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El Financiamiento de la Mediana Agricultura

editorial

ES conocido por todos,  que en Chile el ac-

trabajo del mediano agricultor se sostiene fun-
damentalmente por los distribuidores de insu-
mos agrícolas y por los proveedores de fertili-

sus insumos. Esta situación se ha hecho cada 
día más evidente y se ha fortalecido a través 

-
vee a este tipo de agentes esenciales para la 
industria agrícola.

En la otra vereda, el capital de trabajo com-
plementario a los insumos, la realizan las agro-
industrias, las exportadoras, el Banco Estado 
PYME y otros bancos que cuentan con plata-
forma agrícola. Además existen empresas no 

-
nanciamiento de este tipo de capital de trabajo 
complementario.

De  esta forma se completan todas las nece-

sidades de capital de trabajo que necesita  
una  la mediana empresa agrícola: desde 
los insumos hasta el capital de trabajo para 
la mano de obra y otras labores. Ahora, el 
rol de la banca ha sido y continúa siendo 

-
nanciamiento del largo plazo con garantías, 
las cuales permiten agregar líneas de capital 
de trabajo anual para los agricultores me-
dianos. Éstas en su mayoría son otorgadas 
solo por una parte de los requerimientos, 
quedando una parte descubierta y que es 

en un factor limitante, siendo necesario in-

Sin embargo, existen imperfecciones en la 
industria sumado a grandes oportunidades 
que pueden ser resueltas potenciando la 
ley de contratos, lo que permitiría perfec-

-

mucha robustez en el agro y pueden ser 

en el mundo agroindustrial, de esta forma 
la mediana empresa agrícola estaría poten-

nuevas fuentes de manera de estructurarse 
-

ción. Así generan más holgura y una mayor 

esta razón es muy importante apoyar este 
proyecto, perfeccionarlo y sacarlo adelante.

Max Donoso M.

Coagra S.A.
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Coagra Puerto Varas realiza Día 
de Campo

El jueves 19 de octubre se llevó a cabo el Día 
de Campo de Coagra para todos los clien-
tes de Puerto Varas y sus alrededores. En la 
instancia, participaron proveedores de agro-
químicos y semillas, además del área de Ma-
quinaria de Coagra. Junto con la exposición 
de productos en stands, se realizaron charlas 
técnicas para los clientes. A su vez, se llevaron 
a cabo demostraciones de tractores Valtra, 
donde los productores pudieron subirse y 
operar ellos mismos los equipos.

Hortifrut y Talsa acuerdan 
fusión

La frutícola Hortifrut – empresa chilena con 
más de 30 años en la producción y comercia-
lización de Berries -  se expandirá a merca-
dos internacionales tras llegar a un acuerdo 
de fusión con una de las principales empresa 
productoras y comercializadoras de aránda-
nos del Hemisferio Sur: Talsa S.A. Este nego-
cio, estará centrado en los arándanos y se 
espera exportar 45.000 toneladas anuales 
desde Perú a mercados en distintas partes del 
mundo.

Clientes Coagra visitan Valtra 
Brasil

En septiembre de este año, 15 clientes de 
Coagra -  de las zonas de Curicó a Puerto 
Varas - recorrieron las instalaciones Valtra en 
Brasil, acompañados de los supervisores de 
Maquinaria de Coagra: Hernán Barría y Jo-
hnny Basualto. El objetivo de la actividad fue 
conocer los últimos modelos de la empresa, 
especialmente los considerados de alta gama. 
Además, se realizó una capacitación técnico/
comercial de la marca Marani en la localidad 
de Rosario.

noticias

Juan Sutil recibe Premio
ICARE 2017

El pasado mes de septiembre se celebró el 
“Premio Icare 2017” en su 60ª versión, una 
actividad anual que – según señala el orga-
nismo - busca destacar a aquellas “personas, 
empresas o instituciones que se hayan desta-
cado por su contribución al desarrollo de la 
actividad empresarial, en un marco de exce-
lencia en los negocios y aporte al progreso 
del país”. La ceremonia, que se llevó a cabo 
en el Teatro Municipal de Las Condes, reco-
noció la labor de Juan Sutil Servoin – presi-
dente de Empresas Sutil S.A. – en la categoría 
Empresario. Esto por su trayectoria y lideraz-
go en la agroindustria contribuyendo al país 
con sus distintas líneas de negocios. Uno de 
los últimos aspectos que se han destacado 
del trabajo del empresario, es el proyecto de 
Carretera Hídrica, el cual busca mejorar el 
abastecimiento hídrico para la agricultura y 
minería con una extensión que va desde la 
Región de Atacama hasta el Bíobío.

BASF firma acuerdo con Bayer

Debido a las exigencias regulatorias por la 
adquisición que realizará Bayer a Monsanto, 
la compañía alemana debió desprenderse de 
ciertos activos que serán comprados por 
BASF en € 5,9 billones, lo que incluye par-

herbicidas no selectivos de Bayer. En octubre 

concretar la transacción el primer trimestre 
de 2018, aunque está sujeta al cierre de la ad-
quisición de Monsanto por parte de Bayer y 
la aprobación de las autoridades pertinentes. 

Precios de la papa mejoraron 
en septiembre

La papa ha sufrido fuertes caidas en sus pre-
cios durante el 2017. De acuerdo al último 

Agrarias, en septiembre el precio en merca-
dos mayoristas fue de $139,2 por kilo, valor 
40% inferior al del mismo mes en el año 2016. 
Si bien los precios continúan siendo bajos en 
relación al año pasado, se observó un alza en 
septiembre de un 11% en relación al mes an-
terior. 

Fella en Coagra: Líder en 
pasteria

Fella es una de las nuevas marcas de imple-
mentos que representará Coagra en Chile. En 
ese marco, el product manager de Fella visitó 
nuestro país desde Alemania para realizar ca-
pacitaciones a los técnicos y vendedores de 
la línea de Maquinaria de Coagra. La actividad 
se llevó a cabo entre el lunes 16 y el miérco-
les 18 de octubre en la sucursal de Osorno 
y concluyó con una comida en la que parti-
cipó el gerente corporativo de Coagra, Max 
Donoso.

Coagra y Basf: Ciclo de charlas 
técnicas a productores

Con el objetivo de orientar e incentivar a 
los agricultores a calibrar correctamente sus 
equipos antes de que empiece la temporada 
de aplicaciones, Coagra junto a la empresa de 
agroquímicos BASF, realizaron charlas a más 
de 50 clientes de nogales y avellano de la Re-
gión Metropolitana el pasado 2 de octubre. 
BASF se centró en explicar la importancia 
de que los productores se apeguen a las es-

productos químicos para evitar problemas en 
los cultivos. En el caso de Coagra, Maximilia-
no Galaz, vendedor de Maquinaria en Buín, y 
Francisco Venegas, supervisor de maquinaria 
de la zona 1 y 2, explicaron la forma de cali-
brar equipos y los nuevos modelos del merca-
do. En ese marco se presentó el equipo Bigger 
con Electropiton, que permite la aplicación en 
árboles de gran volumen como nogales, alcan-
zando los cinco metros de altura.
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Tres generaciones de trabajo 
agrícola y ganadero 

Agrícola Santa Hortensia de Lautaro

“Para ser agricultor, hay que amar la tierra”, asegura don Carlos Affeld, dueño de Agrícola Santa Hortensia. Además 
de ganado, produce trigo y avena en las 1.300 hectáreas que tienen en la comuna de Lautaro en la IX Región.  Se 
trata de un trabajo de esfuerzo de tres generaciones que se puede apreciar a simple vista. Por María José Urcelay 

empresas agrícolas destacadas

En septiembre don Carlos Affeld Aeschli-
mann cumplió 60 años cultivando las tierras 
del Fundo Santa Hortensia. Su suegro, don 
Emilio Frenz, fue el propietario inicial de este 
lugar. Al tener tres hijas mujeres, encontró en 
su yerno, don Carlos, al hijo para ayudarlo en 
el cuidado de la tierra. Tras casarse en enero 
de 1958 con doña Gisela Frenz, trabajaron 
ambos en el campo. Don Carlos se encargó 
del cuidado de la tierra y su señora alimentaba 
al personal. Esto implicó hacer incluso el pan 
del desayuno y preparar el almuerzo para las 
24 personas que trabajaban en el campo, ade-
más de hacerse cargo de sus hijos pequeños: 
Marlene y Germán. “Yo le cuento esto a mis 
nietos y no me creen. Eso hoy día nadie lo ha-
ría”, comenta don Carlos, quien además agrega 
que: “si ustedes hoy ven un campo hermoso, 
esto ha sido un esfuerzo de tres generaciones, 
porque tanto los abuelos de mi esposa como 
los míos, fueron todos colonos europeos que 
llegaron a trabajar aquí”. Como muchos inmi-
grantes que escaparon de las precarias condi-
ciones en Europa, recibieron algunas hectáreas 
por parte del Estado para poder comenzar 
una nueva vida en Chile, sin embargo muchas 
de esas tierras se encontraban en condiciones 
muy difíciles para poder explotarlas. Su abuelo 
Affeld llegó a la zona de Quillen en la Región 

una carreta, acompañado de otros colonos, 
se iban en caravana desde Lautaro a Angol, en 
un viaje que tomaba varios días. Lo realizaban 
con ejes de madera, lo que implicaba llevar al 
menos cinco de repuesto porque se rompían 
en el camino. Ya en el año 1883 llegó el ferro-

carril a Traiguén lo que facilitó las condiciones 
de traslado.

MANO DE OBRA A NUEVAS 
TECNOLOGÍAS
Don Carlos comenzaba a las 8:00 de la maña-

na las labores y no paraba hasta las 20:00 hrs. 
con a penas media hora de almuerzo. “En aquel 
entonces se trabajaba de sol a sol”, comenta. 
El suelo debían roturarlo en septiembre con 
arados de bueyes y no existían pesticidas que 
eliminaran el pasto. “Los primero químicos de-

don Carlos Affeld Aeschlimann junto a su hijo Germán.
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empresas agrícolas destacadas

Movían siete veces la tierra antes de sembrar, 
con 30 yutas de bueyes y 30 personas traba-
jando. Lo que implicaba un costo muy elevado 
para producir. 
El trabajo realizado durante esos años está a 
la vista con un campo bien cuidado, ordenado, 
limpio y productivo. Esa herencia familiar - que 
comenzó con 600 hectáreas y hoy son más de 
1.300 – la esta administrando actualmente su 
hijo Germán. El gran cambio que están reali-
zando hoy es la inversión en maquinarias para 
hacer un trabajo más productivo. “Cada vez 
viene mayor tecnología y hay que estar actuali-
zándose, son cosas que no se pueden prescin-

con la nueva máquina que adquirieron para es-
parcir Cal han podido ahorrar en fertilizantes 
y aumentar su producción de 54 a 75 quintales. 
De acuerdo a lo que señala don Carlos ac-
tualmente el escenario para la producción de 
cereales está muy difícil por los bajos precios: 
“no pagan lo que realmente vale producir”, 
comenta. Por ejemplo, en Temuco se puede 

encontrar en un supermercado un pan italia-
no - que tiene agua, harina, levadura y sal – a 
un valor de $1.990 el kilo. Sin embargo, a don 
Carlos le pagan $120 por un kilo de trigo, que 
al molerlo se traduce en 820 gramos de harina 
aproximadamente. Entonces ¿qué ocurre en el 
camino que se eleva tanto el costo del pan? 
Según cree don Carlos el principal problema 
está en la concentración de los molinos, en 
desmedro del pago a los productores. A pesar 
de este escenario, esperan que al introducir 
nuevas maquinarias puedan hacer más renta-
ble el negocio. 

GANADERO DESDE NIÑO
A los cinco años, mientras otros niños soña-
ban con ser superhéroes o futbolistas, don 
Carlos Affeld quería ser ganadero. Sus metas 
siempre fueron altas, “quería tener 200.000 
vacas y un toro”, comenta sonriendo. Pasaron 
los años y cuando ya tenía más de 60 vacas le 
ofrecieron embriones de Canadá. Esto le per-
mitió ser uno de los primeros en introducir 
la raza Blonde d’Aquiteine en Chile en 1995, 
resultando 11 ejemplares de esos embriones. 

Esta es una de las razas más joven de los fran-
ceses establecida el año 1962. Se caracteriza 
por tener alta producción de carne y sin grasa. 
“Yo me transformé en criador exclusivo de esa 
raza en Chile”, asegura don Carlos. Durante 
12 años expuso sus animales en la Sociedad 
de Fomento agrícola de Temuco - SOFO. En la 
EXPOSOFO del año 2000, ganó en todas las 
categorías para la raza Blonde d’Aquiteine, in-
cluida Campeón de la Raza y Campeón Junior. 
“Lo que yo tenía era un lujo”, recuerda con 
algo de nostalgia.

A pesar del éxito de la producción ganadera, 
don Carlos decidió terminar con el criadero 
hace ya dos años. Esto debido a la persona 
que le enseñó a inseminar, renunció, luego las 
empresas que traían semen de Francia dejaron 

muchos requisitos de importación por parte 
del Servicio Agrícola y Ganadero - SAG, lo que 

Sin embargo, las vueltas de la vida son cortas y 
actualmente el Fundo Santa Hortensia ha vuel-
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empresas agrícolas destacadas

to a poner énfasis en la crianza de ganado para 
engorda. Esto debido a la incorporación de 
Germán quien ha visto una mayor rentabilidad 
en la producción de ganado que en los cultivos 
agrícolas. Por lo que - aunque continúan pro-
duciendo trigo y avena - están aumentando las 

hectáreas sembradas de praderas forrajeras.

AHORA A DISFRUTAR
Actualmente, Germán es el que está a cargo 
de todo en el campo, tanto de la ganadería 
como de los cultivos. Don Carlos, está en re-

tirada, siendo más un supervisor de las grandes 
decisiones que haya que tomar.  Ahora tiene 
más tiempo para disfrutar de la fotografía y 
de su gran colección de música que son al-
gunas de sus pasiones fuera del campo. “Que 
trabajen otros ahora, tengo derecho a tener 
un buen pasar ahora porque me he sacado la 
mugre”, comenta sonriendo. Esto le permite 
compartir más con su señora, hijos Germán y 
Marlén, y sus siete nietos.

Una de las grandes tranquilidades de don Car-
los es ver que el campo está siendo más pro-
ductivo y que su hijo comparte sus ideales en 
cuanto al cuidado de la tierra y trabajo susten-
table. “Nuestro hobbie como familia es tener 
un campo que a lo mejor no sea tan rentable, 
pero que sea bonito. Para nosotros esto no es 
un negocio, nos gusta vivir aquí, es un sistema 
de vida. Salimos a recorrer el campo y nos im-
pacta cómo la naturaleza nos ha premiado con 
su esplendor”, comenta Germán, quien ade-
más asegura que hoy disfrutan de lo logrado 
y valoran el esfuerzo realizado en tantos años 
de trabajo compartido: “nos sentimos orgullo-

Fundo Santa Hortensia.
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columna

Temporada 2017-2018

Andrea Betinyani G., Directora Dpto.  Información Decofrut. 

Durante la temporada 2016/17, las exporta-
ciones de arándanos frescos chilenos alcan-
zaron un volumen record superior a las 103 
mil toneladas, 13% más respecto a la campa-

ña 2015/16. Esta alza se debió en gran parte al 

del arándano congelado, lo que incentivó las ex-
portaciones en fresco. Cabe destacar que adicio-
nalmente, la temporada 2016-17 tuvo un inicio 
de cosechas anticipado, casi un mes antes res-
pecto a la temporada anterior, lo que permitió 

exportaciones.

Para la temporada 2017/18 se espera nuevamen-
te una abundante producción nacional, con vo-
lúmenes similares a levemente superiores a los 
registrados la campaña anterior. De acuerdo a 
antecedentes recopilados en la industria, Deco-
frut estima de manera preliminar para la tempo-
rada 2017/18 un volumen de arándanos fresco 
exportable en torno a las 107 mil toneladas, 
4% más en comparación a la temporada pasa-
da. Lo anterior sería posible gracias a las buenas 
condiciones climáticas que han acompañado el 
proceso productivo, sumado al recambio varie-

-

to en la producción de los huertos a nivel 
nacional. No obstante lo anterior, la actual 

-
to del mercado de los congelados versus los 
arándanos frescos.  

Las cosechas de arándanos en Chile comen-
zaron durante la semana 37 (4 semanas más 
tarde respecto a la temporada anterior) con 

provenientes de la región de Coquimbo. Las 
principales variedades recolectadas fueron 

-

similares a lo obtenido la campaña anterior. 

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

Estimación Exportaciones Arándano Chileno

     Temporada  
        2017/8 

La temporada 2016/7 lla expor-
tación de arándanos alcanzó un  

volumen record superior  alas 103 
mil toneladas, y para la temporada 

2017/8 se espera nuevamen-
te una abundante producción 

nacional  

Arándano

chilenos
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recomendaciones técnicas

Nutrición Bioesti-
mulación (Almendros, 
Cerezos, Ciruelos, 
Durazneros, Nectarinos)

Botritis y pudricio-
nes de post-cose-
cha (Cerezos)

Moniliasis, Cloca, Bo-
tritis, Tiro de Munición 
(también para cerezos)  
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La Ley de contratos agrícolas aún no 
logra ser implementada en su totalidad 

En la agricultura un tema recurrente es el 
“tipo” de contrato que se establece entre el 

poca seguridad en esta materia ha traído como 
consecuencia que los productores no adhieran 
a este tipo de instrumento, en especial porque 
no se respetan. 

De este modo, celebrar contratos entre ambas 
partes y que estos se cumplan es algo poco 
común por estos días en este rubro. 

LA HISTORIA 
La tramitación de la Ley 20.797 que trata del 
Registro Voluntario de Contratos Agrícolas, se 
inició por Mensaje Presidencial en el año 2013 
durante el gobierno de Sebastián Piñera. 

Según cuenta Magdalena Matte, abogada de 
Coagra, “en dicho mensaje se reforzó la idea 
de que se debía privilegiar la agricultura bajo 
contratos, entendiendo que esto traería enor-

y para el posicionamiento de Chile como po-
tencia agroalimentaria”. Finalmente la ley fue 
promulgada en diciembre de 2014.

Dicha ley establece un sistema de inscripción 
voluntaria de contratos de compraventa con 
entrega a plazo de productos agrícolas, cose-
chados o pendientes, siempre y cuando se tra-
te de la primera transacción entre el produc-
tor y un agroindustrial o intermediario. 

En la Ley se señala que la inscripción de los 
contratos se materializaría a través de un re-

gistro público electrónico, voluntario, único y 
nacional cuya implementación estaría a cargo 
del ministerio de Economía.

En tanto, el Reglamento que entró en vigencia 
en septiembre de 2016 estableció que para el 
registro operará se necesitaba una plataforma 
electrónica. En una primera etapa se dijo que 
dicho registro estaría listo para operar en el 
primer semestre de este año. Luego el minis-
terio de Economía dijo que en el mes de sep-
tiembre estaría funcionando, situación que al 
día de hoy no ocurre. 

EL ESPÍRITU DE LA LEY
Para la abogada de Coagra, “la Ley busca forta-

Esta ley que busca fomentar y reglamentar los contratos entre productores y agroindustria es vista como un gran 
aporte al sector agrícola. Fomentará la participación de nuevos actores y reglará un terreno que estaba en tierra 
de nadie.  Sin embargo, hay un retraso en la ejecución del registro on line de contratos.  Por Constanza Henríquez 

lecer la operatoria de estos contratos, estable-
ciendo que una vez que se encuentren regis-
trados, deberán ser respectados por terceros, 
los cuales serán solidariamente responsables 
con el productor, en caso que no respeten los 
contratos debidamente registrados”. A lo que 
agrega, “la Ley fomenta que el productor pueda 
negociar condiciones previas a la toma de de-
cisiones de las siembras que requieren de una 
importante inversión, reduciendo el riesgo co-
mercial en el área agrícola. Refuerza asimismo, 
la importancia para las partes de contar con 
certeza jurídica en las relaciones comerciales 
en el agro, estableciendo importantes sancio-

-
dos en los contratos”. 
Para el presidente de la Sociedad Nacional de 
Agricultura (SNA), Ricardo Ariztía este es un 
sistema “que le da prestigio al procedimiento 
de contrato en la agricultura”.  

Este proyecto fue impulsado y liderado por 

reportaje central

A cuatro años de su promulgación

REGISTRO ¿?

LÍNEA DE TIEMPO IMPLEMENTACIÓN DE LA LEY

2013  2014   2016  2017  

Se inicia la 
tramitación

Se promulga la ley En vigencia 
reglamento
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la SNA y a juicio de Ricardo Ariztía “es una 
garantía de seriedad. Habrá que redactar los 
contratos con ciertas cláusulas que le den se-
riedad y que tengan algún tipo de sanción por 
incumplimiento. Además de arbitrajes que evi-

-
industria en general”. 

¿QUÉ SE GANA?
Para muchos lo positivo de esta Ley es que 

productores. Así piensa el gerente general de 
Banagro José Francisco Larraín: “Una vez que 
la ley esté implementada muchos clientes que 

porque sus contratos no tienen el peso nece-
sario, con el registro se les va a facilitar”. 

José Francisco además señala que “desde que 
el contrato ya esté subido en el registro y la 

información sea pública, se le entrega la segu-
-

a un tercero, seguridad que hoy no se tiene”. 

“Por otro lado con esta Ley se le da a esta 
-

canismos para resolver eventuales arbitrajes o 
diferencias que pudieran haber entre agroin-
dustria y productor”, explica el gerente gene-
ral de Banagro. 

Según cuenta José Francisco para Banagro la 
puesta en marcha del registro es “una tremen-
da oportunidad, ya que actualmente el 20% 

-
tratos y esperamos que a partir de la imple-
mentación de esta nueva ley, el contrato tome 
una mayor relevancia en la evaluación crediti-

cia de cada cliente, permitiéndonos así llegar 

número de productores”.  

Para Ariztía las ventajas están en “tener una re-
-

te y amigable lo que contribuye a las buenas 
relaciones en general del comercio agrícola”. 

Se cree que las agroindustrias más favoreci-
das serán la de cultivos anuales como la avena, 
raps, el trigo blanco, el maíz, etc. Esto porque 

menor, en especial en aquellos cultivos don-
de hay varios poderes de compra, ya que con 

eventualidad que el contrato no se respete. A 
diferencia de los productores de frutales, que 

la misma exportadora que le anticipa al pro-

sus programas. 

José Francisco de Banagro declara que “en las 
conversaciones que hemos tenido a la fecha 
con los diferentes actores, se ha notado un im-

reportaje central

“Por otro lado con esta Ley se le da a esta garantía mayor 
formalidad definiendo los mecanismos para resolver even-
tuales arbitrajes o diferencias que pudieran haber entre 
agroindustria y productor”, explica el gerente general de 
Banagro.

COMPO EXPERT
Expertos en Nutrición Vegetal

Basfoliar® Zn 75 Flo
Basfoliar® Kelp SL
Basfoliar® Ca SL
Solubor®

Potencie la Cuaja para
una mayor producción

En Pre Floración e Inicio de Floración, 
potencie la Cuaja para una mayor 
producción con:

www.compo-expert.cl

Revista Octubre.indd   18 03-11-17   11:25 a.m.



19

reportaje central

CRECIMIENTO
Y ESTRÉS

CALIDAD Y
CONDICIÓN

CALIBRE

Quieres producir mejores
cerezas: Ésta es la fórmula...

...Obra de Genios.

portante interés en apoyar esta nueva ley en 
la medida que la implementación se haga de 
manera ordenada resguardando los distintos 
intereses, como por ejemplo, aquella informa-

partes,  así se le dará más formalidad y peso 
-

ciamiento a productores que hoy día no tenían 
la opción de hacerlo”.

LO QUE PREOCUPA 
Hay puntos que levantan alertas para algunos. 
Uno de ellos es el hecho de que toda la infor-
mación del contrato sea pública y esto incluye 
a  terceros. 

Para José Francisco Larraín de Banagro una de 
las claves del éxito de esta nueva ley es que, 

un rol activo empujando a que estos contratos 
se registren, y para eso creemos que hay cierta 
información que debe ser manejada de manera 

-
reses de las partes”. 

Junto con lo anterior una de las alertas que 
han surgido es que el precio que se establezca 

en el contrato debierá ser público. Ante esto 
la abogada de Coagra declara lo siguiente: 
“Efectivamente un tema sensible es el de dar-
le publicidad a los precios de los productos, 
pero en la discusión parlamentaria prevaleció 
la idea de que el precio, o el mecanismo para 
determinarlo, no es parte de la información 
que debe hacerse pública en el registro”.

Por su parte el presidente de la SNA Ricar-
do Ariztía explica que el Registro no obliga a 
publicitar el precio como monto determinado 
sino que “precio se entiende como cualquier 
fórmula que establece cómo se va a obtener 

-
cionales, entre otros. 
Siempre hay fórmulas que determinar un pre-
cio y eso es lo que tiene que estar establecido 
en el contrato”.

La escasa difusión también es una arista que 
se ha criticado. Se dice que hay escaso conoci-
miento por parte de los diferentes gremios a 
lo ancho y largo de nuestro país. 

En un reportaje de marzo de este año en la 
Revista Campo de El Mercurio el ministerio 

de Agricultura explicó que el contenido de la 
ley se expondrá en las mesas de los diferentes 
rubros que coordina el ministerio y que había 
que evaluar una difusión más masiva.

Magdalena Matte, abogada de Coagra.
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EN ESPERA
El último plazo que el ministerio de Economía 
dio a conocer públicamente para la implemen-
tación del registro fue septiembre de este año. 
Sin embargo a la fecha aún no hay señales de 
que esto en el corto plazo esté operativo. 

“En una primera etapa se dijo que dicho re-
gistro estaría listo para operar en el primer 
semestre de este año. Luego el ministerio de 
Economía dijo que en el mes de septiembre 
estaría funcionando, situación que al día de hoy 
no ocurre”, sostiene el presidente de la So-
ciedad Nacional de Agricultura Ricardo Ariztía. 

Ricardo detalla que la licitación del reglamento 
se hizo en junio de este año a través de Merca-
do Público. “Se presentaron algunos reclamos 
al respecto y el hecho es que todavía no se tie-

ne claridad sobre el futuro de esta licitación”, 
explica. A lo anterior agrega, “el ministerio de 
Economía quedó a cargo de la implementación 
del registro. Para ellos no debiese ser un tema 
engorroso porque no son cientos de miles de 
contratos agrícolas”. 

El ministerio de Economía consultado sobre la 
implementación del reglamento comentó que 
la Ley de contratos no es un tema que com-
peta a este ministerio. En tanto el ministerio 

pesar de todo Ricardo Ariztía sigue optimista 
respecto al funcionamiento del reglamento. “Es 
un proceso que demorará un tiempo conocer-

blanca, que espero sea menor a todo este pro-
ceso dilatorio que ha tenido la formación del 
reglamento y las licitaciones”. 

reportaje central

Ricardo Ariztía, Presidente de la SNA.

“En una primera etapa se dijo que dicho registro estaría 
listo para operar en el primer semestre de este año. Luego 
el ministerio de Economía dijo que en el mes de septiembre 
estaría funcionando, situación que al día de hoy no ocu-
rre”, sostiene el presidente de la SNA Ricardo Ariztía. 

Santa Marta 1600, Maipú · Santiago–Chile
+56 2 2947 4000 · info@mbg.cl
www.marienberg.cl

Mucho más en mbg.cl
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Proveedores de excelencia para cultivos
altamente productivos

nuestra empresa

Línea Semillas y Fertilizantes en Coagra

Con más de 50 años de historia, la línea de Semillas y Fertilizantes de Coagra ha ido creciendo orgánicamente 
con la compañía. Para esto, han realizado un gran trabajo con destacados proveedores y marcas de la industria 
para ofrecer a los clientes los mejores productos y soluciones que permitan obtener cultivos de excelente calidad 
y rendimiento. Por María José Urcelay C.

Es un hecho que quienes no se actualizan en 
la industria, eventualmente desaparecen. En 
el caso de las semillas y fertilizantes no hay 
excepción. Por tal motivo, los proveedores 
de Coagra están periódicamente realizando 
lanzamiento de nuevos híbridos y constante-
mente prueban productos que satisfagan los 
requerimientos de los cultivos de los clientes. 

Sin embargo, por mucho que exista una gran 
motivación por actualizarse constantemente, 
cada innovación implica años de trabajo en 
ensayos, pruebas e introducción para lograr 
productos de excelencia que se puedan aplicar 
en el mercado masivo. “Son al menos cuatro 
años de repeticiones de ensayos en distintas 

rendimientos de los híbridos para sacar una 
semilla al mercado comercial”, comenta Dra-
gan Vajovic, gerente de la Línea de Semillas y 
Fertilizantes de Coagra. En general, se trata de 
híbridos que se pueden adecuar a distintas zo-
nas y cumplen variadas funciones. Por ejemplo, 
en el caso del maíz, se puede tratar de una 
semilla de grano con la característica de tener 
período más corto de producción, que per-
mita sembrarla más tarde y sale con menos 
humedad al momento de cosecha.

Cada proveedor de Coagra es elegido de 
acuerdo a su experiencia y participación de 
mercado, además de que la calidad de sus pro-
ductos sea óptima y validada con excelentes 
resultados. También se realiza una evaluación 
de su capacidad patrimonial para responder en 

caso de algún riesgo por responsabilidad civil 
ante un reclamo de calidad de las semillas o 
fertilizantes que proveen a Coagra. 

Además, es muy importante la labor en con-
junto que realice la marca con el distribuidor, 
esto implica trabajo de marketing, apoyo zonal 

y equipo de la empresa en terreno apoyando 
en la colocación de los productos, entre otros. 

Actualmente, Coagra cuenta con 27 provee-
dores de semillas, varias de estas se producen 
directamente en Chile y otras son importadas 
íntegramente al país por los mismos provee-

Dragan Vajovic, gerente de la Línea de Semillas y Nutrición Vegetal de Coagra junto a su equipo de trabajo.
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nuestra empresa

dores. Coagra destaca especialmente en la 
venta de semillas de maíz con más de un 30% 
de participación de mercado y un 10% en el 
caso de las forrajeras, especialmente, en las su-
cursales de la X Región.

En fertilizantes, que involucra a granulares y 
solubles, sin considerar enmiendas, Coagra 
participa en un 13% del mercado en la zona 
que abarca desde la V a la X Región. Cuentan 
con 15 proveedores, los cuales dan soporte 
con sus zonales en cada sucursal para apoyar 
técnicamente la venta y visita a los clientes. “En 
el último tiempo hemos visto como los pro-
veedores agregan valor a sus productos. Por 

ejemplo, les adicionan materias primas a los ni-

así evitar las perdidas por lixiviación. Todo eso 
para mejorar el efecto residual del nitrógeno y 
uso por parte de los cultivos en más de 80%”, 
comenta Vajovic. 

Además del trabajo con los proveedores, la 
línea de Semillas y Fertilizantes de Coagra rea-
liza una serie de actividades como los semi-
narios técnicos de maíz que se llevan a cabo 
todos los años en distintas zonas del país. Solo 
el 2017 reunión a más de 1000 clientes. A esto 
se suman reuniones locales, donde se entregan 
herramientas relevantes de cultivo y varieda-

des para los productores, un trabajo que se 
desarrolla en conjunto con los proveedores y 
asesores externos. 

El equipo de trabajo de la línea se encarga de 
dar soporte diariamente a las sucursales, pre-
ocupándose del abastecimiento y traslado de 
productos, administrando precios en sistema, 
informando existencias y quiebres de stock, 
dar respuesta a consultas y requerimiento de 
los vendedores, esto además de relacionarse 
con los proveedores para confección y envío 
de ordenes compras o cualquier información 
que requieran de la compañía. 

“Hay que destacar el compromiso de cada uno 
con Coagra, son pilares fundamentales para el 
éxito de nuestro trabajo”, comenta el gerente 
de la línea sobre sus colaboradores.

PROYECCIONES
Dentro del presupuesto anual de ventas de 
cada sucursal y vendedor de Coagra, se incluye 

. “Son al menos cuatro años de repeticiones de ensayos en 
distintas zonas geográficas para ver la adaptabilidad y ren-
dimientos de los híbridos para sacar una semilla al mercado 
comercial”, comenta Dragan Vajovic, gerente de la Línea de 
Semillas y Fertilizantes de Coagra. 
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uno exclusivo de ventas de la línea de semillas 
y fertilizantes. Dragan, junto a su equipo, son 
los encargados de velar para que los productos 
que solicita el cliente se encuentren en cada 
sucursal. Este trabajo es sumamente delicado 
en esta línea de trabajo que debe lidiar con la 
variabilidad de los cultivos, algo especialmente 
volátil en el caso de las hortalizas y cereales 
como trigo y maíz. Para esto, cuentan con un 
histórico de ventas e información del mercado 
que se nutre a través de los mismos vendedo-
res de Coagra en terreno que tienen el con-
tacto con los clientes y con los proveedores 
de la línea. “A pesar de los datos históricos, los 
años han ido cambiando mucho de acuerdo a 

Esto detona que haya menor demanda de un 

atento a no cometer el error de tomar posi-
ción y quedar con stock de productos porque 
no hay salida de colocación”, asegura Vajovic. 

Según lo que comenta Dragan, el tema de los 
cultivos es muy cíclico. A modo de ejemplo, de 
acuerdo a lo observado hasta la fecha, la cebo-
lla tuvo una notable caída en los precios este 

año, por el exceso de producción. En ese caso, 
aunque la venta de semillas de ese cultivo fue 
muy buena para Coagra el 2017, hay que tener 
mucho cuidado en el presupuesto del próxi-
mo año porque es probable que se demande 
menos. En el caso del trigo disminuyeron las 
ventas el 2017 y el maíz, aunque está en ple-
na siembra, se vislumbra una mantención del 
mercado o leve caída. Sin embargo, el raps y la 
avena crecieron este año. Ese es el panorama 
que se ve a la fecha, pero aún quedan muchas 

año 2018.

A pesar de estos vaivenes, de todas maneras 
hay una estructura clara de los principales cul-
tivos por zona del país, los cuales no suelen 
sufrir grandes cambios de un año a otro. En 
la V Región, se centran las hortalizas donde 
destaca el tomate como el principal. En la Re-
gión Metropolitana, también las hortalizas son 
masivas y la cebolla es muy requerida. También 
empiezan las siembras de maíces. Entre la VI y 
VII Región disminuyen las hortalizas, pero se 
posicionan los maíces y  trigo. De la VIII  a la 

XIV continúan el trigo, la avena, el raps, los maí-
ces para grano y silo. De Temuco al sur cobran 
relevancia las forrajeras. En el caso de estas 
últimas, se ha visto un mercado a la baja en 
las últimas dos temporadas. Por ejemplo, en el 
caso del año 2017 bajaron las ventas de forra-
jeras debido, principalmente, a las favorables 
condiciones climáticas que ayudaron a man-
tener un adecuado abastecimiento de pradera 
para el ganado.

En el caso de los fertilizantes se ha produci-
do una baja en las ventas para cultivos, bási-
camente mezclas NPK y se ha generado un 
incremento en fertilizantes solubles que van 

plantada y huertos entrando a producción. 
“Debido a los buenos resultados en algunas 
especies de frutales, hemos observado que los 
clientes aceptan recomendaciones técnicas y 
están dispuestos a usar productos de mayor 
tecnología”, comenta Dragan. En cuanto a los 
fertilizantes y mezclas líquidas, lentamente se 
han ido introduciendo al mercado en las últi-
mas temporadas, debido a la facilidad y simple-
za en su uso. 
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ventana del proveedor

E
está enfrentando a muchos cambios en el úl-
timo tiempo. Casos como la adquisición de 

-
mándose a esta tendencia mundial que busca el 
fortalecimiento de las empresas en el rubro, es 
que las empresas The Dow Chemical Company 

E.I. Du Pont de Nemours & Company 

nombre provisorio de “DowDuPont™”, con 
tres divisiones: Agricultura, Ciencia de los Ma-

-
tantes en la entrega de soluciones agrícolas en 

las tres primeras. Ambas son de origen nor-
teamericano con amplia presencia en otros 
países del mundo. Además, son empresas con 
mucha experiencia, por un lado, DuPont cuen-

-
presionantes, el verdadero valor de esta fusión 
radica en la creación prevista de tres potentes 

-

-
tención de completar las separaciones lo más 
rápido posible”, aseguró Andrew Liveris, Presi-

La gran particularidad de la nueva estructura 
es que “DowDuPont™” actuará como un hol-
ding que albergará a tres empresas: Agricultura, 

-
-

en esta división para que cada una tengan sus 

licencias para operar independientemente de 
la empresa matriz. “DowDuPont es una pla-
taforma de lanzamiento para tres compañías 

reinvertir en ciencia e innovación, resolver 
los desafíos en constante evolución de nues-

para nuestros accionistas” aseguró, Ed Breen, 
CEO de DowDuPont, quien además agregó 
que: “con un enfoque claro, una visibilidad del 

productiva, cada empresa futura estará equi-
pada para competir con éxito como líder de 
la industria”. 

Dow y Dupont concretan fusión y 
comienzan a conformar nueva compañía

ventana del proveedorventana del proveedor

El 31 de agosto de 2017 fue la fecha en que las empresas Dow y DuPont dejaron de operar en la Bolsa de Nueva 
York como entidades independientes. Esto implicó el inicio de una nueva compañía que, durante los próximos 
18 meses, se mantendrá en un período de transición estableciendo su nueva estructura. Por María José Urcelay C.

Se trata de dos de las compañías más importantes en la en-
trega de soluciones agrícolas en el mundo y esta alianza las 
posiciona dentro de las tres primeras.  
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pliar la oferta de productos para los clientes, 
-

en 130 países actualmente. Entre los produc-
tos de este portafolio se encuentra semillas de 

otros. A esto se suman herbicidas, fungicidas, 
insecticidas, etc. La fusión se traduciría en 

que satisfagan oportunamente las necesida-
des de los clientes. Durante este período de 
transición, que se espera demore 18 meses, 
los clientes podrán continuar adquiriendo sus 
productos como lo han hecho antes con las 

adquisiciones cotidianas. 

Al establecerse la fusión, Verónica Maldonado 
asumió el cargo de Líder del Área Comercial 

-
-

na por las similitudes productivas de esas zo-

como Directora Comercial en Chile. Comenta 
que Coagra es un cliente estratégico que co-
mercializa producto para la protección de cul-

también la línea de semillas de DuPont Pioneer. 

el 2016 a nivel mundial de $6.2 billones de dó-
-

En el caso de Agricultura – empresa que ten-
drá su sede en Wilmington, Delaware, Estados 

-
sicionamiento en el mercado de DuPont Pio-

-

complementan a la perfección. Esto permitirá 
que la nueva compañía agrícola se posicione 

• Una línea de productos más completa con-
formada por semillas, eventos biotecnológicos 

-

-

-

nuevas tecnologías prometedoras, respaldados 

gente. 

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

Durante este período de transición, que se espera demo-
re 18 meses, los clientes podrán continuar adquiriendo sus 
productos como lo han hecho antes con las marcas que ya 
reconocían, sin afectarles en sus adquisiciones cotidianas. 
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Una ola de incendios asoló al norte de Cali-
fornia, provocando una tragedia humanitaria 
con once muertos y más de 20 mil personas 
evacuadas.

Pero el desastre también tuvo impacto sobre 
diversas industrias, y particularmente en la 
emblemática región vitivinícola del norte del 
estado y el turismo que gira en torno a las viñas.

Según un reporte de NBC News citado por 
Bloomberg, el siniestro podría afectar al sec-
tor durante varios años. Las acciones de las 
principales viñas de Estados Unidos cayeron 
a medida que se conocía la magnitud de las 
pérdidas, mientras que los títulos de los pro-
ductores chilenos muestraron fuertes avances.

Millonarios daños
La industria atrajo 23,6 millones de visitantes 

y generó US$ 34.100 millones en ventas mino-
ristas en Estados Unidos en 2016, según Wine 
Institute. Los valles de Napa y Sonoma son 
los productores de los vinos de mayor calidad 
y fama del país.

“Estamos todos en shock y tratando de 
ayudar a nuestros compañeros productores 
y vecinos en todo lo que podemos”, dijo Heidi 
Soldinger, vocera de los viñateros del valle de 
Napa, a Bloomberg.

Los casi 20 incendios se extendieron a través 
de las regiones del norte del estado, quemando 
más de 115.000 acres, según el Departamen-
to Forestal y de Protección de Incendios de 
California.

Cerca de 1.500 estructuras comerciales, 
residenciales e industriales fueron destruidas.

Vino de alta calidad
La temporada de cosecha en Sonoma y Napa 

estaba casi terminada, dijo Daniel Sumner, 
profesor de Agricultura de la Universidad de 
California. Sin embargo, los incendios pudi-
eron  dañar las uvas que no han sido recogidas 
y destruir parras e instalaciones, comentó.

“Con toda seguridad va a tener un impacto 
significativo y substancial en la industria de los 

Incendios en California arrasan viñedos 
y golpean acciones de productores 

 El siniestro podría afectar al 
sector durante varios años. 

SE TRATA DE UNA INDUSTRIA MILLONARIA EN ESE ESTADO

ESPECIFICACIONES US$/TON. METRICA
OCTUBRE 2017

PROMEDIO SEMANA % 
VAR

PROMEDIO
SEPTIEMBRE % 

VARMIÉR. 
18 

JUE. 
19 

VIER. 
20 ANTERIOR ACTUAL 2016 2017

AVENA WHITE NO. 2 FOB CHICAGO, USA 184,46 185,67 185,84 182,83 183,43 0,33 117,52 165,46 40,79

POROTO SOYA, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES, ARGENTINA 380,00 380,00 378,00 380,00 379,50 -0,13 395,64 378,48 -4,34

POROTO SOYA YELLOW NO. 2, FOB CHICAGO, USA 361,65 362,48 359,63 362,53 361,95 -0,16 355,39 354,12 -0,36

RAPS CANOLA CANADÁ 396,94 401,54 402,50 398,93 399,65 0,18 353,32 400,31 13,30

SORGO, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES, ARGENTINA 125,00 125,00 125,00 126,00 125,75 -0,20 157,00 129,00 -17,83

ACEITE SOYA CRUDO, ILLINOIS, USA 722,67 731,93 739,21 728,35 730,52 0,30 718,36 757,49 5,45

ACEITE SOYA CRUDO, FOB CHICAGO, USA 736,56 745,82 753,10 740,86 743,31 0,33 722,74 755,84 4,58

ACEITE SOYA CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 881,32 878,02 893,49 882,83 884,97 0,24 837,02 892,28 6,60

ACEITE SOYA CRUDO EXPORTACIÓN, FOB B. AIRES 772,00 778,00 778,00 775,33 776,00 0,09 752,32 779,24 3,58

ACEITE MARAVILLA CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 780,00 782,50 775,00 785,63 783,50 -0,27 823,64 809,52 -1,71

ACEITE MARAVILLA CRUDO, EXPORTACIÓN FOB BUENOS AIRES 755,00 755,00 755,00 753,33 753,75 0,06 773,41 754,19 -2,48

ACEITE RAPS CRUDO, FOB ROTTERDAM, HOLANDA 882,49 886,27 893,49 886,67 888,03 0,15 849,46 888,67 4,62

ACEITE MAIZ CRUDO A GRANEL, MIDWEST, USA 826,73 826,73 826,73 826,73 826,73 0,00 1.014,13 826,73 -18,48

ACEITE MAIZ REFINADO, MIDWEST, USA 1.069,24 1.069,24 1.069,24 1.069,24 1.069,24 0,00 1.223,56 1.069,24 -12,61

AZÚCAR REFINADA, NRO. 5, LONDRES, M.C.E. 370,30 371,80 368,80 369,85 369,64 -0,06 569,55 369,30 -35,16

TRIGO PAN EXPORTACIÓN, FOB PUERTO ARGENTINOS 185,00 185,00 185,00 185,00 185,00 0,00 200,91 184,95 -7,94

TRIGO SOFT RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO 189,23 188,40 187,76 191,03 189,60 -0,75 184,88 189,97 2,75

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (12% PROTEÍNA) 225,24 227,54 228,82 227,65 227,22 -0,19 196,47 230,52 17,33

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (11,5% PROTEÍNA) 221,57 223,86 225,15 223,97 223,55 -0,19 193,44 226,15 16,91

TRIGO HARD RED WINTER NO. 2, FOB GOLFO (11% PROTEÍNA) 219,73 222,03 223,31 222,14 221,71 -0,19 191,60 224,32 17,08

MAÍZ AMARILLO, FOB ROSARIO/BUENOS AIRES 149,00 149,00 148,00 149,00 148,75 -0,17 170,64 150,14 -12,01

MAÍZ YELLOW NO. 2, FOB GOLFO 157,88 158,08 156,31 158,75 158,20 -0,35 164,84 157,75 -4,30

MAÍZ YELLOW NO. 3, FOB GOLFO 156,88 157,08 155,31 157,75 157,20 -0,35 163,84 156,75 -4,33

ARROZ WHITE ELABORADO  5% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 392,00 394,00 394,00 395,00 392,80 -0,56 385,82 399,00 3,42

ARROZ WHITE ELABORADO 10% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 386,00 388,00 388,00 389,00 386,80 -0,57 382,82 392,76 2,60

ARROZ WHITE ELABORADO 15% GRANO PARTIDO, FOB BANGKOK 385,00 386,00 386,00 386,80 385,40 -0,36 382,68 391,48 2,30

“Esta iba a ser una semana importante. Una 
gran cantidad de la fruta que todavía estaba en 
la vid es cabernet de alta calidad”, reconoció.

Impacto en la bolsa
Las acciones de las empresas reflejaron 

el impacto. El lunes 10 de octubre, en plena 
emergencia,  los títulos de Constellation 
Brands, la mayor productora de vinos de Es-
tados Unidos, cayeron 0,9% tras anunciar que 
se vio obligada a cerrar sus salas de ventas 
en Napa y Sonoma.

Los papeles de Treasury Wine , por su parte, 
retrocedieron 1,4%. La firma dijo que había 
sufrido un daño limitado a sus infraestruc-
turas y sitios, aunque reconoció que todavía 
tiene acceso limitado a los sitios afectados.

Por su parte, las chilenas Santa Rita y 
Concha y Toro registraron fuertes alzas en 
la jornada siguiente. 

vinos de alta calidad”, concluyó el académico.
Jennifer Putnam, director ejecutivo de Napa 

Valley Grapegrowers, dijo que 80% de la pro-
ducción ya había sido cosechada.
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