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editorial

Registros y Residuos: 
Desafíos futuros para la fruticultura

Sin duda que la situación de registros de pro-
ductos para el mercado de China a inicios de 
esta campaña frutícola ha sido un tema que ha 
puesto en el tapete la necesidad de fortalecer 
el entendimiento del Codex Alimentario para 
todos los mercados de destino, y en particular 

uno de los mercados compradores, de manera 
de profundizar sus aprobaciones, sus restric-
ciones y en especial los registros que van a ir 
expirando en el tiempo.

Cabe destacar que Chile ha sido muy exitoso 
en esta materia y con el trabajo mancomunado 
del SAG, ASOEX, FEDEFRUTA y las exporta-
doras se ha logrado administrar de muy buena 

-
ciones al Código Alimentario que han ido de-
sarrollando cada uno de estos mercados (los 
que en algunas oportunidades cuando están 
sobre ofertados pueden transformarse en ver-
daderas barreras pararancelarias).  

Ahora bien, de cara al futuro, vemos que 
cada vez con más fuerza los países de des-
tino van elevando los niveles de exigencias, 
aumentando las mediciones de residuo, re-
duciendo así sus tolerancias. Todo de cara a 
la inocuidad y a la sanidad de las frutas que 

Bajo este escenario, se hace necesario 
desarrollar un plan maestro de cara a los 
próximos 10 años el cual como país abor-
de integralmente el trabajo de entendi-
miento, capacitación y gestión de estas 
materias con el aparato público y privado 
para todos los mercados de destino en la 
fruta chilena. Sin duda, esto permitiría con-
tinuar por la senda del liderazgo que Chile 
ha desarrollado y que lo ha llevado a situar-
se hoy dentro de los Top 5 productores en 
la mayoría de los mercados de destino de 
nuestras principales frutas de exportación. 
Lo anterior es todo un logro y permitirá 
seguir proyectando este crecimiento hacia 
el futuro.

Entonces debemos estar tranquilos por-
que frente a los cambios de los organismos 

-
tros y en los manejos de residuos y en los 
mercados de destino como país estamos 
bien organizados. Lo importante hoy día es 
trabajar de una manera más intensa para 
prevenir futuras complejidades en las re-
cepciones de nuestras frutas y así asegura-
mos el desarrollo de nuestra fruticultura.

Max Donoso M.
Gerente General

Coagra S.A.
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Tractores Valtra en la VII región 

El miércoles 8 de noviembre se reunió un gru-
po de veinte productores de alfalfa en el sec-
tor de San Clemente, VI Región, para conocer 
los nuevos implementos y maquinarias que 
Coagra está incorporando al país, destacando 
los tractores Valtra y los equipos de pastería 
Fella. También participó Anasac con sus semi-
llas de alfalfa WL. La actividad fue organizada 
por la línea de Maquinaria de Coagra con su 
sucursal de Talca y dirigida por el supervisor 
Jony Basualto y el ejecutivo comercial Cristián 
Valenzuela.

Chile y China profundizan el TLC

-
bre en el marco de la Cumbre de APEC, para 
incluir ítems que no fueron contemplados en 
el Tratado de Libre Comercio vigente desde 
el 2006. Chile es el primer país del mundo 

de TLC con China. Entre otros aspectos, se 
contempla facilitar el comercio para que las 
exportaciones sean más expeditas y aplicar 
correctamente las preferencias arancelarias 
acordadas. 

Anasac premia al Campo del 
Año 2017

Se trata de la tercera versión de este con-
curso que busca destacar las buenas prácticas 
agrícolas y valorar el espíritu y compromiso 
con la tierra. Entre los 450 predios inscritos, 
el gran ganador fue Víctor Moller propietario 
del Fundo Virquenco de la Región del Bio-
bío, quien recibió el premio “Campo del Año 
2017”. Este predio, nutre a buena parte de la 
producción de arándanos del país y es acá 
donde se prueban e incorporan tecnologías 
avanzadas. Además, se premiaron a 10 gana-
dores regionales por categorías y al campo 
destacado INDAP. El evento se llevó a cabo el 
pasado 15 de noviembre. 

noticias

Copefrut inaugura moderna 
línea de producción de 
cerezas en el Maule

Se trata de una de las máquinas de produc-
ción de cerezas más modernas del mundo, 
la cual está ubicada en la planta Cenkiwi de 
Copefrut, exportadora de frutas a más de 50 
países. Esta nueva línea permitirá aumentar 
la capacidad de procesamiento y selección 
alcanzando hasta 12 toneladas por hora, lo 

-
pefrut será procesada en ella. Se estima que 

200 productores agrícolas. Esto se enmarca 
en un trabajo conjunto público – privado. La 
inauguración, llevada a cabo el pasado 8 de 
noviembre, fue encabezada por el ministro 
de Agricultura, Carlos Furche. Además, Cope-

la Universidad de Chile el cual busca realizar 
estudios para mejorar problemas producti-
vos para ayudar a unos 350 agricultores.

54 años de Coagra

Coagra S.A., una de las principales distribui-
doras de insumos agrícolas de Chile, celebró 
el pasado 16 de octubre 54 años de trayec-
toria. Todo comenzó en 1963 cuando un gru-
po de agricultores de la zona de Graneros 
crearon la Cooperativa Agrícola de Graneros 
– adquiriendo posteriormente el nombre de 
Coagra - que ha ido creciendo productiva y 
territorialmente a lo largo de los años esta-
bleciéndose como una de las más importan-
tes en su rubro. 

Acuerdo comercial entre Chile 
y Argentina 

un nuevo acuerdo comercial que vendrá a 
complementar el ACE 35 Chile – Mercosur, 
que regía las relaciones comerciales entre 
ambos países por los últimos 20 años. Entre 
otros, se contempla facilitar el intercambio 
de productos de forma más expedita, el esta-
blecimiento de un marco legal claro para los 
inversionistas y la eliminación del roaming en 
un plazo de dos años. 

Coagra participa en 
Expocorma 

Entre los días 8 y 10 de noviembre se llevó 
a cabo esta XIX Feria Internacional Forestal, 
Celulosa y Papel, organizada por la Corpora-
ción Chilena de la Madera  - CORMA -. La 
actividad - realizada en Coronel, Región del 
Biobío -  se considera la más importante en 
su rubro reuniendo a más de 350 empresas 
expositoras de más de 30 países. En esa ins-
tancia, Coagra participó con sus tractores 
Valtra Finlandia, diseñados para entregar so-
luciones para enfrentar distintas necesidades 
forestales.

The Toro Company capacita 
a Coagra 

Más de 50 productores de Talca, participaron 
en una charla sobre el correcto uso y man-
tención de las cintas de riego por goteo, la 
cual fue impartida por Pablo Fernández, dis-
trict sales manager de Toro Micro-Irrigation. 
La actividad fue organizada por Coagra junto 
a The Toro Company – una de las principales 
empresas de riego del mundo - con el obje-
tivo de potenciar los productos de la marca 
que son importados y distribuidos en Chile 
por Coagra desde el 2016. Junto con esto, 
en el último mes se realizó una capacitación 
a toda la fuerza de ventas de las sucursales 
para brindar la mejor asesoría a los clientes 
en productos como las cintas Aqua -traxx, co-
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vida social

Empresas Sutil celebra el fin de año 
reconociendo a su plana gerencial
El día viernes 3 de noviembre se llevó a 

de Empresas Sutil S.A. El evento se realizó 
en el centro de eventos Vista Santiago, en el 
Cerro San Cristóbal y fue encabezado por el 
presidente del holding, Juan Sutil, y el gerente 
general, Edmundo Ruiz. En la oportunidad, se 
realizó un especial reconocimiento a todos 

Wines, Abrantes y Sutil & Compañía. En el caso 
de Coagra, Max Donoso fue destacado por su 
trayectoria. Además, se hizo una mención espe-
cial a Eduardo Papic quien recientemente dejó 
su cargo de gerente general de Coagra Comer-
cial – tras 15 años en la empresa -  para asumir 
en Exportadora San Francisco Lo Garcés.

 Juan Sutil Edmundo Ruiz, Max Donoso y Juan Sutil  Eduardo Papic y Juan Sutil

Eduardo Papic, Juan Sutil y Hernán Garcés Gastón Ortiz, Álvaro Quezada, Alex Rodríguez, Max Donoso, 
Francisco Caroca y Roberto Dünner

Eduardo Papic, Olga María Dinamarca, Rosario Undurraga, 
Sergio Garín, Max Donoso, Rodrigo Lavín, Rosario Cuevas, 
Macarena Pérez, Edmundo Ruiz y Fanny Chadwick

De pie: Felipe Arrau y Angélica Donoso, Antonio Vidaurre 
y Gracia Morandé. Sentados: Pedro Pablo Larraín, Lucía 
Izquierdo, Marco Álvarez, Ana María herrera, Ariel Caro y 
Sandra Caroca

De pie:  Karen Bustamante, Cristián Ortega, Daniel Yáñez, 
Andrés Luna. Sentados: Claudia Díaz, Gianni Delucchi, Evelyn 
Gaymer y Natalia Caamaño.

De pie: Francisca Hevia y Sebastián Lazo.   
Sentados: Alejandro Becker, Francisca Larraín, Ignacio Achu-
rra, Magdalena Matte, Andrés Vicuña y Elvira Swinburn
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Gran aumento de producción 
lechera en los últimos tres años

Fundo Guampoe

Los Prehn se establecieron el año 1922 en la provincia de Valdivia, donde fueron echando raíces que hoy están 
dando sus frutos con una exitosa lechería que espera una producción para esta temporada cercana a los 4 millones 
de litros. Por María José Urcelay 

empresas agrícolas destacadas

Tras la I Guerra Mundial don Otto Prehn 
llegó a Chile desde Alemania y se estableció 
en el sector de Mariquina, Región de Los Ríos. 
Dedicó su vida a la  crianza y engorda de va-
cunos, además de siembra de cereales y raps 
en el Fundo Quechuco. Luego sus hijos Claus 
y - unos años más tarde - Jürgen asumieron 
juntos el trabajo en el campo. 

En los años 70’, los hermanos Prehn decidie-
ron dividir las tierras heredadas de su padre y 
seguir cada uno con su propio negocio agríco-
la. De este modo, Jürgen continuó trabajando 
y viviendo en las tierras del Fundo Guampoe y 

junto a su señora Anita Heinrich, se establecie-
ron en la casa de campo dondo criaron a sus 
cuatro hijos, además compratir la vivienda con 
don Otto. “He vivido siempre llena de gente”, 
comenta doña Anita.

Una vez que los hijos fueron creciendo, cada 
uno fue mostrando distintos intereses, pero 
fue Christian - el tercero de los hermanos - el 
que quiso trabajar junto a su padre en el fundo. 

-
cola, trabajó en corretaje de ganado y luego 
en Cooprinsem en la sucural de Valdivia, hasta 
que fue a hacerse cargo de la lechería, mien-

tras don Jürgen se enfocó en la administración 

Sin embargo, la familia sufrió la pérdida del jefe 
de familia tras fallecer en julio de 2014. A pesar 
de que fue un golpe emocional importante, no 
generó grandes complicaciones en el manejo 
del campo debido a que se había realizado una 
sucesión en vida. Es así como se creó la “So-
ciedad Agrícola, Ganadera, Forestal Guampoe 
Limitada” el año 2011, que congregó todas las 
tierras y animales de la familia en una sola en-
tidad para los cuatro hijos. “Quedó todo clari-
to”, comenta Christian.  
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empresas agrícolas destacadas

Ante ese nuevo escenario, el hijo menor, Ricar-
do – técnico forestal – decidió incorporarse a 
las labores del campo para ayudar a su herma-
no en el trabajo de la lechería. Es así como los 
papeles se invirtieron, Christian asumió la ad-

-
ro, siembras y compras - y Ricardo todo lo re-
lacionado a la producción de leche: nutrición, 
cuidado de animales, limpieza de praderas, etc. 
Por su parte, Hanne Lore y Clemens – los ma-
yores – se dedican a otras labores en Santiago 
y Villarrica respectivamente. 

Hoy cuentan con dos salas de ordeña, una en 

el Fundo Guampoe y otra en un arriendo en 
el Fundo Paico. También se dedican al área de 
carne, engordando todos los novillos, prin-
cipalmente en mediería. A esto se suman 60 
hectáreas se siembra de maíz y 30 hectáreas 
de triticales para ensilaje, lo cual es la alimen-
tacion base para el plantel lechero.

POSICIONADOS EN LECHERÍA
Hace cinco años toda la leche que producen se 
entrega a Colún gracias a un acuerdo comer-
cial con la empresa, “se nos abrió una puerta 
en ese minuto y decidimos entrar”, comenta 
Christian. Si bien antes eran productores de 

Watts, la alianza con Colún les obligó a aumen-
tar su productividad ante la mayor demanda. 

Actualmente, hay casi 600 vacas en ordeña con 
las que esperan llegar este año a los 4 millones 
de litros de leche. Aunque en el fundo cuen-
tan con una basta experiencia por más de 45 
años dedicados a la producción de leche como 
eje central, han visto que nunca es tarde para 
aprender y hacer más productivo el negocio. 

De este modo, Christian asegura que han te-
nido importantes mejorías en los últimos años 
en la calidad de la producción, lo que se debe-
ría – entre otras razones -  al apoyo de Coagra 
con Roberto Dunner, sub gerente de Ventas de 
la zona Sur, con quien han trabajado en orde-
nar las dietas, registros y rebaño, entre otros. 

“Hemos subido los sólidos de la leche gracias 
a esto”, asegura Christian. Por lo que esperan 

Es así como se creó la “Sociedad Agrícola, Ganadera, Fores-
tal Guampoe Limitada” el año 2011, que congregó todas las 
tierras y animales de la familia en una sola entidad para los 
cuatro hijos. “Quedó todo clarito”, comenta Christian.  
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empresas agrícolas destacadas

que este año el escenario del mercado sea 
mejor que el anterior en que tuvieron márge-
nes muy estrechos. Solo en tres años, desde el 
2014 al 2017 pasaron de 2,8 millones de litros 
a casi 4 millones, aumentando en un porcentaje 
importante la producción en ese período.

PROBLEMAS CON COJERAS

del trabajo en el campo es que las inversiones 
no paran nunca. A modo de ejemplo, todos los 
años deben arreglar los caminos puesto que la 
lluvia los daña y afecta el caminar de las vacas 
que puede generar lesiones. “Si uno deja pasar 
un año de arreglar el camino, a la siguiente tem-
porada revienta por todos lados y se complica 

A su vez, hay un tema importante en la alimen-

tación, debido a que la acidosis genera des-
balances nutricionales, que se demuestra en 
las patas como primer síntoma, por ejemplo, 
con la doble suela. El problema de esto es que 
es muy difícil darse cuenta antes de que em-

lo que la asesoría que han recibido ha sido 
esencial puesto que este año prácticamente 

animales. 

Debido a que ha sido un año más lluvioso, se 
han atrasado más en sus labores en el campo. 
Nada anormal si se toma en cuenta el regis-
tro histórico de lluvias que cuentan los Prehn, 
de hecho se acerca más a un año normal, “lo 
que pasa es que nos estábamos acostumbran-
do los últimos años a que en invierno lloviera 
meno”, asegura Christian.

LA FAMILIA COMO BASE DE GUAMPOE
Christian y Ricardo son hoy la tercera gene-
ración Prehn a cargo del fundo. Esta tradición 
familiar se lleva con orgullo en todos los inte-
grantes y se valora mucho. Por tal motivo, no 
es de extrañar que ya se piense en la impor-
tancia de motivar a las siguientes generaciones 
para un futuro recambio. Si bien a los herma-
nos Prehn aún les queda mucha vitalidad, “hay 
que tener la visión de ir preparando a algunos 
miembros de la familia y ver cuál tiene más 
dedos para el piano y a ese dejalo a cargo”, co-
menta Christian. Aunque algunos de los hijos 
y sobrinos ya han manifestado intereses por 
el mundo agrícola, la mayoría son aún jóvenes 
para saber si realmente seguirían con este le-
gado. 

Lo que sí está claro es que el negocio va bien, 
la alianza con Colún ha sido positiva y la pro-
ducción de leche casi se ha duplicado en los 
últimos años.  El trabajo día a día se hace con 
entusiasmo y esperan continuar por este exi-
toso camino. 

“hay que tener la visión de ir preparando a algunos miem-
bros de la familia y ver cuál tiene más dedos para el piano y 
a ese dejalo a cargo”, comenta Christian. 
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columna

Andrea Betinyani G., Directora Dpto.  Información Decofrut. 

La temporada 2017-18 de cerezas chilenas 

-

-

-

-

-

-
-

-

-
-

-
-

-
-

Primera Estimación Exportaciones de 

Cerezas Chilenas 2017-18

     Temporada  
        2017/8 

Se espera que los volúmenes 
exportables aumenten restecto a 
la temporada anterior, la cual se 

completó el envió de 19,9 millo-
nes de cajas (95.300 toneladas), 

volumen inferior al que 
se esperaba.

Cerezas

chilenas
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recomendaciones técnicas

Contrate su espacio llamando al
72-2202501 o en revistacoagra@coagra.cl

Estamos en todos los campos
desde la V a la X región
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reportaje central

Mirada en 360° al Códex 
Alimentarius

El trueque de especies, entre ellas verduras, 
frutas y animales nació de la mano de las pri-
meras civilizaciones de humanos en el planeta 
tierra. Sin embargo, con el correr de los siglos 
este intercambio se fue perfeccionando y evo-
lucionando hasta la comercialización de dichos 
productos. 

Este tipo de comercio internacional de alimen-
tos existe desde hace miles de años, pero tal 
como declara la Organización de las Naciones 
Unidas para la Alimentación y la Agricultura 
(FAO) “hasta no hace mucho, los alimentos se 
producían, vendían y consumían en el ámbito 
local”. 
 
Pero este escenario ha cambiado en el último 
siglo y en especial durante las últimas décadas. 
Hoy, los alimentos se comercializan fuera de 
las fronteras, en el ámbito internacional, lo que 
nos permite tener acceso a variedades de ali-
mentos inimaginables hace unos cuantos años.

QUÉ ES EL CÓDEX ALIMENTARIUS 
La pregunta que surge ante el crecimiento ex-
ponencial de las exportaciones es si existe un 
ente regulador que vele porque los productos 

que se comercializan sean los adecuados en 
términos sanitarios. 

Es precisamente el Códex Alimetarius, una 
comisión internacional creada en 1963 por la 
Organización Mundial de la Salud (OMS) y la 
Organización de las Naciones Unidas para la 

Este concepto que para la mayoría de la población parece ajeno para los exportadores es fundamental. Es el en-
cargado de fijar normas y reglas que se deben cumplir para asegurar la inocuidad de los alimentos. A continua-
ción abordaremos cómo funciona el Códex, hacia dónde va y cuáles son los principales desafíos que presenta.        
Por Constanza Henríquez 

Agricultura y la Alimentación (FAO) la que se 
hace responsable de este tema.

Esta Comisión es el órgano encargado de la 
elaboración de un código alimentario, a través 
del cual se aborda el tema de la calidad y la 
inocuidad de los alimentos, desarrollándose 

y códigos de prácticas en materias de produc-

de proteger a los consumidores y asegurar las 
prácticas del comercio de los alimentos entre 
las diferentes naciones. 

Está integrada por: 

•  188 miembros: 
   187 son Estados + 1 Organización (Unión Europea).
•  219 observadores: 
  56 organizaciones intergubernamentales +147 organizaciones no gubernamentales 
  + 16 organismos de la ONU. 

¿Quiénes forman parte de la comisión del Códex Alimentarius?
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reportaje central

alimentos inocuos y de calidad a todas las per-
sonas y en cualquier lugar”. 

de Exportadores de Fruta (ASOEX) “es un 

código mundial, una guía para el mundo en re-
ferencia a normativas alimentarias”. Entre los 
temas abordados por el Códex se encuentran 
la biotecnología, los plaguicidas, los aditivos 
alimentarios y los contaminantes. Las normas 
que aquí se establecen se basan en informa-

MAYORÍA ABSOLUTA
Según la FAO, los miembros del Códex abar-

más países en desarrollo forman parte de ma-
nera activa de esta comisión. Chile fue uno de 
los pioneros en sumarse a esta metodología 
hace más de cinco décadas atrás. Para la mis-
ma FAO, “el hecho de ser miembro activo del 
Códex ayuda a los países a competir en los 
complejos mercados mundiales y mejorar la 
inocuidad alimentaria para su propia población. 
Paralelamente, los exportadores saben lo que 

demandan los importadores, los que a su vez, 
están protegidos frente a las remesas que no 
cumplan las normas”.

Como explica Jimena de ASOEX, “los países se 
ponen de acuerdo para establecer una combi-
nación entre un producto agrícola y un pro-
ducto químico aplicado a ese producto agrí-

tengo manzanas en un país X, van a controlar 
las polillas con un determinado producto quí-
mico. Mientras que en otro país, con el mismo 
producto controlarán otra plaga. Por lo tanto, 
se tienen que poner de acuerdo todos los paí-
ses que tienen prácticas agrícolas diferentes. 
Esta normativa es la que se revalúa todos los 
años”.

Y EN CHILE...
Es muy importante tener claridad que hay paí-

Rodrigo Astete, jefe de la división agrícola y forestal del 
Servicio Agrícola Ganadero (SAG)

En definitiva, tal como define la FAO, el Códex Alimenta-
rius “tiene la finalidad de garantizar alimentos inocuos y de 
calidad a todas las personas y en cualquier lugar”. 

COMPO EXPERT
Expertos en Nutrición Vegetal

3,4 DimetilPirazol Fosfato (3,4 DMPP), 
el original y más ef iciente inhibidor de nitrif icación.

Permite su uso con cualquier fuente de 
Nitrógeno (amoniacal o ureico).

Desarrollado con la más alta 
tecnología Alemana.

Novatec One
Ahora, el DMPP Alemán Original se llama

www.compo-expert.cl
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El jefe de la división agrícola y forestal del Servicio Agrícola Ganadero 
(SAG) Rodrigo Astete comenta que en junio de 2017 entró en vigor 
la norma GB2763-2016 sobre los nuevos límites máximos de residuos 
de plaguicidas derogando su versión anterior. “Esta situación generó 
muchas inquietudes al sector agro-exportador chileno, principalmente 
debido a la aplicación de la normativa respecto de algunas combinacio-
nes de plaguicidas y especies de fruta que poseen valores establecidos 
por Codex, que no fueron considerados en la norma GB2763-2016”, 
explica Astete. 
Gabriel Ormeño, gerente general de Anasac Chile agrega que “esta ac-
tualización agregó cientos de LMRs y son parte de un plan de cinco 
años de China para la revisión y/o establecimiento de aproximadamen-
te 6.000 LMRs para el año 2020”. 

Como explica Ormeño hasta antes de junio de 2017, “como había 
ausencia de LMRs establecidos, la Agenda de Pesticidas publicaba los 
valores Codex como valores válidos para China (eran transpuestos) 
y cuando entró en vigencia el estándar actualizado chino la Agenda de 

-
-

fruta sin norma china.

Para Entender
China históricamente no hacía controles rutinarios de LMRs en los 
productos agrícolas que se importaban y declaraban que promovían 
y validaban los LMRs del Codex. En tanto, el ministerio de Agricul-
tura chino  indicaba que en el caso de productos que cuenten con 
un LMR Codex y no tienen LMR de China la mayoría de las veces 
tomarían en consideración los valores del Codex.

El jefe de la división agrícola y forestal del SAG es enfático en se-

destino atribuidos a esta causa” y agrega “la situación solo generó 
confusión entre los exportadores debido a una preocupación de 
tipo preventiva respecto de la implementación e interpretación es-
pecialmente de la norma china por parte del sector agro-exporta-
dor chileno”. Esta situación no trajo consigo mayores inconvenientes 

contraparte china. A juicio del jefe de la división agrícola y forestal 
de SAG, “este escenario se genera en virtud del desconocimiento 
de la norma china y de su interpretación desde el punto de vista 
preventivo”. Para él una forma de evitar esta situación, “es mediante 
la comunicación oportuna entre autoridades competentes y la revi-
sión permanente – por parte del sector exportador y entidades de 
gobierno relacionadas – de las normas de los países importadores”.

reportaje central
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“Esperamos crecer mas de un 30% en los 
próximos cinco años”

nuestra empresa

Max Donoso, gerente de Coagra S.A.:

Expansión territorial, desarrollo de líneas y captación de nuevos clientes son solo algunas de las metas que se ha 
planteado la distribución de Coagra a mediano plazo. Max Donoso –actual gerente de Coagra S.A. - estará a la 
cabeza de esta nueva etapa de crecimiento de la compañía, junto a un equipo con gran experiencia y consoli-
dado en el mercado nacional. Por María José Urcelay C.

En los años 90 existían cerca de quinientas 
distribuidoras de agroinsumos de distinto tipo 
a lo largo de Chile. Con el tiempo, el mercado 
se ha ido especializando y concentrando cada 
vez más. En la actualidad, quedan prácticamen-
te 10 distribuidores relevantes, de las cuales 

-
cio. Dentro de ese grupo se ha posicionado 
Coagra como segundo actor, con un fuerte 

de productos y estándares de servicio al clien-

-
zando ventas aproximadas de U$200 millones.
Max Donoso se incorporó a la compañía a 
inicios del año 1996. Su llegada coincidió con 
el control de la administración de Coagra por 
parte de Empresas Sutil, lo que implicó gran-
des cambios para la empresa con un plan de 
desarrollo a largo plazo. Este proceso no estu-

Donoso encabezar un proceso de estabiliza-
ción, junto a un equipo joven de directores y 

ejecutivos, con muchas ganas de sacar el pro-
yecto adelante. 

-

crecimiento. Hoy, la empresa ha aumentado 
tres veces su facturación. Para llevar a cabo 

la adquisición de Agrícola Quillota y Todoagro 
el 2011. Esto les permitió aumentar el núme-
ro de sucursales en la zona norte y sur del 
país. A su vez, se enfocaron en fortalecer las 

Alex Rodríguez, Manuel Moreno, Sebastián Lazo, Dragan Vajovic, Álvaro Quezada, Luis Alberto Barrientos, Francisco Caroca, María Fernanda Borlando, Max Donoso, Rodrigo Lavín, Roberto Dünner, 
Gastón Ortiz y Sergio Garín.
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nuestra empresa

sucursales donde ya estaban posicionados. De 
este modo lograron cobertura territorial en 
las principales zonas agrícolas de Chile con 17 
sucursales entre la V y la X Región. 

Otro aspecto importante para el crecimiento 
de la compañía fue el fortalecimiento del por-
tafolio incorporando nuevas líneas de negocios. 
En este marco, destaca Maquinaria y Ferretería 
con el cambio del modelo de distribuidor a re-
presentantes de marcas propias importadas. A 
esto se suma la creación de la línea de Diesel 
Coagra, que hoy cuenta con 17 camiones para 
repartir combustible en todo Chile con ventas 
por sobre los US$ 10 millones, un negocio que 
no existía hace cinco años atrás. También se 
incorporó Nutrición Animal - parte del porta-
folio de Todoagro que fue fortalecido por Coa-
gra -, con el cual también se alcanzaron ventas 
por sobre los US$ 10 millones. 

LOGÍSTICA, SOLVENCIA Y VENTAS 
Todo este crecimiento durante los últimos 12 
años ha estado acompañado con el desarrollo 

óptimo servicio a los clientes. Todo centraliza-
do y medido según las propias metas compro-
metidas. “Partimos con niveles de servicio del 

asegura Donoso. Esto ha implicado un intenso 
trabajo con indicadores diarios, seguimiento, 

dedican a todo el tema logístico. 

Junto a esto, la creación de un modelo de ries-
go y crédito ha sido clave para este negocio, 
en el que más que las destrezas comerciales 
que son indispensables, lo central es el manejo 
y control prudente del riesgo de crédito. En 
eso Coagra ha sido muy cuidadoso con sus 

-
dad de darle crédito a los clientes y, a la vez, 
de pagarle a sus proveedores. “Nos caracte-
rizamos por cuidar bien el riesgo de crédito 
y administración de las existencias, tenemos 
muy bajo nivel de incobrable e inventarios que 

de un niño”, comenta Max. Esto tiene especial 
relevancia por cómo se ha ido estructurando 
el negocio de insumos agrícolas en los últimos 
años. “La mayoría de los insumos que necesi-

en Chile o por alguna empresa de fertilizantes, 
con pago a cosecha”, asegura el gerente de la 
compañía. Por tal motivo, es crucial contar con 
el apoyo de los bancos para cumplir esta tarea 
desarrollada por Coagra que, en algunos casos, 

de trabajo de un productor. En ese sentido, los 
bancos evalúan la solvencia y riego de la com-
pañía, en que Coagra S.A. se encuentra con 
A- y BBB+, lo que implica con una buena capa-

y contar con el capital necesario para ayudar 
a los productores. “Debemos administrar bien 
la compañía para que la banca e inversionistas 
mantenga su apoyo permanente. Luego, debe-
mos ser muy hábiles y conocedores de nues-
tros clientes para ver a quiénes podemos apo-

FUERZA DE VENTAS PROFESIONAL 
Y UNIFICADA 
Junto con el fortalecimiento de un modelo 
de trabajo a través de procedimientos, se ha 

en el trabajo local, que ha sido encabezado por 
Sergio Garín, Gerente de Ventas. Se trata de un 
equipo de trabajo profesional para prestar el 
mejor servicio a los clientes de Coagra.

A su vez, es clave que haya una coordinación 
entre los vendedores en terreno y el sopor-
te mismo que brinda la compañía. A través 
de estudios de clima que hace la empresa in-

las fuerzas de venta - evalúan positivamente 
el servicio que se presta a los clientes. “Nues-
tros colaboradores ven que el tema logístico 
funciona y se sienten más apoyados cuando se 
comparan con otros actores en el mercado”, 
comenta Max. Actualmente, son 150 los ven-
dedores de Coagra, los cuales deben cubrir los 
requerimientos de los productores agrícolas 
entre la V y la X Región, lo que implica un total 
de 13.000 clientes en variedades de cultivos de 
hortalizas, frutales y forrajeros. 

Todos estos modelos implican que la organi-
zación en su conjunto se rige por parámetros 

para improvisaciones. “Hoy hay 17 sucursales, 

lo que no quiere decir que haya 17 Coagra dis-
tintos. Puede que las personas representen en 
su estilo formas distintas, pero los procesos, 
las metodologías de trabajo, el sistema, el ni-
vel de servicio, el modelo de abastecimiento, 
las líneas de crédito, etc. se basan todos en un 

 
En esa misma línea, los líderes de Coagra – que 
son los jefes de cada área y de cada sucur-
sal - se reúnen constantemente para conocer 
de los avances de la compañía, para participar 
de las soluciones y sean miembros activos a 
la hora de conducir sus equipos. Esto cobra 
especial relevancia cuando se considera que se 
debe administrar sucursales a 1.200 km de dis-
tancia, lo que puede implicar todo un desafío. 

CAMBIOS CENTRADOS 
EN LA EXPANSIÓN 
El equipo Coagra S.A.– que involucra a las lí-
neas de Maquinaria, Ferretería, Nutrición Ani-
mal, Fitosanitarios, Semillas y Fertilizantes, con 
480 colaboradores – seguirá experimentando 
transformaciones, similar a como lo hizo en 
el pasado, los cuales estarán encabezados por 
Max Donoso, para enfrentar los nuevos desa-
fíos de la compañía. 

uno de estabilización entre el 2015 y el 2017, 
para volver al equilibrio tras el estrés que im-
plicó el crecimiento exponencial de la empre-
sa. Hoy la idea es retomar el foco en el creci-

Max Donoso, gerente general de Coagra S.A.

“La mayoría de los insumo que necesita un campo es finan-
ciado por la distribución en Chile o por alguna empresa de 
fertilizantes, con pago a cosecha”, asegura el gerente corpo-
rativo de la compañía, Max Donoso. 
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nuestra empresa

miento, mejorar el servicio al manteniendo el 
-

ción a nuestros equipos y proveedores es que 
iniciemos de nuevo un ciclo de crecimiento”, 
comentó Max Donoso en la reunión con los 
Líderes de Coagra. Este nuevo plan estratégi-

tienen planeado abrir sucursales en Melipilla y 
Victoria en los próximos cinco años. Además 

de evaluar la incorporación de la IV Región, 
dependiendo de los planes de reserva hídri-
ca que tenga esa zona. Junto con esto, planean 
tomar una mayor posición en la VIII, IX y X 
Región. 

En segundo lugar, de forma paralela, quieren 
-

tar la venta de los vendedores y generar más 

cobertura de clientes, lo que implica venderles 
más a los clientes actuales, conquistar nuevos 
clientes - solo este año se han incorporado 
1.600 clientes al portafolio de la compañía - y 
potenciar las líneas de negocios nuevas como 
las marcas propias de Maquinaria como: Valtra, 
Fella, Marani y Challenger. “Hoy día nos esta-
mos haciendo un portafolio propio para tener 
autonomía”, comenta Donoso, proyecto al que 
también se ha sumado la línea de Ferretería 
con cintas de riego marca Toro y alambres Tre-

-
do en riego que es una línea por desarrollar 
muy relevante en zonas hortaliceras”, asegura 
Max. A su vez, las líneas de Diesel y Nutrición 
Animal - que son relativamente más nuevas en 
la compañía - también tienen un tremendo po-
tencial de crecimiento en los próximos años. 

Actualmente, la gran diferencia entre el proce-
so de expansión de los años 90 y este, es la ex-
periencia del equipo humano que la encabeza. 
Se han tomado lecciones de las cosas buenas 
que se hicieron y también de los errores, por 
lo que hoy se espera ampliar los horizontes de 
la compañía, manteniendo la solvencia caracte-
rística y alcanzar cada vez una mayor producti-
vidad y preferencia de los clientes.
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Mejore
el calibre

de su fruta
  • Aumenta el porcentaje 
de calibres exportables. 

• Mejora la calidad y condición
de la fruta.

• Fitorregulador de origen
vegetal.

FITORREGULADOR
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Tres décadas de vanguardia y 
especialidad en nutrición vegetal 

Soquimich Comercial S.A

ventana del proveedorventana del proveedor

Este año Soquimich Comercial cumplió 30 años liderando el mercado de nutrición vegetal de especialidad. Con 
sus más de 100 colaboradores, atienden las necesidades del mercado agrícola a lo largo de todo Chile. Daniel 
Pizarro, gerente general de Soquimich Comercial, conversó con nosotros sobre cómo ha sido este 2017 para la 
compañía, las novedades y sus nuevos desafíos. Por María José Urcelay C.
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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
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Con cifras récord terminó la última temporada 
de arándanos. Esto porque las exportaciones, 
por primera vez llegaron a 103.432 toneladas, 
lo que implica un alza de 13% respecto a la 
temporada 2015-2016. Mientras que en térmi-
nos de cajas, los envíos totales fueron de 37,6 
millones, un 14% más de cajas en comparación 
con la temporada anterior.

Según explicaron desde la Asociación de 
Exportadores de Frutas de Chile (Asoex), las 
razones del aumento del volumen fueron el 
crecimiento de la superficie plantada y la 
renovación de variedades por aquellas con 
mayor productividad. A lo anterior se suma 
que las condiciones del mercado permitieron 
extender la temporada y los despachos más 
allá de lo estimado por el Comité de arándanos 
de la asociación.

Pero el alza del sector no está dejando 
indiferente a la cadena logística asociada a 
su transporte. Ricardo Rodríguez, gerente 
de marketing de la naviera MSC, explica que 
dadas las condiciones del fruto, el sistema 
de transporte juega un rol fundamental para 
que los productos lleguen de manera óptima. 

“En MSC hemos puesto a disposición con-
tenedores idóneos para el transporte de carga 
perecible. Debido a la baja tasa de respiración 
de los arándanos, su vida comestible no es 
muy larga una vez cosechado. Por ello, para su 
exportación es necesario la implementación 
de tecnologías complementarias que puedan 
extender la vida del producto”, comenta 
Rodríguez.

Agrega que en MSC están realizando pruebas 
con nuevas tecnologías para seguir con estas 
mejoras, “con el fin poner a disposición de los 
exportadores chilenos alternativas que aseguren 
un buen tiempo de tránsito y cumplimiento 
de itinerario”.

Participación por mercados
Por mercados se evidenciaron mayores volú-

menes comercializados en todos los continentes. 
Europa y Asia tuvieron récords históricos con 
un crecimiento de 16% y 56%, respectivamente, 
mientras que en Estados Unidos y Canadá, el 

Exportaciones de arándanos alcanzan 
récord  y superan las 100 mil toneladas

 Europa y Asia lograron 
crecimientos históricos de 16% 
y 56%, respectivamente.

SEGÚN INFORME DE ASOEX

crecimiento fue del 7% con volúmenes similares 
a los de la temporada 2012-2013.

Reino Unido y los Países Bajos siguen siendo 
los puertos de entrada más importantes de 
arándanos frescos chilenos en Europa, crecien-
do 10% y 18%, respectivamente. El alza en los 
envíos directos a otros fabricantes fue del 57%, 
donde Alemania, España e Irlanda destacaron.

En Asia, China recibió un récord de 9.500 
toneladas con un crecimiento del 77% en com-
paración con la temporada anterior, mientras 
que Corea del Sur creció 10%. Taiwán se disparó 
90% y se convirtió en el tercer mercado más 
grande de la región.

La participación de mercado entre la tem-
porada 2008-2009 y la temporada 2016-2017 
evidenció que Asia creció del 3% al 12% y Europa 
del 14% al 22%. Sin embargo, Estados Unidos 
y Canadá, disminuyó del 83% al 66%.

ESPECIFICACIONES US$/TON. METRICA
NOVIEMBRE 2017

PROMEDIO SEMANA % 
VAR

PROMEDIO
OCTUBRE % 

VARMIÉR. 
15 

JUE. 
16 

VIER. 
17 ANTERIOR ACTUAL 2016 2017

AVENA WHITE NO. 2 FOB CHICAGO, USA 185,50 180,67 177,06 186,56 184,39 -1,16 140,19 179,78 28,24

POROTO SOYA, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES, ARGENTINA 366,00 366,00 373,00 368,40 369,80 0,38 386,20 377,59 -2,23

POROTO SOYA YELLOW NO. 2, FOB CHICAGO, USA 358,71 357,15 363,95 360,86 357,89 -0,82 358,39 358,28 -0,03

RAPS CANOLA CANADÁ 407,70 404,69 407,76 404,61 405,20 0,15 370,99 397,10 7,04

SORGO, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES, ARGENTINA 124,00 123,00 123,00 124,00 123,60 -0,32 162,25 126,91 -21,78

ACEITE SOYA CRUDO, ILLINOIS, USA 755,08 748,03 748,25 761,92 747,19 -1,93 762,28 733,11 -3,83

ACEITE SOYA CRUDO, FOB CHICAGO, USA 766,11 759,05 759,27 771,93 758,21 -1,78 757,26 740,94 -2,16

ACEITE SOYA CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 900,00 908,02 890,33 884,34 895,25 1,23 861,65 881,29 2,28

ACEITE SOYA CRUDO EXPORTACIÓN, FOB B. AIRES 790,00 784,00 784,00 796,80 782,80 -1,76 779,90 774,50 -0,69

ACEITE MARAVILLA CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 787,50 790,00 782,50 799,00 789,50 -1,19 831,43 787,16 -5,32

ACEITE MARAVILLA CRUDO, EXPORTACIÓN FOB BUENOS AIRES 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 0,00 766,60 750,59 -2,09

ACEITE RAPS CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 976,47 984,67 984,67 966,74 976,22 0,98 914,24 897,99 -1,78

ACEITE MAIZ CRUDO A GRANEL, MIDWEST, USA 826,73 826,73 826,73 826,73 826,73 0,00 1.008,35 826,73 -18,01

ACEITE MAIZ REFINADO, MIDWEST, USA 1.069,24 1.069,24 1.069,24 1.069,24 1.069,24 0,00 1.213,07 1.069,24 -11,86

AZÚCAR REFINADA, NRO. 5, LONDRES, M.C.E. 392,40 393,90 393,80 390,94 396,28 1,37 594,99 373,57 -37,21

TRIGO PAN EXPORTACIÓN, FOB PUERTO ARGENTINOS 178,00 178,00 178,00 180,00 178,20 -1,00 183,30 184,59 0,70

TRIGO SOFT RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO 183,72 184,27 184,55 187,05 184,90 -1,15 185,02 190,67 3,05

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (12% PROTEÍNA) 234,33 234,06 234,79 237,83 235,84 -0,83 200,51 229,22 14,32

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (11,5% PROTEÍNA) 230,66 230,38 231,12 234,15 232,17 -0,85 194,01 225,59 16,28

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (11% PROTEÍNA) 228,82 228,55 229,28 232,31 230,33 -0,85 192,17 223,75 16,44

MAÍZ AMARILLO, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES 148,00 149,00 152,00 147,20 149,00 1,22 174,65 149,00 -14,69

MAÍZ YELLOW NO. 2, FOB GOLFO 156,21 154,73 157,29 158,16 156,38 -1,12 166,78 158,82 -4,77

MAÍZ YELLOW NO. 3, FOB GOLFO 155,21 153,73 156,29 157,16 155,38 -1,13 165,78 157,82 -4,80

ARROZ WHITE ELABORADO  5% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 393,00 394,00 394,00 392,40 393,40 0,25 370,24 395,14 6,73

ARROZ WHITE ELABORADO 10% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 387,00 388,00 388,00 386,40 387,40 0,26 368,48 389,14 5,61

ARROZ WHITE ELABORADO 15% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 386,00 386,00 386,00 385,40 386,00 0,16 368,24 387,23 5,16
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