
CONTFNIDO DEL INFORME TECNICO 

Nombre I nstitucion/Empresa Cargo/Adiidad 

Juan Luis Piwonka A. Agricola El Roble Ltda. Gerente General 
Rodrigo Aguayo P. Comercializadora Gerente Comercial 

Novaverde Ltda.. 

PROGRAMA DE FORMACION PARA LA INNOVAC16N AGRARIA 

Tip0 Productor (si 
corresponde) 

1. Antecedentes Generales de la Propuesta 

Nom bre: Asistencia a Feria Agroalimentaria ANUGA 2003 

Codiqo: FIA-FP-V-2003-1 -A-046 

Entidad Responsable Postulante Individual : Agricola El Roble Ltda.. 

Coordinador: Juan Luis Piwonka A. 

Luqar de Formacion (Pais. Reqion. Ciudad, Localidad) Alemania / Colonia 

TiPo o modalidad de Formacibn Participacion de produdor y agroindustria en feria tecnologica 

Fecha de realizacion: 9 a l l 6  de Octubre de 2003 

Participantes: 

Problema a Resolver: 

Mejorar el proceso agroindustrial de la pulpa de llicuma, para poder ofrecer un producto 
con la calidad que exige el mercado intemacional, especificamente, lograr el tratamiento 
termico manteniendo la condicion de ofrecer un producto 100% pura 
Determinar la mejor forma de ofrecer y comercializar un producto absolutamente 
desconocido en el mundo y ver opciones como la produccibn organica para pensar en 
desarrollos futuros 
lncorporar la trazabilidad dentro del esquema productivo, y transmitir a la organizacion la 
importancia de este tema en el context0 de 10s alientos a nivel mundial. 

0 

0 

Obietivos de la Propuesta 

0 Capturar 10s ljltimos avances en tecnologias de procesos, insumos, empaques y 

0 

0 

embalajes, mmercialiuacion y tendencias de marketing en la industria de 10s alimentos. 
Mejorar las condiciones de produccion 
Establecer la mejor forma para iniciar la comercializacion de la pulpa de lucuma en el 
mercado internacional. 
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2. Antecedentes Generales: 

La visita a la feria Anuga 2003 podria calificarse corno un actividad positiva en cuanto a que se 
pudo entender hacia donde se dirige el rnercado de 10s alirnentos y las acciones que se tendran 
que tornar tanto desde el punto de vista de la produccion corno de la comercialitacion para la 
Pulpa de Lucuma. 

Principales conclusiones de la visita a Anuga 2003: 

0 La importancia de innovat 

Habiendo recorrido la feria, la prirnera conclusion que es la importancia de estar 
desarrollando un nuevo producto. La mayoria de 10s exhibidores presentaban 10s rnismos 
productos en iguales o distintas presentauones, lo que implica que deben ajustarse a 10s 
precios que ya tiene el rnercado hacia esa linea de articulos. La ventaja de introducir un 
producto nuevo es que hay que generar la dernanda de un producto exotico y recogiendo 
las experiencias de la introduccion de mango en Europa, podernos concluir que el precio 
que hernos cotizado en el exterior tendra una buena acogida en el mercado sumado a que 
sus condiciones de materia prima la hacen un producto atractivo. 

0 Estrategias de Comercializacion 

De las visitas efectuadas a diversas empresas del rubro alimentos (fabricas de helados, 
distribuidores de frutas congeladas, ernpresas lacteas, etc.) nos quedo claro que pretender 
colocar un contenedor con 20 ton. de un producto que nadie conoce va a ser muy difiul, pot 
b que la estrategia se debe cancentrar en buscar una alianza estratbica con un distribuidor 
de rnaterias primas congeladas, especificarnente de frutas, con quien podamos hacer un 
trabajo en conjunto aprovechando la cartera de clientes que el distribuidor ya tiene. De 
esta forma se podria establecer algun acuerdo para enviarle a1 distribuidor el contenedor, y 
a traves de el hacer el trabajo de introduccion. 

0 Trazabilidad en el proceso productivo 

Este es un terna prioritario para poder cornercializar la Pulpa de Lucuma o cualquier otro 
producto. La Tratabilidad y el estar certificado por una ernpresa reconocida (SGS, SGF) es 
una exigencia del rnercado en general. Todas las ernpresas que compran rnaterias primas 
exigen estar certificados a lo menos en la trazabilidad, lo optimo es tener certificados IS0 
pero en general con el de trazabilidad ya se puede ofrecer el producto. 

En este punto se exige tener 10s diagramas de producci6n indicando 10s puntos de control 
criticos que se controlan para el producto, acornpaiiado de 10s registro de control 
correspondientes. 
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Desarrollo de producto orghnico 

Poder adquirir expericiencias de 
otras empresas en la aplicacion 
de la trazabilidad 
Esta actividad se realizo entre 
las 14:OO y las 16:OO por lo que 
durante toda la maiiana y el 
rest0 de la tarde se recomo la 
feria 

El tema de 10s productos organicos esta muy presente dentro de la oferta de productos que 
se vieron y en general 10s consumidores de estos productos estan mas abiertos a nuevos 
sabores exoticos. Los volumenes que se transan hoy en dia son basicarnente en productos 
que ya tienen ganado un mercado, como el cas0 de 10s berries. Para la Lucuma podria ser 
un factor positivo el contar con esta certificacion dado que se trata de un producto nuevo, 
per0 puede ser tambien una limitante en cuanto a que 10s volumenes comercializados hoy 
en dia no son muy grandes y se concentran en productos conocidos. 

Anuga / Salon 
Allegro 

Tecnologb de proceso de la Lucuma 

La funcion de las marcas en la 
orientacion de las decisiones de 
com pra. 

Junto con poder ver la estrategia con que se comercializara la Lkuma, uno de 10s factores 
fundamentales es el tema de la adecuacion de nuestros procesos a las exigencias del 
mercado. 

Anuga/ Salon 
Kristallsaal 

Junto con la certificacion de trazabilidad, todas las empresas estan comprando productos 
que han tenido tratamiento termico en su proceso. La Pulpa de Lucuma que hoy ofrecemos 
no tiene este tratamiento debido a que las propiedades de la fruta hacen imposible el hacer 
procesos termicos con 10s equipos tradicionales (intercam biadores de calor). 

3. ltinerario Realizado: 

~ ~~ 

Actividad 
Participacion en la ceremonia 
inaugural - recorrido cornpletc 
a la feria 

Asistencia a la presentacion 
“Trazabilidad en productos 
alimenticios” 

Asitencia a la presentacion 
“Tempt me-el significado de 
las marcas en el ambito de 10s 
Droductos” 

Objetivo I Lugar 
Ubiwrse dentro del espacio 
fisico de la feria para determinar 
diariamente 10s sectores mas 
importantes, ademas de 
determinar por donde empezar y 
donde terminar cada dia, dada 
la extension del recinto ferial 

Colonia 
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13/10 y 
14/10 

13/10 

13/10 

14/10 

1 5/10 

Asistencia al AI-Invest Snack 
Pack 

Participar de la exposicion 
"Trust is good, control is 
better" 

Participar en la exposicion 
'New approaches to food 
qualdy" 

rrazabilidad de productos 
alimenticios 

'Functional Foods and Drinks" 

Decidirnos cambiar esta 
actividad por una invitacion que 
nos hizo la organizacion de la 
feria para dar una charla el dia 
14 de Octubre sobre 10s nuevos 
sabores exoticos de Chile 
(Lucuma, Chirimoya y Papaya) 
Exposicion sobre la importancia 
del control de calidad en las 
empresas 

Exposicion sobre diferentes 
metodos de control de calidad 
(biofotonica, metodo de hisopos, 
etc.). 
No asistimos a esta conferencia 
debido a que se nos present6 la 
oportunidad de reunimos con 
una ernpresa lnglesa que estaba 
como expositor en la feria y 
estaba interesada en la Lucuma 
(Fuerst Day Lawson) 
Charla sobre 10s costos de 
implementar un sistema de 
trazabilidad. 
Taller sobre 10s alimentos e 
ingredientes que presentan 
efectos beneficos para la salud 
del consumidor. 

Este taller implicaba una 
asistencia durante todo el dia por 
lo que se prefirio recorrer la feria 
debido a la gran cantidad de 
expositores de tecnologia que 
quedaba por recorrer. 

4nuga / Salor 
Kristallsaal 

4nuga 

4nuga 

4nuga 

4. Resuftados Obtenidos: 

Si bien no se cumplieron 2 de las 7 actividades, para aprovechar la visita a expositores de la 
feria, encontramos que 10s resultados fueron muy satisfactorios dados 10s objetivos planteados. 

Analizando el tema de la trazabilidad las charlas a las que asistimos nos permitieron confirmar 
que en el context0 intemacional mas que una ventaja comparativo frente a otros clientes es una 
exigencia de 10s compradores. Tambien nos sirvio para saber enfrentar 10s costos que implica 
esta metodologia tanto en el aspect0 economico como en el problema de la reaccion de las 
personas ante la aplicacion de procedimientos, llenado de formulanos, etc. 
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lrnportante tarnbien fue el analitar 10s daiios irreparables que se pueden provocan en una 
rnarca y en la ernpresa al no contar con la trazabilidad, cuando ante problemas con productos 
que ya se encuentran en el rnercado tener que retiratios desde 10s puntos de venta o desde 10s 
clientes industriales. 

En cuanto a la tecnologia aplicada a 10s procesos industriales para la obtencion de la pulpa de 
Iucurna, pudirnos cornprender que estarnos trabajando un producto rnuy cornplejo dada la aka 
viscosidad del producto por lo que para poder tener una pulpa en envases asepticos en un 
intercarnbiador de calor existen distintas altemativas que se discutieron con 10s fabricantes de 
estos equipos.. Este es un terna relevante, dado que podriamos dade un tratamiento terrnico al 
producto y venderlo congelado para evitar el tema del envasado aseptico, pero al hacer esto 
caernos en 10s altos costos que involucran las cargas congeladas y la cornplicacion que tiene 
un alto porcentaje de potenciales clientes en trabajar con riesgo de wntaminacion. 

Los dos puntos antes expuestos, son relevantes para obtener el exito en la introduccion y 
comercializacion del producto por cuanto entre mas se invierta en este (envasado aseptico, 
trazabilidad, normas SO, etc.) mas facil es poder acceder a diversos canales de 
cornercializacion. Lo cornplejo que es hoy en dia el producto dificulta su introduccion, es muy 
costoso el envio de muestras surnado al riesgo de problernas en la cadena de congelacion lo 
que al final puede generar una mala percepcion de 10s potenciales clientes hacia el producto y 
la ernpresa. 

En cuanto al terna del auge de 10s productos organicos podriamos concluir que es un 
rnercado que experirnenta un crecirniento constante y donde 10s productos son rnuy valorados 
por el consurnidor. Especificarnente para la Lucurna es un terna que se ve lejano, dado que la 
rnayoria de 10s productos organicos nacen de productos que ya tienen un mercado creado y 
por ende el consurnidor tiene la opcion de elegir entre dos productos iguales pero distintos en 
su rnanejo. No descartarnos la posibilidad, pero debernos concentramos en introducir lo que 
hoy tenemos y despues ir viendo las especializaciones que podernos Iograr habiendo creado 
un nicho dentro de 10s consurnidores. 

5. Aplicabilidad: 

Actualrnente en Chile el cuttivo de Lucurno es rnuy incipiente, de acuerdo al VI Censo 
Agropecuario, en Chile hay 99 explotaciones de lucurna con una superficie total de 145 
hectareas aproxirnadarnente. Est0 se explica por el poco rnercado que hay dentro del pais y a 
que no existen posibilidades de exportar. 

Est0 cambiaria radicalrnente si tuviera exito la introduccion de este producto en el mercado 
externo, lo que permitiria tener una alternativa de cultivo en zonas donde otras especies 
plantadas son poco rentables para pequeiios y medianos agricultores. 

El tema de la tratabilidad es un terna que se empezara a impiementar de forma inmediata dada 
la importancia que tiene para el producto tanto en el rnercado nacional corno en el rnercado 
exte rn 0. 
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6. Contactos Establecidos: 

______~ 

Institucion/Em presa CargoIActividad Direccion 

Via 
dell’lndustria 
7 - 2102C 
Daveria (VA) 
Ryn kebyvej 

5350 
Rynkeby 
Via 
Paradigna, 
94/A, 43100 
Parma, ltalia 
Utrechtsewe 
g 48 P.O. 
Box 360 

243 D K- 

E-mail 

Guqliel 
mo.ziui 
@qoqlio 
.it 
bcm@o 
rana .d k 

Fono/Fax Persona de 
Contact0 
Guglieimo 
Zin i  

Export sales 
manager 

+39 
0332.940 
239 

Goglio / Fres-co System 

Betina 
C hristensen 
Moldt 

support 
Manager 

+45 6362 
3578 

ORANA A/S 

SIG Manzini Alberto Mora Comercial 
Director 

+39 0521 
2771 11 

Alberto. 
mora@. 
siq. biz 

TNO Nutrition and Food 
Research 

llse van 
Nijhuis 

Marketing&Sales +31 30 
69441 44 

Food- 
office@& 
voeding 
.tno.nl 
foodtec 
hserva 
tin.it 

+39- 
090651 04 
00 

Via Dogali, 

Messina- 
ltalia 

20 - 98122 
Food Technical Services 

SGF (sure Global Fair) 

Biagio San 
Martino 

Knud Schulz Project Manager Sch utzgeme 
inschaft der 
Fruchtsaft- 
lndustrie 
e.V. Am 
Hahnenbusc 

55268 
Nieder Olm 
Devon 
house 58-60 
St 
Katharine’s 
Way 
London 

h 14 b D- 

- 

+49 
061 36 
925240 

+44 20 
7265 
5270 

-uerst Day Lawson Account 
Manager 

Annick 
Bancet 

Guido 
Leff ra ng 

abancet 
@fdl.co. 
Uk 

& 

rohol1.d 
e 
andrew 
msuperi 

Dalitzer Weg 

Clenze 
4 D-29459 

3rocholl 
Jnternehmensgruppe 

+5a 44- 
377-0 

t831.763. 
3565 

Superior Foods Int. Andrew 
Crocker 

International 
Business 

275 
Westgate 
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CORIEIUIIO DE CHILE 

Siemssen 
Tiefkuhlprodukte GmbH 

And reas 
Eckelmann 

ProkurisffManag 
er 

Crop's NV 

+49-040- 

15 
85-19 21- 

Alex 
Goethals 

I 

lndustrieberatung und 
Verlag 

I Development 

Buttner 

Brunner 

Promolux 

j 040- 
I 3751 9450 

j 
i 

Tobias Graf 

Carlos 
Paniagua 

Director Salex +41- 
01804 
21 55 

Drive 
Watsonville, 
CA 95076 
Jo han n- 
Mohr-Weg 2 

Hamburg 
Uberseering 
9-City Nord- 

D-22763 

0-22297 

International 
Sales Manager 

Sales Manager 

orfoods. 

ae@stp 
harnbur 
q.de 

lehman 
n@newf 
OOdS- 

+250- 
743-1 222 

+32 5667 
6364 

Hamburg bl.com 

Ventures 
Inc. Box 40. 
Shawnigan 
Lake B.C. 
Canada, 
VOR2WO 
Oostrozebee Alex.cro 
ksestraat ethalsm. 
160 871 0 i , cr0ps.b 

7. Deteccibn de nuevas oportunidades y aspectos que quedan por abordar 

En general podriamos concluir que tuvimos todos 10s contactos necesarios para aclarar 
nuestras dudas sobre el tema de la pulpa de lucuma en 10s distintos aspectos que se tocaron. 

El unico inconveniente que vemos dice relacion con la atta inversion y desarrollo que se debe 
hacer para lograr obtener pulpa de lucuma aseptica. 

8. Resultados adicionales 

Oentro de las visitas efectuadas pudirnos contactar empresas que suministran una seie de 
equipos para procesos semi-industriales de fruta, como cubeteadoras y equipos autornaticos 
para desinfectar las manos de 10s operarios. 
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9. Material Recopilado 

Tip0 de Material No Correlativo (si es 
necesario) 

Caracterizacion (titulo) 

3 j Kronen 
' 
Folleto 
Folleto 4 I Food Safety 
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10. 

10.1. 

a. 

b. 

C. 

d. 

e. 

10.2. 

Recepcion en pais o region de 
destino 
Transporte aeropuerto/hotel y 
viceversa 
Resetva en hoteles 
Cumplimiento del programa y 
horarios 

As pectos Admi n istrativos 

Organization previa a la actividad de formacion 

X 

X 

X 
X 

1 

Conformacion del grupo 

muy dificultosa -X- sin problemas algunas dificultades - 
(Indicar 10s rnotivos en cas0 de dificultades) 

Apoyo de la Entidad Responsable 

malo - X- bueno regular - 

Information recibida durante la actividad de formacion 

-- X amplia y detallada acepta ble - deficiente 

Tramites de viaje (visa, pasajes, otros) 

malo -- X bueno - regular - 

Recomendaciones (sefialar aquellas recomendaciones que puedan aportar a mejorar 
10s aspectos administrativos antes indicados) 

Orqanizacion durante la actividad (indicar con cruces) 

Item I Bueno I Reaular I Malo 1 

En cas0 de existir un item Malo o Regular, seiialar 10s problemas enfrentados durante el 
desarrollo de la actividad de formacion, la forma como fueron abordados y las sugerencias que 
puedan aportar a rnejorar 10s aspectos organizacionales de las actividades de formacion a 
futuro . 
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1 4 .  Conclusiones Finales 

El mercado externo esta en constante busqueda de nuevos productos para darle variedad a 10s 
consumidores finales. Para poder acceder a estos mercados es necesano cumplir con 
exigencias basicas de control de procesos y sistemas de empaque que permitan mantener 10s 
productos seguros ante diversas condiciones de almacenaje. 

Estos temas son abordables en su totalidad existiendo solamente una limitante economica en 
cuanto a 10s recursos que se requieren. En el tema de marketing que se requiere para 
introducir la pulpa de Iucuma, hay que analizarlo como un proyecto pais dada la potencialidad 
que tiene este cultivo. 

Chile tiene una excelente imagen como proveedor de materias primas en el exterior, y ese debe 
ser nuestro punto de partida por ahora para ir introduciendo de a poco la pulpa de lucuma y 
lograr en el mediano a largo plazo cumplir con 10s requerimientos del mercado externo. 

12. Conclusiones Individuales: 

Rodriqo Aquayo P. 

Personalmente cumpli mis objetivos con esta visita, y mas importante aun es la vision global 
que se abre al visitar una feria como esta. Pude apreciar hacia donde se dirige el mercado y lo 
importante que es innovar tanto en el producto como en la forma que se presentara este a1 
consurnidor. El tiempo fue muy corto dada la extension del recinto y creo que faltaron muchas 
axas  por ver, para una proxima oportunidad sera necesario conocer a 10s exhibidores antes 
via internet y asi poder programar mejor 10s recorridos dentro de la feria. 

En general muy buena disposicion de las empresas en dar su opinion y observaciones sobre 
10s temas consultados. 

Juan Luis Piwonka A. 

La visita fue muy interesante y provechosa para poder ir orientando las acciones a seguir 
tendientes a tener exito en el negocio de produccion y exportacion de lucuma procesada. 

Algunas de mis conclusiones personales son: 

- Los sistemas de aseguramiento de calidad no son un plus para vender, sino que son un 
requisito basico, 10s cuales estan muy estandarizados en metodologia de implementacion, 
pero con soluciones distintas para cada caso. 

- Las tecnologias para el proceso de este producto estan desarrolladas, solo falta adaptarlas 
y adecuarfas a nuestra escala de produccion. 

- La preocupacion por el rnedio ambiente y la calidad del ambiente de trabajo son items que 
estan adquiriendo cada vez mayor relevancia y son formas de trabajo cada vez mas 
valorados por 10s clientes. 



- Existe una gran oferta para cada tip0 de producto, por lo que espacio para productos 
nuevos como la lucuma existe, per0 requiere un desarrollo muy consistente y de largo 
plazo. Es decir, ademas de tener la certiicaciones de calidad y un producto en optirno 
estado de conservacion se requiere el respaldo de volumenes, proyeccion de 
abastecimientos a largo plazo y un desarrollo de producto con 10s clientes que puede 
demorar desde meses hasta aiios. 

En relacion al desarrollo de producto organic0 es un mercado que todavia es muy 
incipiente, pero puede llegar a ser una alternativa, ya que en general 10s consumidores de 
productos organicos estan abiertos a productos exoticos. 

Fecha: \(d, LJ y~$i \ .  

- Nombre y Firma coordinador de la ejecucion: 

ARO 2003 

11 


