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ACTUALIDAD
SEMANAL

PARA LOS PRODUCTORES
AGROALIMENTARIOS, ES-
PECIALMENTE LOS DE FRU-
TAS Y HORTALIZAS, ¢l mer-
cado de Lo Valledor es una op-
cion atractiva para vender sus
productos. Lo anterior debido
a su gran flujo de movimiento
diario -10 mil vehiculos y 30
mil peatones- en sus mas de
30 hectéreas, lo que lo con-
vierte en el principal centro de
distribucién y abastecimiento
de mercados de la regién Me-
tropolitanay del resto del pais,
llegando a transarse al menos
el 50% de lo se comercializa en
alo largo de Chile.

Sin embargo, la participa-
ci6n directa de los producto-
res hortofruticolas, especial-
mente los medianos y peque-
nos, apenas alcanza el 10% del
total de comerciantes del re-
cinto ubicado en la comuna
de Pedro Aguirre Cerda, ya
que ingresar, conseguir una
buena ubicacién y vender a
precios adecuados, no siem-
pre resulta facil.

PARA LLEGAR

“El problema principal de
los productores o la dificultad
mayor que enfrentan hoy en
dia es que tienen pocos cana-
les de venta para comerciali-
zar sus productos. Muchos es-
tan muy enfocados en la pro-
duccién y no en la ventas”, di-
visa Nicolds Martinez,
subgerente comercial del mer-
cado Lo Valledor. Esto lleva a
que muchos terminen entre-
gando sus producciones en el
mismo campo a intermedia-
rios que no siempre pagan los
mejores precios.

Vender en Lo Valledor po-
dria significarles ganar un me-
jor margen, pero para poder
aprovecharlo se requiere to-
mar ciertas medidas.

La primera es tener en
cuenta de que se trata de un
mercado mayorista, por lo que
la cantidad de producto que se
lleve es clave. “Realmente pasa
que vienen de muy lejos, con
muy poco producto y eso no
les vale la pena. Si quieres ven-
der pocas cajas, no vaavaler la

—

Conocer bien el mercado es uno de los consejos para
que el resultado sea positivo es uno de los consejos.

COMO VENDER
EN LO VALLEDOR

Llevar un volumen importante de
productos y tener una muy buena calidad
son parte de las claves para conquistar el
mayor mercado mayorista de Chile.

VICENTE TORRES

pena venir”, comenta Nicolas
Martinez.

Por ello los expertos reco-
miendan llegar con un camiéon
con carga completa para ser
que compense el costo de la
entrada a Lo Valledor y, ojala,
disponer de un camién propio,
para evitar el pago de fletes.

“Cuando se trata de llenar
un trailer no es con 30 0 40 ca-
jas, sino que hay que ir con al
menos un par de toneladas
para establecer una buena ba-
se para comercializar los pro-
ductos al por mayor”, sostiene
Victor Catan, presidente de
Fedefruta

Otro elemento importante
es conocer el mercado, para
saber donde conviene insta-
larse, ya que no todas las ubi-
caciones son lo mismo.

Un factor que destaca Mar-
tinez es la aptitud de venta.

“Hay que llegar temprano a
instalarse en la posturay aco-
modar sus productos para
que los que vienen a comprar
los aprecien bien”.

En concreto, desde el mer-
cado exigen cumplir con bue-
nas condiciones del vehiculo
a utilizar -el cual debe ser mi-
nimo del tipo 3 y del ano
1980 en adelante- los docu-
mentos asociados a este, estar
al dia con la iniciacion de ac-
tividades, exhibir sus produc-
tos sobre pallets u otra plata-
forma similar y ofrecer los
productos de manera ordena-
day limpia.

Para ingresar los produc-
tos al recinto deben contar
con guia de despacho que
acredite la carga y proceden-
cia del producto y los docu-
mentos al dia del camion,
que, ademas, son las exigen-

cias legales para poder circu-
lar por cualquier carretera.

OJO CONLA
CALIDAD

La preparacion para llegar
a Lo Valledor debe, entonces,
partir en el campo y ahi tam-
bién puede haber situaciones
complejas.

“Tengo que traer gente de
Santiago para que me enva-
sen los limones y me los car-
gue al camién ya que lapobla-
cion local esta envejeciendo”,
agrega Rolando Nufez, pro-
ductor de limones y citricos.

Nufez hace énfasis en la
importancia de la calidad del
producto. “Llevando un buen
producto podras encontrar el
potencial de compradores de
productos de primera y se-
gunda calidad. Cada uno ha-
ce el negocio con la persona”.

Por otra parte, la tempora-
da de mayor movimiento de
hortalizas en Lo Valledor
ocurre durante enero, febrero
y marzo, donde se genera el
peak de produccion.

“En el invierno la comercia-
lizaci6n es un poco més lenta”,
esboza José Ignacio Gonzalez,
productor de hortalizas.

Hoy en dia el mercado es
considerado una importante
plaza comercial que entrega
un espacio para realizar la
venta de productos.

“Los productores que llegan
con sus productos estan pro-
mediando entre un 25 a 30%
mas de ganancia que venderlo
directamente en el campo”,
puntualiza Martinez.

Para Fedefruta, Lo Valledor
es un mercado importante cu-
yo interés es que esté siempre
abastecido por los mejores
productos que existen en la in-
dustria hortofruticola.

“Hay una falsa creencia de
la poblacién sobre que las
frutas de inferior calidad, de
las que no se exportan, son las
que quedan en Chile y no.
Muchas veces la mejor fruta
eslaquese quedaen el pais, la
que se encuentra en Lo Valle-
dor, con una mejor termina-
cién”, aclara Catan.




