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Huentelauquén produce

38 mil kilos de queso al mes
y, con Vina, suma cinco
locales fuera de la IV Region

"N
FMPANADA
$ \
ENP P\Dki

ast U

W

José Domingo Cox,
gerente general de
Huentelauquén
Comercial.

Con mas de 80 afios de historia y en su cuarta generacion, las ventas de la marca ligada al
norte del pais crecieron 13% en el dltimo ano, mientras evaltian expandirse a nuevas
ciudades sin perder su sello familiar y de origen. « TriNIDAD RI0BO M.

etenerse en la Hacienda

Huentelauquén se ha con-

vertido en parada obligatoria

del viaje al norte. Las empa-

nadas recién hechas y los quesos artesa-

nales forman parte de una historia que

comenzé en 1943, cuando el abogado

Carlos Vial Espantoso adquiri6 la ha-

cienda ubicada en la zona del valle de
Choapa.

En sus primeros afios funcion6 como
una estancia ovejera, pero hacia 1947
inici6 su transicion a la produccion le-
chera, que terminarfa convirtiéndose en
el corazén del negocio.

En 1961 se creé formalmente la quese-
rfa y, aprovechando las condiciones cli-
méticas de la zona, méds adelante comen-
zaron a potenciar productos nortinos co-
mo la papaya.

“Siempre hablamos mucho del pro-
ducto de origen”, explica José Domingo
Cox, gerente general de Huentelauquén
Comercial y gerente de ventas de Ha-
cienda Huentelauquén, cuarta genera-
cién del negocio. Ese concepto, asegura,
ha guiado histéricamente el desarrollo
de la marca y sigue siendo la base de su
crecimiento actual.

El gran punto de inflexién llegé du-
rante los afios 90, cuando 1

Los comienzos del tradicional local de Huentelauquén en la ruta al norte.

El desafio de crecer fuera de la

carretera

Hoy Huentelauquen atraviesa uno de los procesos de expansién mas importantes en su
historia. Durante el tiltimo afo, la empresa registré un crecimiento de 13% en sus ventas
respecto del periodo anterior, impulsado principalmente por la apertura de nuevos locales

las ventas en el tradicional local en la
Ruta 5. Ahf apareci6 el producto que
hoy es el emblema de la marca: la empa-
nada de queso.

Huentelauquén controla précticamen-
te toda la cadena de produccién: cultivan
elalimento para las vacas, producen lale-
che, elaboran el queso y lo comercializan
directamente. Ese modelo les permite
mantener trazabilidad completa sobre
sus productos y controlar la calidad en to-
doel proceso. “La calidad no se tranza” es
la frase que mds repiten.

Actualmente, producen cerca de 38
mil kilos mensuales de queso en la ha-
cienda. Operacién que involucra alrede-
dor de unos 200 trabajadores, sin consi-
derar los 34 empleados de sus locales en
Santiago. Dependiendo de las tempora-
das agricolas y cosechas, esa cifra puede
aumentar.

Directorios separados:
hacienda y operacion
comercial

El fundador, Carlos Vial Espantoso,
tuvo muiltiples negocios y una destaca-
da trayectoria politica, incluyendo su
paso como ministro de Hacienda y sena-
dor durante la década de 1950. Sin em-
bargo, fueron las siguientes generacio-
nes las que terminaron involucrandose
directamente en la administracién y de-
sarrollo de Huentelauquén.

Con el paso de los afios, distintos
miembros de la familia asumieron roles
en la empresa, desde la gerencia general
hasta dreas operacionales. Hoy, la com-
pafifa ya estd en manos de la cuarta ge-
neracién.

Antes de José Domingo Cox, estuvie-
ron involucrados su padre, Juan Eduar-
do Cox Vial —quien fue gerente general
de la empresa por cerca de 20 afos— y
su abuelo, Patricio Cox, casado con Isa-

y el for de la marca fuera de la Ruta 5.

En los tiltimos afios, la compaiifa abrié cuatro locales en Santiago y actualmente prepara

su llegada a Vifia del Mar, ademas de evaluar expansiones a ciudades como La Serena y

Concepcion.

Su principal desafio, dicen en la empresa, es no perder el sello tradicional y familiar de la

marca.

"La gente siente Huentelauquen como parte de una tradicion familiar”, explica José
Domingo Cox. Por eso, aseguran que buscan evitar transformarse en una cadena masiva y
mantener una experiencia asociada al origen y a la cercania con el ptiblico.

Otro de los desafios ha sido la digitali

i6n del negocio.

el canal online

representa cerca del 5% de las ventas totales, aunque explican que la mayoria de sus

productos un fuerte

presencial y . "A la gente le gusta

comer empanadas recién hechas, calientes y en el momento”, comentan.
Pese a eso, la pagina web y las redes sociales se han convertido en herramientas clave
para entender habitos de consumo, identificar zonas con mayor demanda y proyectar

futuras aperturas.

bel Margarita Vial.

Entre la cuarta generacién, José Do-
mingo Cox fue uno de los que mostrd in-
terés temprano por desarrollar la marca
fueradelaRuta 5. Mientras estudiaba en
la universidad, comenzé a llevar las em-
panadas a ferias gastronémicas y de mo-
da en Santiago, donde detect6 el interés
que existfa por los productos.

“Ese acercamiento inicial terminé
marcando su vinculo con la empresa y
abri6 el camino para el proceso de ex-
pansién que hoy impulsa la marca.

Actualmente, tienen directorios sepa-
rados para la hacienda y para la opera-
cién comercial en Santiago. El directorio
de Hacienda Huentelauquén es presidi-
do por Juan Eduardo Cox Vial e integra-
do ademds por sus hermanos Cristian y
Eugenio Cox Vial. El directorio de
Huentelauquén Comercial incorpora
también al agrénomo Hernan Vidal, ge-
rente general de la hacienda.

En la empresa aseguran que uno de
los principales desaffos ha sido adaptar-
se sin perder la esencia de la marca.
“Crecer no significa cambiar lo que ha-
cemos, sino adaptarlo”, sostiene Cox.

Aunque las empanadas de queso si-

guen siendo el producto mas emblemé-
tico, han comenzado a ampliar gradual-
mente su oferta. En los locales de Santia-
80, cerca del 60% de las ventas corres-
ponde a las tradicionales empanadas de
queso. Luego aparecen los productos de
papaya, con un 18%; los quesos con un
11%; mientras que el porcentaje restante
se distribuye entre pizzas, helados, café,
bebidas y otros productos.

En paralelo, cerca del 72% de las ven-
tas de queso se realizan actualmente a
través de supermercados, mientras que
el resto corresponde a ventas en locales
propios.

La empresa también ha desarrollado
nuevas lineas de productos elaborados
con materias primas producidas direc-
tamente en la hacienda, incluyendo he-
lados de papaya y chirimoya. “Es parte
de la misma I6gica de aprovechar lo que
producimos nosotros mismos”, expli-
can desde la compafifa.

Pese al crecimiento y la diversifica-
cién, dentro de Huentelauquén descar-
tan, por ahora, la posibilidad de vender
laempresa o externalizar completamen-
tela operacién. “La potencia de lamarca
es justamente su historia”, aseguran.




