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Tiempo de Análisis, Balance y Reflexión

editorial

Como es tradicional cada año escribo esta 
editorial en la cual doy cuenta de nuestros de-
safíos y avances, en este caso, del 2017. Pero 
antes que todo quiero partir deseándoles un 
muy feliz año 2018 porque estoy convencido 
que será un gran año para ustedes, para sus 
familias, para Coagra y para Chile. 

No es menor lo que se nos avecina en materia 
de proyectos y desarrollo de nuestro sector 
agroindustrial, por lo tanto nuestra compañía 
(Coagra, Banagro y Coagra Agroindustrial) 
tendrá ambiciosos desafíos en expansión, efi-
ciencia, autonomía y desarrollo. 

Por otro lado, la estabilidad del país permiti-
rá grandes avances en proyectos de inversión 
frutícola, agroindustrial, agrícola y estoy seguro 
que en cada rubro de nuestro sector se verán 
avances sustanciales porque ya están ocurrien-
do mejores expectativas de inversión y creci-
miento en rubros como la leche, los vinos, las 
frutas frescas, entre otros. 

Aplicación fondo blanco

Aplicación fondo verde o fotogra�a

Este año 2018 el mundo crecerá sobre 3% 
y Chile lo hará probablemente por sobre 
el 3,5% gracias al cambio en las priorida-
des que la autoridad futura focalizará en 
medidas pro crecimiento, empleo e inver-
sión. Este nuevo escenario externo e inter-
no será una oportunidad para nosotros y 
nuestro sector.

Estamos terminado un año 2017  no exen-
to de dificultades.  Para el rubro de los ce-
reales ha sido uno de los años más difíci-
les de la historia de Coagra Agroindustrial 
porque enfrentamos una sequía que afectó 
el rendimiento de nuestros productores y 
volúmenes a nivel nacional, como los ingre-
sos de secado impidiendo cumplir el pre-
supuesto anual.

En tanto en Banagro hemos tenido un muy 
buen 2017 porque hemos logrado cum-
plir con los crecimientos de colocaciones 
y con Coagra Comercial podemos estar 
muy contentos ya que hemos logrado un 
gran avance en crecimiento de mercado 
y  Nuevos de clientes. Con lo anterior, me 
atrevo a indicar que quizás Coagra es una 
de las pocas empresas del agro que crece 
en participación de mercado y en volumen 
este 2017, lo que es positivo porque fue  un 
año que se contrajo una cifra superior al 
3% aproximadamente en las ventas.

No puedo terminar sin agradecer a nues-
tros clientes, proveedores, financistas y 
en especial a cada uno de ustedes por el 
apoyo y trabajo conjunto que nos permite 
haber logrado nuestros resultados 2017, 
independiente de ser uno de los años más 
difíciles de la década.

Juan Sutil S.
Director General

Coagra S.A.
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Día de campo en Sucursal 
Coagra San Vicente
A fines de octubre se llevó a cabo un Día de 
Campo organizado por la sucursal de San Vi-
cente de Tagua Tagua de Coagra. La actividad, 
estuvo liderada por la directora comercial de 
la zona, Ximena Ortúzar y todo su equipo. 
En la instancia, los 90 agricultores asistentes 
pudieron conocer los stand de los 14 pro-
veedores participantes. Además, se realizaron 
demostraciones de la línea de tractores Valtra 
y las nuevas líneas de implementos represen-
tados por Coagra.

Licitación de embalse Catemu
En noviembre se abrió el plazo de licitación 
del Embalse Catemu, el cual se ubicaría en la 
comuna con el mismo nombre, en la Región 
de Valparaíso, con la finalidad de abastecer las 
necesidades de riego agrícola de la zona, lo 
que beneficiaría a más de 26.000 hectáreas lo 
que implica unos 3.200 predios productivos. 
Hasta el 4 de enero se recepcionarán ofertas 
por parte de la Dirección Nacional de Conce-
siones del Ministerio de Obras Públicas.

Coagra participó en ferias 
Sagofisur y Exposofo 

Entre el 23 y 26 de noviembre se llevó a 
cabo la versión N°94 de la Feria Internacional 
SAGOFisur en la ciudad de Osorno. Contó 
con 250 stands entre los que participó Coa-
gra con su línea de Maquinaria, mostrando a 
los asistentes sus productos. También, entre 
los días 15 al 17 del mismo mes, Coagra  par-
ticipó en la edición N°99 de EXPOSOFO en 
Temuco, con sus tractores Valtra y sus nuevas 
marcas de implementos Fella, Challenger y 
Marani, además, de una completa línea para 
uso forestal.

noticias

Disminuyen siembras de 
trigo y maíz

La Oficina de Estudios y Políticas Agrarias 
(ODEPA), presentó el boletín de cereales en 
el cual - como ya se esperaba en el sector 
– se muestra una disminución en las super-
ficies sembradas de trigo y maíz. En el caso 
del Trigo se observa una disminución de la 
superficie nacional de un 5,3%. En el caso 
del maíz, se estima que bajarán en un 2% 
cantidad de hectáreas sembradas, compara-
do con el año pasado. Sin embargo, el arroz 
pareciera tener cuentas alegres. Se informa 
de una recuperación de la superficie nacio-
nal y se estima que la producción alcance 
las 171 mil toneladas, un 30% superior a lo 
registrado en la temporada anterior.

Aplicación fondo blanco

Aplicación fondo verde o fotogra�a

Exponut comienza 
la venta temprana de stands

Si bien este encuentro - considerado el más 
importante para la industria de los frutos se-
cos de Chile -  se llevará a cabo el 24 de abril 
de 2018, ya comenzaron con una venta “en 
verde” de espacios para stands y auspicios, 
para poder acceder a descuentos. El evento 
se realizará en Casa Piedra y contará, con se-
minarios con destacados invitados internacio-
nales, expertos y exhibiciones de las últimas 
tendencias del mercado. 

Coagra lanza nuevo programa 
para crianza de terneros 

Se trata de un proyecto impulsado por la línea 
de Nutrición Animal de Coagra, llamado “Pro-
gramación Metabólica”, el cual busca activar 
la expresión de ciertos genes de los animales 
a través de la comida, en las primeras 10 se-
manas de vida del ternero, lo que permite un 
mejor desempeño productivo y reproductivo. 
Esto se logra gracias a una formulación creada 
por Coagra.

Chile e Indonesia firman Acuer-
do Comercial 

El ministro de Relaciones Exteriores, Heraldo 
Muñoz, y el ministro de Comercio de Indo-
nesia, Eggartiasto Lukita, firmaron un Acuerdo 
Económico Comprehensivo (Comprehensive 
Economic Partnership Agreement, CEPA por 
sus siglas en inglés), el cual permitirá que las 
exportaciones chilenas ingresen con prefe-
rencias arancelarias. Chile se transforma así 
en el primer país sudamericano en firmar un 
acuerdo comercial con Indonesia, la cuarta 
nación más poblada del mundo con casi 260 
millones de habitantes.  

Premian tractores Valtra en 
Agritechnica 2017 

En la ciudad de Hannover, Alemania, se llevó 
a cabo la feria Agritechnica 2017 considerada 
una de las más importantes del mundo para 
la exhibición de maquinaria y equipos agríco-
las. Solo este año participaron más de 2.800 
expositores de 53 países, en la actividad que 
se llevó a cabo en noviembre. En ese marco, 
la empresa Valtra fue reconocida con los pre-
mios: “Tractor del año 2018” y “Mejor dise-
ño 2018”, por su producto Valtra T254 Versu 
con SmartTouch. Junto con esto, el modelo 
Valtra A114 de la nueva seria A quedó den-
tro de los cinco finalistas en la categoría de 
“Best Utility”. Este reconocimiento fue de-
terminado por 23 periodistas independientes 
que representaron a las principales revistas 
agrícolas europeas. Se trata de un logro muy 
importante de la compañía al ser este su pri-
mer reconocimiento como “Tractor del año”, 
el cual es considerado uno de los premios 
más importantes en su rubro, el cual destaca 
la innovación, tecnología y rendimiento del 
equipo. En el caso puntual del tractor Valtra, 
se reconoció su eficiencia y versatilidad.
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vida social
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Departamento Información Decofrut. 

La temporada 2017-18 de arándanos chile-
nos se inició la semana 37 con un volumen 

muy pequeño. Este inicio es similar al de la tem-
porada 2015-16 y 4 semanas posterior al de la 
temporada 2016-17. Sin embargo, esta partida 
es notoriamente más lenta en volumen que la 
temporada 2015-16, dado lo frío que resultó el 
inicio de la primavera, superando recién a partir 
de la semana 41 los volúmenes de la referida 
temporada. A la semana 50 se han exportado 
23.251 toneladas, lo cual representa un 22% 
del volumen total estimado a exportar para la 
presente temporada, y un 57% mayor volumen a 
igual fecha que la temporada 2015-16 y un 39% 
menos que la temporada 2016-17.

La distribución de los envíos a los distintos mer-
cados a la semana 50 para la presente tempora-
da tiene una distribución equivalente a la tempo-
rada anterior, con un 43% del total del volumen 
exportado enviado a la Costa Este de EEUU, un 
15% a Asia, un 14% a la Costa Oeste de EEUU, 
un 13% a Europa, un 9% a UK y un 5% a Canadá.

En el caso de las cerezas, la temporada 2017-18 
se inició la semana 43, lo cual significó que par-

tiera dos semanas antes que la temporada 
2015-16 y una semana posterior a la tem-
porada 2016-17. A la semana 50 se han ex-
portado 55.762 toneladas, lo cual representa 
39% de las 143 mil toneladas totales estima-
das a exportar para la presente temporada. 
El volumen exportado a la semana 50 es un 
158% mayor que el exportado la temporada 
2015-16 a igual semana, y un 9% menor que 
el de la temporada 2016-17.

La distribución de los envíos de cerezas a 
los distintos mercados para esta temporada 
a la semana 50, sigue una distribución equi-
valente a la de la temporada anterior, con un 
83% de los envíos destinados a Asia, un 8% a 
EEUU, un 6% a Latinoamérica, un 2% a Euro-
pa y un 1% a UK.

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

Avance de exportaciones de la temporada 
de arándanos y cerezas chilenas 2017

		     Temporada		
		        2017	

La temporada 2017-18 de 
arándanos chilenos se inició la 

semana 37 con un volumen muy 
pequeño En el caso de las cerezas, 
la temporada 2017-18 se inició la 

semana 43, lo cual significó que 
partiera dos semanas antes que la 

temporada 2015-16. 

Arándanos
y Cerezas
chilenas
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Posicionados en el mercado 
internacional con cítricos y paltas 

Agrícola Canelillo

En los últimos 27 años la Agrícola Canelillo se ha dedicado a profesionalizar el trabajo en el campo. Con una gran 
producción posicionaron en el mercado internacional tanto con sus mandarinas y naranjas, como – de forma es-
pecial – con las paltas Hass, las cuales están con una fuerte demanda de mercados internacionales como Europa, 
Estados Unidos y China, por lo que esperan un auge durante los próximos años. Por María José Urcelay 

empresas agrícolas destacadas
Aplicación fondo blanco

Aplicación fondo verde o fotogra�a

La historia de la Agrícola Canelillo se remon-
ta a los años 70, cuando la sociedad adquiere la 
marca JANO – reconocida por la elaboración 
de mayonesas, kétchup, mostaza y ají - junto 
con 20 hectáreas que se utilizaban para la pro-
ducción de las materias primas como repollos 
y ajíes. En el año 1983, compraron un campo 
en Osorno con el que se dedicaron a la ga-
nadería. Sin embargo, en 1990 la empresa se 
reenfoca y deciden potenciar el negocio agrí-
cola. Así, adquieren 127 hectáreas ubicadas en 
el sector de Lo Rojas, comuna de La Cruz en 
la V Región. También en ese año se incorpora 
Luis Macchiavello como gerente – Ingeniero 
Agrónomo que trabajó tres años en una ex-
portadora de fruta en San Felipe  - para hacer-
se cargo de este campo, el cual solo contaba 
con 10 hectáreas productivas de alfalfa y otras 
10 de paltos prácticamente abandonados a su 
suerte. 

En ese entonces, se regaban por tazas con un 
motor petrolero y desaparecían debajo de la 
maleza, a pesar de tener más de ocho años. El 
campo no contaba con personal, tampoco con 
infraestructura y el resto de las hectáreas eran 
solo laderas de cerro con vegetación nativa. 
Ante ese escenario, Luis tomó las riendas del 
campo y comenzó a realizar los primeros cam-
bios e incorporaciones. “Me toco potenciar la 
agroindustria e iniciar el negocio de produc-
ción frutícola”, comenta Macchiavello.

TECNIFICANDO EL CAMPO
En un año lograron recuperar los paltos gra-
cias a la implementación de riego tecnificado e 
incorporación de energía eléctrica, además de 
la construcción de oficinas y bodegas. Aunque 
el proceso fue muy rápido, no estuvo exento 
de dificultades. En primer lugar, al ser un lu-
gar tan abandonado costó hacer entender a 
la gente local que ese era un terreno privado 
y que ya no podían utilizarlo sin los permisos 
correspondientes, por ejemplo, muchos aún lo 
utilizaban para el pastoreo de su ganado. En 
segundo lugar, no conocían las condiciones cli-
máticas del lugar, debido a la escasa informa-
ción existente. En tercer lugar, Luis comenta 
que debieron enfrentar la falta de capacitación 
del personal, lo cual era especialmente delica-
do si se considera que estaban en plena incor-
poración de nuevas tecnologías como riego 
y maquinarias. Esto los motivó a capacitar de 
forma rápida y eficiente a todo el personal. “La 
primera persona que contraté entró con chu-
palla y ojotas y luego de algunos años, pasó a 

ser el capataz del campo”, comenta el gerente 
de la agrícola. 

En 1991 plantaron uno de los primeros huer-
tos comerciales de Mandarinas Clemenule en 
Chile y ya en 1992 contaban con 25 hectáreas 
totales. Tres años después, vendieron 150 to-
neladas en una cadena de supermercados re-
gional, realizando una de las primeras promo-
ciones de fruta fresca en el retail. En esa misma 
época, fueron pioneros en plantar huertos de 
paltos en cerro, que aumentaron paulatina-

Luis Macchiavello 
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mente y nueve años después ya tenían 130 
hectáreas plantadas. Casi de forma paralela co-
menzaron con la producción de naranjas. A la 
fecha, cuentan con un total de 250 hectáreas 
productivas.

APERTURA A LA EXPORTACIÓN
Una vez que el campo estaba más formado, se 
dieron cuenta de que para mantenerse en el 
mercado era necesario adaptarse rápidamente 
a los cambios con nuevas especies, variedades 
y más tecnologías, para estar acorde a la de-
manda. “Esto ha sido una tarea permanente”, 
asegura Luis. De este modo, el 2009 iniciaron 

la primera exportación directa de sus produc-
tos. “Hoy día exportamos cerca del 40% de 
nuestra producción total en forma directa a 
diferentes mercados, consiguiendo mejores 
resultados para la empresa”, asegura Macchia-
vello. 

La producción anual de naranjas es de aproxi-
madamente 5.000 toneladas, de las cuales ex-
portan un 80%. En el caso de las mandarinas 
la producción del 2017 fue de 1.200 toneladas 
– debido a que es una plantación más nueva 
- de las cuales se exportó el 95%. Ambas se 
concentran en el mercado estadounidense, 

pero también realizan envíos a Corea del Sur, 
Canadá y en menor medida a América Latina.  
Macchiavello comenta que la buena recepción 
de sus productos en el extranjero se debe, 
principalmente, a que “la empresa en su tota-
lidad, desde el primer hasta último trabajador 
está preocupado no solo de producir, sino que 
esa producción sea de calidad”, afirma. En esa 
línea, la agrícola inició la certificación interna-
cional de su producción hace más de 15 años, 
no solo en los cítricos – los cuales tienen ese 
requisito para ser exportados – sino también 
en toda las especies producidas, incluidas las 
platas. “Estas certificaciones no solo verifi-
can la calidad de la fruta y el uso adecuado 
de pesticidas, sino que apuntan también a una 
producción limpia, preocupación por el bien-
estar y seguridad del personal y cuidado del 
medioambiente, entre otros”, comenta Luis. 
Hoy están certificados por Global G.A.P., pro-

  “La primera persona que contraté entró con chupalla y 
ojotas y luego de algunos años, pasó a ser el capataz del 
campo”, comenta el gerente de la agrícola. 
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grama mundial de aseguramiento de buenas 
prácticas agrícolas.

EL ORO VERDE
La demanda por palta, especialmente Hass, ha 
tenido un crecimiento sostenido en muchos 
países. Esta mayor demanda se debe a sus ex-
celentes características alimenticias y la incor-
poración en más variedades de preparaciones 
gourmet. “En mi opinión, esto se traduce en 
que su crecimiento pueda proyectarse a largo 

plazo”, comenta Luis. En la Agrícola Canelillo 
la exportación de las paltas varía año a año, 
dependiendo mucho de cómo se desarrollen 
los mercados externos y el precio interno. 
Hoy los principales países a los que exportan 
son China y algunos europeos. Sin embargo, si 
se compara el consumo de palta per cápita en 
esos países aún es muy bajo comparado con 
México e incluso Chile, por lo que proyectan 
que esa demanda siga creciendo en el futu-
ro. “Sumado a lo anterior, la entrada de nue-

vos mercados, como por ejemplo China, hace 
pensar que en el mediano plazo, la demanda 
de palta Hass superará a la oferta”, reflexio-
na Macchiavello. Por tal motivo, esta fruta ha 
sido considerada como el “oro verde” de la 
agricultura.

MIRADA DE FUTURO
Si bien Luis comenta que la agrícola se encuen-
tra estable y con una buena producción, ase-
gura que existen algunas dificultades actuales 
y futuras que deben tener en consideración 
para continuar con esta buena senda. Un ejem-
plo, es la falta de personal en zonas agrícolas, 
lo que se suma al envejecimiento del equipo 
actual de trabajo. “Cada vez más, los jóvenes 
prefieren las ciudades que el campo”, comen-
ta Macchiavello, lo que implica un desafío de 
reencantar a las nuevas generaciones en el tra-
bajo agrícola. Relacionado a lo anterior, este 
rubro require mayor flexibilidad horaria que el 
trabajo de oficina, debido a que los procesos 
de las plantas muchas veces no se producen, 
necesariamente, dentro del horario de trabajo 

FINANCIAMIENTO DE CONTRATOS
BENEFICIOS PARA EL PRODUCTOR
• Anticipa flujos 
• Cubre necesidad de Capital de Trabajo

BENEFICIOS PARA LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL
• No compromete sus flujos de caja
• Herramientas de financiamiento para sus productores

600 3 200 200

Financiamiento de Capital de Trabajo Financiamiento de Maquinaria

Factoring Nacional e Internacional Crédito con GarantíaFinanciamiento de Contratos Leasing Crédito con Prenda

Entendemos y financiamos tu negocio

Frutillas, Arándanos Frambuesas, Moras



7

“Sumado a lo anterior, la entrada de nuevos mercados, como 
por ejemplo China, hace pensar que en el mediano plazo, 
la demanda de palta Hass superará a la oferta”, reflexiona 
Macchiavello. Por tal motivo, esta fruta ha sido considerada 
como el “oro verde” de la agricultura.

establecido. Actualmente, cuentan con 45 per-
sonas en forma estable y para ciertas labores 
como cosecha, podas y otros, se incorporan 
unas 180 personas adicionales. Por tanto, siem-
pre buscan el bienestar de su personal, “quere-
mos que todo el equipo se sienta y esté bien, 
tanto en su núcleo familiar, como en el tra-
bajo”, comenta Luis. En esa misma línea, están 
mejorando su relación con la comunidad del 
sector, buscando una mayor integración debi-
do a que, entre otras razones, parte importan-
te de su equipo de trabajo es parte de ella. En 
ese sentido, tienen programas con la escuela 
de Lo Rojas, en que los alumnos visitan el cam-
po para conocer y participar en alguno de los 

procesos productivos. Estos son ejecutados 
y/o explicados  - en muchas oportunidades - 
por algún padre de los mismos alumnos. 

En cuanto a sus objetivos más inmediatos 
Macchiavello asegura que están enfocados 
en seguir trabajando en la productividad y 
calidad sus productos, adaptándose lo más 
rápido posible a las demandas de los merca-
dos. A esto se suma trabajar fuertemente en 
la búsqueda de eficiencias en los procesos 
productivos, que les permita reducir costos 
y hacer las labores con más facilidad. 

Por último, también están preocupados de 

generar un campo en que no solo se trabaje 
por la productividad, sino que también se in-
tegre la belleza y el entorno.   
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El reinado de las cerezas 
chilenas 

La cereza en la última década ha vivido un 
“boom” en términos de producción y expor-
tación, destronando a otras frutas que tenían 
un auspicioso futuro.

Durante estos años han aumentado la canti-
dad de productores, las variedades se han di-
versificado, la tecnología ha jugado a favor en 
la producción, China se ha distinguido como el 
mercado de excelencia e incluso se ha innova-
do en los lugares de cultivos, lo que ha llevado 
a que el precio promedio del último tiempo se 
haya situado entre los 5 y 6 dólares por kilo. 

El gerente general de agropecuaria Wapri y 
presidente de Fruséptima Antonio Walker 
cuenta que, “nosotros partimos en 1999 con 
el primer corte de cerezas  y hemos caminado 
todo este tiempo tratando de incorporar nue-
vas variedades de cerezas, teniendo por obje-
tivo ser más productivos en los huertos, con 
el fin de tener precocidad y un buen potencial 
productivo. Además, y lo más importante, tra-
tamos de tener una muy buena calidad”.

Antonio Walker agrega, “con la experiencia 
nos dimos cuenta que lo que hacíamos antes 
en diez años ahora lo podemos hacer en cinco, 
en términos de precocidad, potencial produc-
tivo  y calidad del cerezo. Antes no había pla-
nificación y espontáneamente se producía una 
cereza rica pero no siempre de buen calibre, 
calidad y condición”. 

Walker maneja más de 400 hectáreas de ce-
rezos y produce 2,5 millones de kilos por 
temporada. Las variedades que produce tienen 

que cumplir con lo siguiente: buen sabor (lo 
que es clave), que resistan los viajes al lugar 
de destino (a China son 25 días en barco), que 
sean precoces y productivas, que tengan buen 
calibre, que como fruta sean resistentes a la 
partidura y que como árbol sea resistente al 
cáncer bacterial.

REVOLUCIÓN TECNOLÓGICA
Siempre es trascendental el aporte que puede 
hacer la tecnología en los diferentes proce-
sos productivos. A juicio del gerente general 
de Wapri en la producción de cerezas se han 
dado cuenta que el sistema de conducción 
de los árboles es clave. Ellos han optado por 
perfeccionar el eje central, aunque están pro-
bando otros sistemas pero a menor escala. Pri-

Hace 20 años atrás nunca hubiésemos pensado que en nuestro país existirían más hectáreas de cerezas plantadas 
que de manzanas. Sin embargo, esto cambió. Recientemente Chile alcanzó los 33 millones de cajas de cereza por 
temporada lo que sin duda es un récord histórico y para muchos un sueño hecho realidad. 
Por Constanza Henríquez 

mero porque lo conocen hace años y segundo 
porque es un poco más alto y es mejor para 
las heladas. 

También ha habido un tremendo cambio en 
las tecnologías de procesos. Los selectores de 
defectos para Walker, “han sido un tremendo 
aporte porque seleccionamos mejor y nos 
queda una mucho mejor caja, aumentamos los 
rendimientos de procesos por hora y hemos 
disminuido la mano de obra en los packing lo 
que dado el escenario  de escasez de mano de 
obra, es bueno”.

EL GIGANTE ASIÁTICO
Alejandro García Huidobro que es gerente ge-
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Antonio Walker, gerente general de Agropecuaria Wapri y presidente de Fruséptima.

neral de Prize, detalla que “la realidad es que 
el año pasado China concentró el 82% de las 
exportaciones de cerezas chilenas. Hablamos 
de China más Hong Kog. El resto de Asia un 
5%, Estados Unidos más Canadá un 6,7% y  
Latinoamérica un 3%”. De cada diez cajas que 
produce Chile, ocho se dirigen a este mercado 
asiático. 

Él mismo explica que “los principales merca-
dos del mundo como Europa y Estados Unidos 
son mercados basados en el retail. Ellos mue-
ven la fruta en su gran mayoría y necesitan un 
cierto nivel de planificación, pero China tiene 
la gracia que quienes distribuyen son merca-
dos mayoristas”. 

A esto hay que sumarle que el consumidor 
chino está muy a la moda, sigue la tendencia 

reportaje central
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“con la experiencia nos dimos cuenta que lo que hacíamos antes en diez años ahora lo 
podemos hacer en cinco, en términos de precocidad, potencial productivo  y calidad del 
cerezo. Antes no había planificación y espontáneamente se producía una cereza rica pero 
no siempre de buen calibre, calidad y condición”, agrega Walker.
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y cuando le gusta algo está dispuesto a gastar 
bastante en eso. A diferencia de lo que ocurre 
con un norteamericano, relata García Huido-
bro. 

El secreto para poder arribar al país asiático de 
buena forma fue escoger las variedades preci-
sas que permitieran llegar a ese lejano país y la 
conservación en el envío. 

GRACIAS AL AÑO NUEVO CHINO
Antonio Walker además de producir, está in-

serto en el packing y en la exportación a tra-
vés de su participación en una exportadora y 
en un packing. Para él, “en gran medida China 
es el responsable del “boom” de las cerezas 
porque tuvimos la suerte de cosechar la fruta 
cuando ellos tienen el año nuevo chino. Esta 
fruta para los chinos representa un regalo muy 
preciado en su cultura en esta fecha porque 
es un signo de amistad”. El gerente general de 
Prize comparte esta visión “en el año nuevo 
chino se consume mucha fruta y ha sido el ga-
tillador de entrada de las cerezas”.

Fue así como apareció este gigante que hoy 
concentra la gran cantidad de las exportacio-
nes y que resulta como uno de los respon-
sables de que hoy haya 37 mil hectáreas de 
cerezos en Chile. 

Para Alejandro García Huidobro si bien el ga-
tillador del buen momento que vive la cereza 
chilena es el año nuevo chino hay que ser es-
tratégico para hacer perdurar este efecto a lo 
largo de todo el año. “Nosotros producimos 
cerezas desde fines de octubre, luego se van 
por avión y llegan los primeros días de noviem-
bre a China. Nosotros tenemos que invertir en 
promoción y generar ocasiones de consumo 
previo al año nuevo chino de modo que la ce-
reza no sea solo para esta fecha y transformar 
a la cereza en un producto de consumo sema-
nal asociado a la alegría, a la familia, a un buen 
regalo, como acá es una botella de vino por 
ejemplo. Tenemos que meter la cereza en el 
diario vivir”.
Para el gerente general de Prize, el factor dife-
renciador de la cereza chilena con la europea 
o norteamericana es la calidad con que llega 
la fruta a destino y eso está asociado al gran 
profesionalismo que tiene la industria en toda 
la cadena, partiendo por productores, packing, 
exportadores y  en alguna medida los recibi-
dores. 

¿Cuáles son las razones de por qué el merca-
do asiático prefiere la cereza chilena? El calibre 
de la cereza que radica en tamaños superiores 
a los 28mm, buen sabor, su brillo y excelente 
calidad.  “El desafío con el mercado chino es 
cuidar la calidad de la fruta y la seriedad de 
cumplir con los programas que se establecen 

Producción chilena de cerezas 
Total del volumen exportado en el mundo

CHINA + HONG KONG  82,2%
ASIA  4,8%
USA Y CANADÁ 6,7%
LATINOAMERICA 3,5%
EUROPA 2,7%
RESTO DEL MUNDO 0,1%

FUENTE: PRIZE

Principales mercados de destino  2016 -2017
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con cada recibidor. A esto hay que agregar el 
desafío de penetrar China. Hoy día, llegamos 
a 80 millones de chinos pero pensamos que 
podemos llegar a penetrar 350 millones de 
habitantes”, explica Walker. A juicio de él, los 
productores chilenos no se pueden conformar 
con un mono mercado. Deben salir a buscar 
otros destinos como América Latina, el Sudes-
te Asiático y Corea del Sur. Para ese propósito, 
“la mejor promoción que podemos hacer es la 
calidad”, declara. 

CONQUISTANDO TIERRAS SUREÑAS
De pronto el sur de Chile se ha visto “plaga-
do” de cerezos dejando atrás a la ganadería y 
el trigo. ¿La razón? Porque hay mucha cosecha 
de cereza en Chile concentrada en el mismo 
periodo de tiempo (semana 51 o 52) y la idea 
es ampliar el periodo de oferta y extender la 
producción a enero. 

La Araucanía y Los Lagos son regiones que han 
sido calificadas como óptimas para cumplir 
con este propósito. Actualmente ya hay 1.800 
hectáreas plantadas y se sumarían otras mil 
este año.  Alejandro García-Huidobro, gerente general de la Exportadora Prize.
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Protección legal para la compañía y 
sus clientes

Área jurídica de Coagra y Banagro

El gran crecimiento de Coagra en los últimos años ha hecho que la compañía deba tomar una serie de resguardos 
y conocimientos jurídicos muy relevantes para su actuar. Es así como Coagra S.A. y Banagro S.A. cuentan con 
fiscales expertos para realizar procedimientos seguros en materia legal, con el fin de proteger sus operaciones y, 
así también, a sus clientes. Por María José Urcelay C.

Si bien Coagra siempre ha contado con ase-
soría jurídica - ya sea interna, externa o con 
modalidad mixta - a partir del año 2012 la em-
presa se reestructuró debido a su gran creci-
miento geográfico y financiero lo que motivó 
la conformación del área jurídica exclusiva. 

Actualmente, el trabajo en materia legal de la 
compañía se divide en dos. Por un lado, Mag-
dalena Matte es la fiscal a cargo de todos los 
temas corporativos de Coagra S.A. y Coagra 
Agroindustrial. Por otro lado, Juan Pablo Ossa 
es el fiscal dedicado exclusivamente al área 
financiera, a través Banagro S.A., importancia 
que ha adquirido esta línea de trabajo dentro 
de la compañía. 

Ambos cuentan con un equipo de asistentes 
que facilitan la ejecución de las distintas labo-
res y tramitaciones diarias. Además, solicitan 
asesoría externa para temas especiales. “La 
motivación para tener un área jurídica inde-
pendiente, nació con el fin de responder a las  
distintas necesidades de la operación y sus 
clientes en forma más eficiente y oportuna. 

Asimismo, se requirió unificar las directrices y 
los antecedentes que poseía la empresa para 
una gestión que tendiera a agilizar los trámites 
y requerimientos que se presentan en el día a 
día”, comenta Magdalena.

Entre las funciones que lleva a cabo Matte se 
encuentra el análisis de los diversos contra-
tos que se presentan; la coordinación de los 
juicios tanto en calidad de demandante como 
demandado; la asesoría corporativa para el 

Gerente General y Directorio; la relación con 
los reguladores y entidades fiscales propios de 
la actividad y la coordinación con el resto de 
las áreas internas que conforman Coagra.

Juan Pablo Ossa y Magdalena Matte.

nuestra empresa
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En el área legal de la filial Banagro, Juan Pa-
blo realiza acciones similares en cuanto a la 
revisión de contratos, pero de índole finan-
cieros y de garantías, junto con prestar ase-
sorías corporativas a la sociedad, coordinar la 
cobranza judicial, como también monitorear el 
debido compliance - lo que implica velar por 
el cumplimiento de la normativa vigente - ante 
las distintas entidades que regulan el mercado 
financiero. A la vez, el foco estará en potenciar 
el desarrollo de un protocolo para mejorar 
continuamente la documentación jurídica que 
sustenta el negocio, con el objetivo de reducir 
al máximo el riesgo operativo y legal. También, 
son los responsables de mantener una comu-
nicación directa y fluida con los conservadores 
de bienes raíces y notarías con las que cuales 
opera la empresa a lo largo de todo el país, 
de manera de optimizar los tiempos en la ela-
boración y materialización de las operaciones 
que se realizan con los clientes.

UN SERVICIO PARA TODOS
El mercado agrícola es cada vez más especiali-
zado y cuenta con producciones de alta com-
petitividad a nivel internacional que requieren 
mucho más resguardos que años atrás. Por tal 
motivo, todo insumo utilizado en plantaciones 
y cultivos debe cumplir con los más altos es-
tándares de calidad y, en caso de que eso no 
ocurra por cualquier motivo, se hace necesa-
rio delimitar bien las responsabilidades. Esto ha 
implicado que en la actividad de distribución 
y venta de insumos agrícolas, cada día existan 
mayores regulaciones, las cuales, muchas veces 
son reacciones a hechos ocurridos en el pasa-
do. Frente estos estándares más altos, Coagra 
se ha preparado para responder a los nuevos 
desafíos, tanto en el orden contractual, regula-
torio y ambiental, lo que implica un óptimo en-
tendimiento con sus proveedores, organismos 
que la fiscalizan y en definitiva con los usuarios 
que utilizan los productos. “Para los clientes de 
Coagra es importante que la compañía tenga 
procedimientos jurídicamente seguros, dado 
que va en directo beneficio de ellos. Por ejem-
plo, si se estudia a fondo los contratos que se 

celebran con los proveedores, existirá indu-
dablemente un mayor respaldo para los des-
tinatarios finales de los productos”, comenta 
Magdalena. Esto implica poder determinar de 
una manera más fácil las responsabilidades en 
caso de daño causado por un producto.

Además del resguardo que Coagra presta en 
forma “indirecta” a los clientes, con el debi-
do estudio de los distintos tipos de contratos 
con los actores de la industria, también hay un 
servicio más directo que entrega el área legal. 
“Aquéllos clientes que solicitan la prestación 
de servicios financieros a Banagro a través 
de sus diferentes productos tales como el fi-
nanciamiento de contratos, capital de trabajo, 
leasing o factoring, se les entrega una asisten-
cia integral desde el punto de visita agrícola, 
financiero y legal”, asegura Ossa. Esto implica 
brindar asesoría para que puedan cumplir de-
bidamente con sus obligaciones legales y en-
contrar siempre, de forma creativa, la manera 
de resguardar los intereses de ambas partes 
del negocio.     

LA AGRICULTURA DESDE 
EL PUNTO DE VISTA LEGAL
Tanto Ossa como Matte coinciden en que ha 
existido una evolución positiva en a la regula-
ción de la labor agrícola. Por ejemplo, Magda-
lena comenta que esto se ha dado principal-
mente en materia medioambiental, en donde 
hay consenso en que todos los actores del 
mercado deben procurar la protección del 
medio ambiente. “Quizás, lo que podría op-
timizarse es la simplificación de los trámites, 

principalmente en la relación que tiene la in-
dustria con el regulador y los agricultores con 
los servicios fiscalizadores, como la Inspección 
del Trabajo”, afirma.

Por su parte, Juan Pablo asegura que la nueva 
Ley N°20.797, que crea el Registro Voluntario 
de Contratos Agrícolas, será un cambio positi-
vo en términos contractuales una vez que esté 
operativa, esto porque: “permitirá otorgar un 
mayor nivel de transparencia, publicidad y res-
guardo legal a las partes de los contratos de 
compraventa de productos agrícolas, cosecha-
dos o pendientes. Se fortalecerán los efectos 
de los contratos agrícolas, incentivando que 
la agroindustria y los productores se vinculen 
a largo plazo con un mayor grado de certe-
za jurídica, con la finalidad de posibilitar una 
producción orientada a productos con reales 
ventajas competitivas y, potenciando a su vez, 
el acceso a financiamiento asociado a estas 
transacciones”. 

De este modo, es claro que hoy en día un pro-
ductor debe velar por muchos temas que van 
más allá del cuidado de los cultivos, entre los 
que están suscribir contratos de diversa índole 
y rendir cuentas a algunos organismos como 
la Inspección del Trabajo, el Servicio Agrícola 
y Ganadero y la Seremi de Salud, entre otros. 
“Creo que en general el agricultor chileno 
es una persona que, dentro de su ámbito, se 
maneja bien y conoce las distintas normativas 
que los regulan. Obviamente cuando requieren 
realizar operaciones de mayor envergadura 
como, por ejemplo, compraventas o determi-
nados financiamientos, acceden a la ayuda pro-
fesional que corresponde”, asegura Matte. 

A la vez, Juan Pablo comenta que: “hoy la infor-
mación se encuentra al alcance de los clientes, 
capacitarse y abundar en materias de índole 
legal es una tarea que corresponde a todos y 
es de suma importancia para comprender los 
reales efectos que generan las obligaciones ad-
quiridas entre los agricultores, intermediarios 
y la agroindustria”.
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“Aquéllos clientes que solicitan la prestación de servicios fi-
nancieros a Banagro a través de sus diferentes productos 
tales como el financiamiento de contratos, capital de traba-
jo, leasing o factoring, se les entrega una asistencia integral 
desde el punto de visita agrícola, financiero y legal”, asegura 
Ossa. 

Creo que en general el agricultor chileno es una persona que, 
dentro de su ámbito, se maneja bien y conoce las distintas 
normativas que los regulan. Obviamente cuando requieren 
realizar operaciones de mayor envergadura como, por ejem-
plo, compraventas o determinados financiamientos, acceden 
a la ayuda profesional que corresponde”, asegura Matte. 
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Durante más de 65 años la empresa chilena 
Quimetal se ha especializado en la elaboración 
de fungicidas-bactericidas a base de cobre y 
fungicidas en base a azufre para cultivos agrí-
colas, además de muchos otros productos quí-
micos para variadas industrias. Su portafolio, es 
especialmente demandado para las produccio-
nes orgánicas de frutales y vides.

Conversamos con Juan Pablo Lasserre, gerente 
de Ventas de la compañía, quien nos comentó 
de los logros de este año y sus nuevos desafíos, 
entre los que se encuentra potenciar sus pro-
ductos en el mercado Chino.

¿Cuáles son las principales innovaciones que 
han desarrollado en los últimos años?
Quimetal se ha especializado desde hace más 
de 65 años, en fungicidas-bactericidas en base 
a cobre y en fungicidas en base a azufre, por 
lo que, las principales innovaciones van en la 
mejora constante de nuestros productos con 
el objetivo de lograr una excelente homoge-
neidad en sus aplicaciones y así garantizar el 
control preventivo de las enfermedades. Un 
ejemplo de ello, es que la mayoría de nuestros 
productos son en formulación WG (Gránulos 
dispersables en agua), lo que implica un mayor 
grado de seguridad sobre todo para el aplica-
dor. Además, nuestros procesos productivos 
están orientados a fabricar productos con bajo 
contenido de metales pesados, ayudando así a 
evitar la contaminación de los suelos.

¿Cuáles han sido los productos más demanda-
dos para cultivos este año? ¿A qué se debería?
Debido al aumento en las superficies de plan-
tación de cultivos como nogales, avellanos, 
cerezos y arándanos, el uso de fungicidas-bac-
tericidas en base a cobre ha aumentado tanto, 
por superficie plantada, como en aplicaciones, 
gracias a los excelentes resultados en el con-
trol preventivo de enfermedades fungosas y 
bacterianas. Además, los fungicidas cúpricos de 
Quimetal, por su modo de acción multisitio, no 
crean resistencia. 

A su vez, debido al incremento de hectáreas 
destinadas a la producción orgánica, el uso de 

nuestros productos cúpricos, y también aque-
llos en base a azufre ha ido en aumento, ya que 
poseen en su gran mayoría certificados nacio-
nales e internacionales para ser usados en este 
tipo de agricultura.

¿Cuáles fueron sus principales objetivos para 
este año y de qué forma los alcanzaron?
Para Quimetal siempre es un desafío crecer en 
mercados ya maduros, en los cuales nuestros 
productos llevan mucho tiempo, por lo que el 
trabajo que se realiza junto con las fuerzas de 
venta de la cadena de distribución es primor-
dial. Esto nos permite conocer a los usuarios 
finales y así crear demanda por nuestros pro-
ductos. Es la forma en que hemos conseguido 
mantenernos en los años difíciles y crecer sos-
tenidamente.

En esa misma línea, ¿cómo ha sido su expe-
riencia de trabajo con Coagra?
Con Coagra llevamos mucho tiempo trabajan-
do, pero en los últimos años hemos ido in-
crementando nuestros negocios gracias a un 
mayor acercamiento entre nuestras fuerzas de 
venta, creando así un buen trabajo en equipo 
y lazos de confianza que permiten trabajar de 
manera exitosa.

¿Tienen planeados proyectos o nuevas metas 
con Coagra para los próximos años?
Para nosotros Coagra es uno de nuestros 
principales socios comerciales en Chile, por lo 
tanto, nuestro interés siempre estará en revi-
sar nuevas alternativas que nos permitan ha-
cer negocios rentables para ambas empresas.

¿Qué actividades realizaron con sus clientes 
durante el año? 
La principal actividad de nuestra fuerza de 
venta es la visita directa a las empresas agrí-
colas. Es importante conocer a los administra-
dores de campo y asesores con el fin de crear 
una fidelización hacia el uso de nuestros pro-
ductos. Además, el apoyo técnico en el campo 
nos permite demostrar el buen desempeño de 
nuestros productos.

¿De qué manera se materializa su trabajo sus-
tentable?

Nuestro principal aporte es el fabricar pro-
ductos certificados para el uso en agricultura 
orgánica. Además, estamos adheridos a la ini-
ciativa de AFIPA en su programa Triple Lavado 
de Envases, y al retiro de éstos. Y desde hace 
al menos 6 años, contamos con certificación 
ISO9001, ISO14001 y OHSAS18001.

¿Llevan a cabo actividades con las comunida-
des donde están insertos?
Sí, de manera silenciosa pero muy compro-
metida, Quimetal se ha ocupado de ayudar a 
quienes necesitan una mano, no solo en nues-
tra comunidad, sino que también entre sus tra-

Aportando a la producción de cultivos 
más sanos y eficientes

Quimetal
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países en los cinco continentes, pero sin duda, 
el foco actual de crecimiento es el mercado 
asiático y dentro de ellos, China se presenta 
con un gran potencial en el uso de nuestros 
productos.

¿Cómo ven la demanda de sus productos para 
cultivos el próximo año?
Chile sigue creciendo en la producción de 
cultivos de alta rentabilidad que necesitan de 
fitosanitarios de alta calidad y, por otra parte, 
existe una demanda de los consumidores cada 
vez mayor, de productos más sanos, con me-
nor uso de productos químicos en su cadena 
de producción. 

En ambos escenarios, Quimetal juega un rol 
importante, ya que nuestros productos no 
contaminan cuando se usan en la forma ade-
cuada sin dejar trazas en la fruta al ser de con-
tacto. Además, son certificados para la agricul-
tura orgánica, por lo que la demanda seguirá 
creciendo durante los próximos años.

ductos más requerido en el exterior. Por el 
lado de los fungicidas en base a azufre, el de 
gránulos dispersables es uno de los favoritos 
en el mercado extranjero.

¿Tienen contemplado expandirse a otros mer-
cados? ¿Cuáles?
Hoy en día, Quimetal exporta sus productos a 

bajadores, como, por ejemplo, con programas 
que permitan finalizar o continuar sus estudios.

¿Cuáles son los principales productos que ex-
portan y a qué países?
Quimetal exporta actualmente alrededor del 
70% de su fabricación, siendo los fungicidas-
bactericidas en base a cobre, la línea de pro-

PRIMERA EMPRESA ESPAÑOLA Y EUROPEA ESPECIALIZADA EN LA 
FABRICACIÓN DE ALAMBRE PARA USO AGRÍCOLA
Con más de 35 años de experiencia en el 
sector y 25 años en el mercado CHILENO

Ctra. de la Paz s/n.º - 14100 LA CARLOTA (Córdoba) España
TLF.: +34 957 30 00 75 - Fax: +34 957 30 00 09

E mail: info@trefiladosurbano.com - www.trefiladosurbano.com

Alambres y Trenzas de Acero Simple y Triple Galvanizado

Bobina de Alambre Recocido para Enfardar

Grapas

ventana del proveedor
Aplicación fondo blanco

Aplicación fondo verde o fotogra�a
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 • Mayor volumen de raíces.

• Raíces con más ramificaciones
laterales (más raíces finas).

• Crecimiento activo por más tiempo.

BIOESTIMULANTE

La calidad de tu 
próxima cosecha, 

defínela ahora






