rentabilidad en sus exportaciones. 

Según nos comenta, la uva es el peor negocio 
que tiene en este momento porque los gas-
tos que se incurren en la producción son muy 
altos en comparación a los precios de expor-
tación que existen actualmente. De hecho, ha 
decidido ir poco a poco arrancando parrones 
que estén envejecidos para renovar con otras 
especies más rentables. Este año arrancó al-
gunas hectáreas de uva Flame, para reempla-
zarlas por cerezos tempranos en Paine, ya que 

Ricardo Pizarro.

José Barros.
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empresas agrícolas destacadas

ese sector es muy apto para este tipo de pro-
ducciones. “Es una fruta que tiene muy buen 
retorno, la demanda está creciendo, lo que 
hace proyectar con éxito esta especie en el 
futuro”, comenta don José. La idea es seguir 
arrancando parrones a medida que se vayan 

hectáreas de cerezos. “Estoy constantemente 

replantando o arrancando porque siempre hay 
que estar renovando para tener la producción 
lo más alta posible”, agrega. 

Con este foco en la innovación, el año 2014 
Agricola El Resguardo S.A. fue una de las pri-
meras en producir paltas GEM en Chile, es-

variedad con características similares a la Hass 
- nacida en California, Estados Unidos - que 
cuenta con grandes expectativas en el merca-
do y es muy requerida en el extranjero.

Siguiendo con su característica inquietud por 
incurrir en nuevos mercados hoy, además de 
las exportaciones de frutales, está enviando 
vaquillas a China. Recientemente realizó su 
primer despacho de 37 vaquillas al país asiá-
tico. 

ENFOCADOS EN LA EXPORTACIÓN
El mayor porcentaje de la producción de El 
Resguardo es para exportación, cuyos princi-

pales clientes son países como Japón, Corea, 
Estados Unidos, además de otros en Europa y 
Latinoamérica. Hay un porcentaje de fruta que 
se vende a nivel nacional y en este mercado 
sus principales clientes son mayoristas de fe-
rias. La cadena comercial de fruta de exporta-
ción opera en una primera escala entregando 
a distintas exportadoras como Subsole , Agri-
com, Gesex y Viconto, las cuales comercializan 
con los distintos recibidores de los países de 
destino. En relación a la cadena de comerciali-
zación de mercado interno, es directa del cam-
po al mayorista. 

Debido a que la mayor cantidad de los pro-
ductos de la agrícola se comercializan en el 
extranjero, las variaciones del dólar son lo que 

“Nos pegó un tiempo lo bajo del dólar, enton-
ces los precios eran difíciles de manejar. Para 
este negocio es muy importante el valor del 
dólar, ya que un porcentaje muy alto de nues-

“Yo compré ese campo cuan-
do no tenía absolutamente 
nada, estaba prácticamen-
te abandonado productiva-
mente hablando, partimos 
de cero. Hoy día es un campo 
que produce bastante, por lo 
que ha sido para mí muy gra-
tificante”, afirma don José.
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empresas agrícolas destacadas

tros costos son en pesos. Este año está normal, 
no me puedo quejar”, asegura don José. 

LA PALTA ES LA REINA
Cuando hablamos de exportaciones, la palta 
sigue siendo un fruto muy apetecido a nivel in-
ternacional. De hecho, don José comenta que 

el precio internacional se ha mantenido en los 
últimos años e incluso el 2017 estaría aún me-
jor. “Es el producto más estable, pero el más 

el manejo de la palta es complicado por lo 
delicada que es a variables externas, no resiste 

que los manejos deben ser bastante intensivos. 
Justamente para evitar complicaciones con el 
clima se suelen plantar en altura para evitar 
que se hielen. 

Las plantaciones en cerro requieren conducir 
el agua en altura, en el campo de Nogales de-
ben  subir hasta 250 metros el agua para poder 
llegar a los paltos. Este escenario también es 
complejo para la cosecha ya que al ser un te-
rreno con mayor pendiente, esta se encarece 

-
cultad. En un mismo campo los cerros pueden 
tener tierras totalmente distintas unas con 

-
go en los diferentes sectores, ya que las reten-
ciones son distintas y al ser un cultivo sensible 
a Phytophtora, siempre hay sectores que son 
atacados por este hongo. Es bien compleja la 
producción pareja del palto”, comenta su due-
ño. Sin embargo, asegura que a pesar de todas 

vale la pena producir para la venta nacional e 
internacional, por lo que este año piensa plan-
tar 15 hectáreas más de palto en Nogales.
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Pack Brevis, una simple
solución para manzanas
de calidad.

Cada pack considera una aplicación de cada producto,
para una superficie de 5 hectáreas. Cantidad de packs

limitados, resérvalo con anticipación. Vigencia 31-09-2017

Diazol 50

Brevis, una aplicación para un raleo químico
facil.
ExcelMax,potencia el desarrollo del fruto.
Diazol 50, control efectivo de polillas
y chanchito blanco, con resistencia
al lavado.

Tres productos en un solo pack, con la calidad
e innovación de Adama.
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columna

Temporada 2017-2018

Andrea Betinyani G., Directora Dpto.  Información Decofrut. 

Durante la temporada 2016/17, las exporta-
ciones de paltas chilenas alcanzaron cerca de 
152 mil toneladas (alrededor de 22 millones 
de cajas), volumen 33% superior al alcanzado la 

campaña previa. Este aumento se debió en parte 
a una mayor producción nacional gracias a las 
buenas condiciones climáticas y mayor disponi-
bilidad hídrica en comparación a años anterio-
res, como también al incentivo que representaba 
la exportación.

Para la temporada chilena 2017/18, se espera 
que los volúmenes de envío de palta chilena se 
mantengan altos, incluso levemente superiores a 
los registrados el 2016/17. La mayor disponibili-
dad de agua de riego, sumado a las óptimas con-
diciones climáticas que han imperado durante 
el proceso productivo han permitido una abun-
dante producción nacional. Adicionalmente esta 
temporada se suma la entrada en producción de 
nuevas plantaciones, como también la recupera-
ción de huertos que se habían visto seriamente 
afectado con la sequía de años anteriores. 

El Departamento de Estudios de Decofrut esti-
ma para la temporada 2017/18 un volumen ex-
portable cercano a las 159 mil toneladas (alrede-
dor de 22,8 millones cajas), lo que representa un 
aumento de 4% respecto al volumen exportado 

la temporada anterior. 

Por su parte, las cosechas de paltas en Chile 
se encuentran actualmente concentrados en 
las zonas norte y centro del país, con volú-
menes crecientes. La calidad de la fruta en 
tanto ha sido reportada como buena y con 
condiciones similares respecto a la tempo-
rada anterior, mientras que los calibres se 
concentrarían en medianos a grandes.

Entre las semanas 24 y 32 del 2017, Chile 
ha exportado alrededor de 1,2 millones de 
cajas de palta a los distintos mercados, un 
volumen 128% superior respecto a igual pe-
ríodo del 2016. El principal destino ha sido 
a la fecha Europa (62%) seguido por el mer-
cado asiático (15%), Latinoamérica (12%) y 
luego, Estados Unidos (11%). 

Para más información, lo invitamos a suscri-
bir nuestros reportes semanales de merca-
do Fruitonline-Pro en www.fruitonline.com 
o ventas@fruitonline.com

Proyecciones de exportaciones de 
palta chilena

   Temporada 
   2017-18 
 

Para la temporada chilena 
2017/18, se espera que los vo-

lúmenes de envío de palta chilena 
se mantengan altos, incluso leve-

mente superiores a los registrados 
el 2016/17. 

Palta

Chilena
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El despertar de la tecnología 
en la agricultura

Para Andrés Esser, una de las ventajas de aplicar esta tec-
nología es “contar con información objetiva porque permite 
al agricultor tomar mejores decisiones. Con la información 
puedes estar seguro de hacer las cosas bien”. 

Desde hace más de una década que la agri-
cultura dejó de ser una actividad meramente 
artesanal. De a poco, la tecnología fue sucum-
biendo en este rubro  lo que ha permitido de-
sarrollar una agricultura de alta precisión (AP), 
de altos estándares y de calidad. 

Entonces la pregunta que surge es: ¿Qué gana 
la agricultura con la agricultura de precisión? Y 
la respuesta es clara: se aumenta la productivi-
dad, se mejora el rendimiento de los cultivos  
y se reducen los costos de insumo y mano de 
obra. 

En una entrevista de la revista El Campo de 
El Mercurio, el Dr. Raj Khosla, especialista de 
extensión de agricultura de precisión de la 
Universidad Estatal de Colorado Estados Uni-
dos, declaró: “Usar  AP no solo le permite al 
productor producir (volumen, calidad, etc.) y 

productivos. De igual forma, podrá poner el 
esfuerzo correcto en el momento apropiado 
y en la cantidad justa, lo que en la práctica le 

Andrés Esser es agrónomo y experto en agri-
cultura de precisión, además de socio funda-
dor de Top Harvest, empresa especializada en 
esta materia. Para él, una de las ventajas de 
aplicar esta tecnología es “contar con infor-
mación objetiva porque permite al agricultor 
tomar mejores decisiones. Con la información 

puedes estar seguro de hacer las cosas bien”. 

ALGO DE HISTORIA...
Andrés Esser relata que los primeros pasos a 
nivel nacional de este rubro se dieron el 2002. 
Ese año se instalaron los primeros monito-
res de cereales en Valdivia, “lo que fue un hito 
importante porque pudimos observar el alto 
grado de variabilidad que se expresa en los 
campos chilenos porque existen zonas dentro 

La alta demanda de alimentos a nivel mundial y el avanzado desarrollo tecnológico dejaron de ser dos descono-
cidos y se tomaron de la mano para lograr mayor eficiencia en el mundo agrícola. Es así, como hoy no es extraño 
que se usen satélites, drones o software de datos para lograr una mejor producción. Por Constanza Henríquez 

de un mismo sector, con rendimientos muy 
-

cos variables”.

A su juicio, otro hecho relevante  fue la dispo-
nibilidad de maquinaria con sistemas de dosis 
variable y monitores de rendimiento con GPS 
incorporados de fábrica, “porque permitió a 
los agricultores acceder a equipos para reali-
zar AP”, cuenta Andrés. 

Sin lugar a duda, que la aparición masiva de 
smartphones y el aumento de cobertura de 

uso de la tecnología. Esto fue el inicio, porque 
posteriormente los drones han permitido au-

reportaje central
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de datos. 

“Pienso que a partir del 2015 surgió la nece-
sidad de monitorear distintas variables en el 
campo como: humedad de suelo, riego, varia-
bles ambientales, entre otras, y se instaló la 
consulta de datos de forma remota a través 
de internet”, relata el gerente general de Top 
Harvest.

DÓNDE Y CÓMO SE APLICA
La agricultura de precisión ha impactado es-
pecialmente tres procesos del ciclo agrícola, 
estos son: cosecha, riego y pulverización. 

La agricultura de precisión ha permitido de-
jar de lado la cosecha manual y optar por la 
mecánica. De hecho, hoy en día la única fruta 
que no tiene cosecha mecanizada es la uva de 

área de aplicaciones como: monitores de ren-
dimiento con GPS en cosechadoras, cosecha 
diferencial por calidad a través de NDVI en 
viñedos y huertos, sensores ópticos para pro-
nósticos de cosecha y software para la gestión 

de la misma. 

La pulverización también ha presentado gran-
des avances gracias a la agricultura de preci-
sión. Joaquín Mardones, gerente general de So-
bitec, cuenta que trabajan con una tecnología 
electroestática de la empresa ESS Maxcharge. 

-
na en la uva de mesa y los resultados fueron 
sorprendentes, según él mismo relata: “Esta 
tecnología cambió la cultura de producción de 
este producto. El ahorro de agua es impresio-
nante, con 42 litros por hectárea demostramos 

está que los equipos son de ultra bajo volu-
men, la cobertura de los frutos y follajes es 

El gerente general de Sobitec además cuenta 
que todo esto produjo que “los calibres cam-
biaran y aparecieran tamaños de uvas que no 
existían. Chile fue el lugar de origen de este 
cambio en la industria a nivel mundial. Lo que 
hicimos en nuestro país se ha copiado en todo 
el mundo”.

Aguacontrol es una empresa que presta ase-
sorías en la gestión inteligente del agua, o sea 
ofrece un servicio de agricultura de precisión. 
Ellos automatizan los sistemas de riego e insta-
lan los instrumentos necesarios para controlar 
y gestionar en forma remota cómo se mueve 
el agua y de esta forma ayudar en la toma de 
decisiones productivas. 

León Cosmelli es el gerente general de Agua-
control y es enfático en señalar que, “en la me-
dida que se gestiona y controlarel riego, nos 
aseguramos de que se esté regando, cosa que 
no siempre pasa, y que cuando se riega se haga 

Cosmelli cuenta que tienen un sistema de ges-
tión para controlar y medir todo el movimien-
to del agua, desde su fuente hasta que llega 
al cultivo. Algunas de las variables que pueden 

medición de humedad de suelo, lectura de ni-
vel y control de funcionamiento de pozos pro-
fundos, entre otros. 

“Con esta tecnología el aumento de la pro-

reportaje central
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reportaje central

ducción es entre un 10% y 30% porque se 
obtienen huertos más uniformes, se ahorra 
energía y agua por unidad de producto”, ex-
plica el gerente general de Aguacontrol. A esto 
agrega que, “hoy ya contamos con la tecnolo-
gía necesaria para que el proceso del riego sea 
completamente autónomo. La adopción de la 
tecnología por parte de los agricultores debe 
ir de la mano de la profesionalización de sus 
labores y capacitaciones permanentes de sus 
trabajadores”. 

Sobitec también trabaja con riego, “nuestro 
aporte en esta área tiene que ver con la modi-

para sustituir el uso de ácido sulfúrico para 
mejorar la calidad de las aguas cuando hay 
PH alto, excesos de carbonatos, bicarbonatos 
y presencia de sodio” argumenta su gerente 
general.  

EN PAÑALES
PMG, consultora de negocios especialista en 
negocios B2B, realiza constantes estudios en 
variadas industrias, entre ellas en agro. Anual-
mente llevan a cabo  el estudio denominado 

Radiografía del Consumidor Agrícola y en su 
última versión hicieron indagaciones sobre los 
agricultores y el uso de tecnología. En él se 
entrevistó a 200 agricultores a lo largo del país 
de los más diversos rubros y arrojó como re-

sultado que más del 50% de los agricultores no 
invierten, o invierten montos menores inferio-
res a 5 MM$/año en tecnología. 

Otro dato interesante que nos arroja este es-

 Fuente: Radiografía del Consumidor Agrícola PMG 2017
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tudio, es que los procesos del ciclo agrícola 
que concentran en mayor proporción la inver-
sión en tecnología son riego y preparación del 
terreno, seguidos por inversión en tecnología 
asociada al proceso de crecimiento y almace-
namiento de productos. 

En este estudio PMG investigó el nivel de co-
nocimiento y uso de tecnologías modernas en 
el agro y los resultados en medianos y grandes 
agricultores son “sorprendentes” a juicio de 
Claudio Parraguez, socio - director de PMG. 
Por dar algunos ejemplos: el 55% declara saber 
de trazabilidad, un 47% de tecnología satélite y 
un 47% dice saber de sensores, big data y soft-
ware de gestión, un 36% de robótica y un 18% 
de biotecnología por nombrar algunos. 

El socio – director de PMG, cuenta que “los 
que más invierten en tecnología son los gran-
des agricultores y en menor medida los me-
dianos. Aquellos asociados a la agroindustria y 
aquellos que exportan su producción son los 
que preferentemente realizan este tipo de in-
versiones” y agrega, “por su parte los peque-

ños agricultores prácticamente no invierten en 
tecnología o sus inversiones son en tecnología 
básica”.  Referente a los rubros, Claudio expli-
ca que “básicamente la inversión de este tipo 

se concentra en frutales y cultivos industria-
les y en menor medida en viñas. En cambio, en 
hortalizas y praderas, los niveles de inversión 
en tecnología son muy bajos”. 

Sin embargo, aunque existe  una gran oferta 
disponible su uso aún es incipiente a pesar de 

-
den obtener de su uso. Claudio Parraguez se-

-
tades percibidas para acceder a la agricultura 
de precisión, la percepción de altos costos es 
la principal barrera, con un 60% de menciones, 

con un 24%”. 

El socio fundador de Top Harvest, Andrés Es-
ser, concuerda con los resultados de este es-
tudio y para él la razón es que “falta formación 
de profesionales y técnicos que sean capaces 
de incorporar, entender y aplicar agronómica-
mente estas tecnologías. Con el tiempo, pro-
fesionales de la agronomía debemos ser capa-
ces de manejar datos, sistemas informáticos y 
hardware”. 

reportaje central
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Representante de prestigiosas 
marcas de implementos agrícolas

nuestra empresa

Coagra Maquinaria 2.0

Durante 20 años Coagra fue exclusivamente concesionario de maquinaria agrícola, sin embargo, a partir del 
2013 comenzó una modernización y cambio de modelo comercial de la línea que implicó la representación en 
Chile de tractores Valtra. El éxito de estas medidas los motivó a continuar hoy con una segunda etapa que co-
mienza en agosto de 2017, la cual consiste en la importación de implementos agrícolas exclusivos en Chile. Por 
María José Urcelay C.

El negocio de representación de marcas agrí-
colas en el país ha cambiado gradualmente los 
últimos 15 años. Así lo asegura Francisco Ca-
roca, gerente de la División de Maquinaria de 
Coagra, quien ha sido testigo presencial de las 
variaciones del mercado. Por un lado, antigua-
mente los concesionarios de maquinaria – que 
no eran importadores representantes - tenían 
un negocio que les permitía rentabilizar con-
tando con una infraestructura completa  que 
implicaba tener mecánicos, repuestos y talle-
res. Sin embargo, dada la alta competencia en el 
negocio de la distribución en los últimos años, 
se ha dado que empresas distribuidoras como 
Coagra, comiencen a acercarse directamente a 
fabricantes extranjeros para realizar importa-
ciones directas y aprovechar la plataforma de 
distribución que ya tienen a lo largo de todo 
Chile, lo que les permite rentabilizar más un 
negocio que cuenta con márgenes estrechos. 
Por otro lado, también se ha dado que los his-
tóricos importadores han comenzado a mon-
tar sucursales propias. “En vez de integrarse en 
la cadena de negocio hacia el fabricante, como 
Coagra, ellos lo están haciendo hacia el cliente 

LAS NOVEDADES
En esta versión 2.0 de la línea de Maquinaria 
– que comenzó el 2013 con la importación de 
tractores Valtra  - parte la representación de 
marcas de implementos. La primera es Cha-
llenger, de origen americano perteneciente al 
Grupo AGCO - mismo holding de Valtra - cu-
yos productos son distribuidos a nivel mundial 
en más de 150 países. Con ellos se estableció 
un acuerdo comercial para ser los exclusivos 
representantes de sus enfardadoras agrícolas. 
Los inicios de esta marca se remontan por más 
de 60 años en que se llamaba originalmente 
HESSTON, líder en el mercado de enfarda-
doras mundialmente, la cual fue adquirida por 
AGCO tomando su nuevo nombre: Challenger. 

La segunda marca es Marani de origen italia-
no fundada en 1950, con quienes importan los 
carretes de riego mayor para cultivos como 
maíz, papas y alfalfas, entre otros. 

La tercera es Fella, que también es del grupo 
AGCO, pero de origen alemán. La fábrica lleva 
más de 95 años produciendo equipos de forra-
je tales como segadoras, rastrillos hileradores 
y pateadores, los cuales estarán a disposición 
de los clientes a partir del mes de septiembre. 
“Estas nuevas importaciones de implementos 
nos permiten ofrecer un portafolio robusto 
en labores de pastería y enfardadura. Nues-
tra responsabilidad es representar estas tres 
marcas que son exclusivas de Coagra en Chi-
le, desarrollarlas y lograr participaciones de 
mercado acordes a ambas empresas. Así que 
estamos trabajando por hacer bien la pega”, 

asegura Caroca. 

CAMBIO ESTRUCTURAL
-

plicado grandes cambios tanto en la estructura 
como en el personal necesario para la línea. 
Importar los implementos conlleva traer tam-
bién los repuestos y capacitar a los  mecáni-
cos y vendedores en las marcas propias. “Hoy 
tenemos un jefe de implementos, Fred Aros, 
que asume el rol de conocer los productos a 
fondo, capacitar a nuestro equipo de ventas, 
tomar la relación con estas fábricas y desarro-
llar las marcas y productos. Él está liderando 
estas representaciones de implementos con su 
basta experiencia en desarrollo de productos”, 

Francisco Caroca junto a su equipo de trabajo de Ventas, Servicio Técnico y Repuestos.
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nuestra empresa

Además, están reforzando el área de pre en-
trega (Pre Delivery Inspection en inglés- PDI).  
La cual se encarga del proceso de recibir el 
tractor o el implemento, ensamblarlo, che-
quearlo y dejarlo listos para la venta. “Estamos 
reformando el equipo de PDI para que los 
tractores y nuestros implementos lleguen en 
las mejores condiciones a las sucursales para 
ser vendidos”, asegura Caroca. Toda esa labor 
se hace de forma centralizada desde la casa 
matriz de maquinaria en Rosario.

En el mismo lugar se encuentra el servicio de 
postventa conformado por 22 personas. Esa 
área se encarga de hacer la entrega técnica del 
tractor o implemento con todas las informa-
ciones necesarias para que el agricultor, usua-
rio u operador pueda trabajar bien. A su vez 
engloba al servicio técnico que brinda las ga-
rantías y las mantenciones correctivas en caso 
de ser necesario. Los tractores cuentan con un 
año de garantía sin límite de horas y todos los 
implementos también tienen un año. 

El servicio técnico es centralizado desde Rosa-
rio y Osorno, por lo que ya no hay mecánicos 
que dependan de las sucursales, sino que los 

servicios se agendan y coordinan desde la sede 
de mecánicos. A través del pull de servicios 
todas las sucursales pueden saber qué están 
haciendo los mecánicos de sus zonas, informa-
ción que se actualiza todos los días de forma 
transversal a toda la compañía. 

A esto se suma que en Rosario está la central 
de repuesto con despachos en 24 horas a las 

sucursales. 

FOCO EN LOS CLIENTES
Son variadas las actividades que la línea de ma-
quinaria lleva a cabo durante el año para dar a 
conocer sus productos a sus clientes. Además 
de los días de campo, este año realizaron una 
novedosa reunión para sus clientes tractore
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ros. Se trató de la clínica de tractores Valtra 
realizada el 3 de mayo en el sector de Orilla de 
Maule, VII Región. En la oportunidad,  agricul-
tores asistentes pudieron llevar sus tractores 
para que los revisaran, les dieran un diagnósti-
co y un presupuesto. A su vez, probaron mode-
los Valtra nuevos en el campo. “Fue una expe-
riencia innovadora y muy exitosa que tenemos 
que replicar. Probablemente el 2018 vaya con 
mucha fuerza, porque normalmente estamos 
dedicados a la demostración, pero esto es mu-
cho más profundo”, asegura Francisco. 
 
Además de las actividades extraordinarias, la 
línea de maquinaria está enfocada en prestar 
el mejor servicio posible a sus clientes. De 
este modo, cuentan con 16 vendedores de 
maquinaria especializados en cada sucursal, los 
cuales están en terreno. Estos vendedores son 
diferentes a los de insumos de Coagra Comer-
cial, ya que venden exclusivamente tractores 
e implementos. Además, tienen una red de 13 
vendedores de repuestos que están en los me-
sones de las sucursales.

CAMBIOS Y CONTINUIDAD
A pesar de que la línea de maquinaria ha rea-
lizado varios cambios en su foco de negocios, 

aún mantienen el trabajo como concesiona-
rios de marcas. Complementan su portafolio 
de productos con marcas de reconocido pres-
tigio, tales como: Lemken, Monosem y Falc, en-
tre otras. A su vez, incluirán en su oferta a la 
prestigiosa marca de implementos brasileños 
Baldan, con productos para siembra, rotura de 
suelo y cultivos. Los agricultores podrán acce-
der, desde septiembre de este año, a estos pro-

ductos en todas las sucursales de de Coagra. 

“Vamos a complementarnos. Si bien empeza-
mos a representar e importar marcas de im-
plementos, seguiremos teniendo proveedores 
que son importadores de otras marcas rele-
vantes, permitiéndonos tener una oferta valio-
sa para nuestros agricultores en toda la red 
Coagra”, asegura Caroca. 
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ventana del proveedor

Esta empresa, especialista en la fabricación 
de Pulverizadores Agrícolas, nació el año 1977 
en San Felipe, Valle de Aconcagua, formada por 
Víctor Hadad y su hijo Pablo Hadad, bajo el 
nombre “Importadora Aconcagua”. En el año 
1987 se constituyó como sociedad anónima y 
la contracción del nombre original dio paso al 
actual: IMPAC S.A. Hoy en día se mantiene la 
tradición de empresa familiar encabezada por 
los nietos del fundador: Juan Pablo Hadad, ge-
rente comercial, y Alfredo Hadad, gerente de 
administración. Conversamos con Juan Pablo 
quien nos comentó detalles de los actuales 
productos y servicios que ofrece la compañía 
a sus clientes, además del trabajo que desarro-
llan en innovación y sus próximos desafíos.

¿Cuáles cree que son las claves que le han per-
mitido a IMPAC permanecer con éxito en el 
tiempo?
El éxito permanente de nuestra empresa ra-
dica en la activa evolución y, principalmente, la 
adaptación que somos capaces de tener con-
forme pasan los años y cambia el mercado. 

¿Cuáles son las líneas de negocios con las que 
trabajan actualmente?
Hoy trabajamos cuatro grandes áreas de nego-
cios: Pulverización, Equipos de control de com-
bustible y lubricantes, además de Climatización 
y transmisión de potencia. 

¿Qué porcentaje de estas ocupa la pulveriza-
ción agrícola?
El área de pulverización sigue siendo nuestro 
pilar principal es donde concretarnos más del 
55% de nuestra venta, sin duda alguna es el 
área que más nos apasiona.

¿En qué se diferencian los pulverizadores agrí-
colas de IMPAC?
Desde varios años a la fecha nuestra política 
de comercialización sufrió un cambio impor-
tante. Hoy en día, para nosotros la principal 
preocupación está en la calidad del producto 

y las prestaciones de este. Si bien creemos 
que el precio es un factor importante, no es 
determinante. Nuestro objetivo de mercado 
es el cliente que busca calidad y un servicio 
posventa. 

¿Cuál es la participación de mercado de la 
compañía en Chile? 
Es difícil precisar ya que tenemos varias líneas 
de negocios, pero sin duda alguna en el tema 
de pulverización agrícola somos los que mar-
camos la diferencia y lideramos en temas de 
innovación. 

¿En qué aspectos concretos se puede ver el 
trabajo en innovación y desarrollo que llevan 
a cabo?

Hoy podemos destacar el desarrollo de un 
software nuevo de calibración de equipos 
pulverizadores CMI, este software permite al 
cliente dejar sus equipos pulverizadores per-

Enfocados en innovación y
productos de alta gama

Juan Pablo Hadad, gerente de administración.

IMPAC S.A.
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ción de tecnologías para trabajos de agricultu-
ra de precisión en Chile?
Este ha sido un trabajo largo y duro, desde más 
de 15 años a la fecha que estamos trabajan-
do en esta área y vemos que poco a poco los 
clientes entienden que esta tecnología llegó 
para quedarse. Así, en la zona sur de Chile es 
normal encontrar pulverizadores totalmente 
automatizados, el uso de navegadores sateli-
tales (banderilleros) es algo común. En la zona 
central ya es posible empezar a ver el uso de 
esta tecnología. Por ejemplo, hoy todos nues-
tros pulverizadores de alta gama incorporan 
comandos eléctricos y, en el caso de los tope 
de línea, incluso computadores de pulveriza-
ción.  

¿Cuáles son sus objetivos en el mediano y lar-
go plazo?
Tenemos muchos objetivos, pero uno puntual 
y muy interesante, el cual es poder estandari-
zar el uso de boquillas pulverizadoras a la nor-
ma ISO, esto permitirá que las calibraciones de 

esto se traduce en un ahorro muy importante 
para los productores.

ses vecinos, tales como Argentina, Uruguay, 
Ecuador y Perú, en este último estamos pre-

¿Cómo se lleva a cabo la comercialización de 
sus productos?
Trabajamos de Arica a Punta Arenas con redes 
de distribuidores locales presentes en todas 
las regiones.

En esa línea, ¿cómo ha sido el apoyo brindado 
por Coagra?
Con Coagra tenemos una alianza importante, 
desde más de 15 años a la fecha, en la que tra-
bajamos en conjunto buscando el desarrollo 
de zonas y nuevos productos que evolucionan 
con el paso del tiempo.

Además de equipos de primera calidad, ¿qué 
servicios prestan a sus clientes?
Asistimos a nuestros clientes con visitas técni-
cas preventivas, entregas técnicas y desarrollo 
de maquinaria especial. Además, contamos con 
capacitaciones permanentes para los clientes, 
sin costo alguno, entre otros servicios. 

¿Cómo ve que ha ido avanzando la incorpora-

fectamente calibrados, además de poder tener 
los registros de las aplicaciones. 

¿Cómo relacionan las necesidades que van 
surgiendo de los clientes con ese trabajo que 
realizan de I+D?
Tenemos un equipo de profesionales en terre-
no que van levantando las problemáticas que 
se presentan en el día a día y, una vez que se 
depuran esas necesidades, se plasman en so-
luciones de maquinarias o nuevos desarrollos 
software.

¿Con cuántos equipos cuentan y cuáles po-
drían ser algunos ejemplos de las soluciones 
que brindan?
La lista es extensa, tenemos la línea de pulve-
rización tradicional completa y dentro de los 
productos más innovadores están los nebuliza-
dores neumáticos mixtos, los atomizadores de 
cuatro canales de aire y los equipos pulveriza-
dores con asistencia de electroestática. 

¿Cuáles son los principales países en los que 
han posicionado sus productos?
Lógicamente Chile ha sido un trampolín a paí-

ventana del proveedor
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“La agricultura es el sector económico que más 
crece en nuestro país, además de ser el segundo 
exportador, con más de US$ 15 mil millones sólo 
en alimentos. Ahora, la misión es que sea un 
espacio que nos beneficie a todos”. 

Con estas palabras el ministro de agricultura, 
Carlos Furche, se refirió a las innovaciones para 
este sector que el Instituto de Investigaciones 
Agropecuarias (INIA) acaba de premiar.

En esta segunda versión del evento organizado 
por el organismo dependiente del Ministerio de 
Agricultura, se presentaron diversas investi-
gaciones y productos orientados a impulsar la 
industria alimenticia local.

Una de las iniciativas galardonadas permitiría 
reactivar un mercado de US$ 150 millones en 
exportaciones de cítricos con destino a Estados 
Unidos. 

Se trata del trabajo de Patricio Hinrichsen, 
que junto a Natalia Olivares y Carlos Aguirre, 
elaboró un sistema de identificación genética 
para visibilizar las plagas en estado de larva en 
las naranjas. La falta de este sistema implicó 
una reducción de casi 17% en los envíos de esta 
fruta en las temporadas 2013-2014.

“Algunos países establecen límites para ciertos 
productos con estas plagas cuarentenarias.  Una 
de ellas es esta especie (Naupactus Xanthogra-
phus), pero como no se podía diferenciar bien se 
rechazaban todas las partidas sin distinción”, 
explica Hinrichsen.

La investigación que demandó US$ 100 mil fue 
financiada con recursos públicos y aportes de la 
Asociación de Exportadores de Frutas de Chile 
(Asoex), lo que a juicio del especialista representó 
un “muy buen negocio, ya que el mercado de 
los cítricos para Chile ha crecido muchísimo y 
podría derrumbarse si no manejamos estas tec-
nologías de identificación de insectos. Entonces 
es gastar un milésimo para poder salvarlo”.

La opinión fue respaldada por el secretario 
de Estado, quien además proyectó que 

Innovación en cítricos reactivaría 
mercado de US$ 150 millones en EEUU

“tenemos un buen año desde el punto de vista 
de nuestras exportaciones de cítricos y creo que 
esto seguirá así”.

La innovación agropecuaria
Hinrichsen no fue el único premiado. En el 

evento se reconoció a otras nueve investigaciones, 
además de los socios estratégicos de éstas y a 
innovaciones del sector. 

Entre ellas estaban un abejorro domesticado 
para polinizar en condiciones en que las abejas 
no pueden hacerlo, nuevas razas de ovejas, 
pigmentación y colorantes naturales con papas 
y un robot para la cosecha.

“Es un reconocimiento a una labor muchas 
veces silenciosa, que hace una enorme contri-
bución a la agricultura del país y que retribuye 
directamente a la sociedad y a los consu-
midores”, comentó el Director Nacional 
del INIA, Julio Kalazich.

El instituto ya ha desarrollado más 
de 270 variedades de cultivos, las que 
pueden tomar, en promedio, entre doce 
y quince años de investigación.

A modo de ejemplo, el 100% del arroz y el 
trigo candeal que se producen en el país en la 
actualidad forman parte de desarrollos del INIA.

Por esto la entidad está participando en otros 
170 proyectos que son financiados con recursos 
públicos y privados, representando estos últimos 
un 20% a 25% de la inversión, aproximadamente.

“Sumando todo eso estamos hablando de 
ingresos a la sociedad de más de US$ 1.000 mil-
lones, entonces hay una retribución importante, 
la sociedad financia la investigación, pero tiene 
que saber que esa inversión es retribuida con 
creces”, agregó Kalazich. 

INIA ha solicitado hasta ahora 45 patentes, 29 
de estas en Chile- con 12 ya otorgadas- y 16 en el 
extranjero- obteniendo tres por el momento-. 

Si bien los productos son en principio para el 
mercado nacional, en el instituto aseguran que 
trabajan para el “consumidor global”, por lo que 
muchas de sus patentes tienen o tendrán apli-
cación en otros países y serán comercializadas 
internacionalmente.

Ahora, el enfoque de la institución está 
en los problemas medio ambientales, 

por lo que están apuntando a las 
investigaciones dirigidas a la 
masificación de la producción de 
alimentos de manera sustentable 
y al cambio climático, a través 
de la biotecnología y la robótica, 
entre otras.

Entre 2013 y 2014 se perdió el 16,7% de las exportaciones 
nacionales de naranjas al gigante norteamericano a causa de una 
plaga que hoy, gracias a un sistema de identificación, es posible 
visibilizar.

LA INVESTIGACIÓN COSTÓ CERCA DE US$ 100 MIL

bución a la agricultura del país y que retribuye
directamente a la sociedad y a los consu-
midores”, comentó el Director Nacional
del INIA, Julio Kalazich.

El instituto ya ha desarrollado más
de 270 variedades de cultivos, las que
pueden tomar, en promedio, entre doce
y quince años de investigación.

en los problemas medio ambientales,
por lo que están apuntando a las

investigaciones dirigidas a la
masificación de la producción de
alimentos de manera sustentable 
y al cambio climático, a través
de la biotecnología y la robótica, 
entre otras.

Patricio Hinrichsen, 
investigador en el diseño del 
sistema de identificación de 

plagas.
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