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Titulo: Para Lorena Mardones, laleche de cabra no tiene limites

Bajo la marca Cabritalegre, creé una linea de bombones y barras de chocolate

Para Lorena Mardones, la
leche de cabra no tiene limites

El afo pasado abriod
una tienda en la
comuna de Nufoa.
“Junto a los productos
de mi marca,
incluyo también a
otras pymes que
trabajen de manera
artesanal y estén
haciendo innovacion
alimentaria”, dice.

Ciro CoLomeArA C.

| primer emprendimiento
Echileno es elaborar una li-

nea dulce en base a leche
de cabra. Esa es la carta de pre-
sentacion de Cabritalegre, proyec-
to que comenzé Lorena Mardones
a fines del 2019 y que hoy cuenta
con dos salas de venta propia:
una en Placilla (region de O’Hig-
gins) y otra en la comuna de Nu-
foa, en Santiago.

“Tenemos una linea de bombo-
nes, otra de barras de chocola-
tes -con variedades blancas y de
leche, entre otras- y un manjar
muy atractivo”, cuenta Mardo-
nes, quien dice que uno de sus
grandes objetivos ha sido siem-
pre innovar.

“Yo estudié administracion culi-
naria y cuando parti haciendo mi
tesis justo uno de mis primos em-
pezd con una lecheria de cabra.
Eso me motivo a investigar so-
bre cémo elaborar productos en
base a esta materia prima y tam-
bién sobre sus beneficios porque
es una gran opcion para perso-
nas con alergia alimentaria. Em-
pecé a experimentar y un dia, por
error, un manjar me quedé mas
liquido y lo mezclé con harina de
mani, lo que me dio la idea de
hacer bombones y bafarlos en
chocolate. Luego surgié la idea
de hacer versiones de los cho-
colates mas conocidos, como
por ejemplo Mani Alegre -que es

“Vendemos al
consumidor final y
también a tiendas
como emporios
saludables y
minimarkets", cuenta
Mardones.

similar al Snickers- y Cocoqueta,
que es como el clasico Prestigio”.

Otros productos que destacan
en el catalogo de este negocio es
un yogurt reforzado con ocho ce-
pas probidticas y una linea de he-
lados. “La lanzamos hace un afo
y tuvo muy buena aceptacion. Ya
que estamos en la época de ma-
yor frio, vamos a aprovechar de
reformular la receta y mejorar ain
mas la calidad de cada uno de
los ingredientes. Y por supuesto,
elaboramos distintas variedades
de quesos”.

¢Qué elementos destacan a
sus tiendas?

“Su decoracion, con un sello
que mezcla un poco lo moderno
con el campo. Hay presencia de
madera en el local, y por ejemplo
algunas fotos mias con las cabri-
tas. Otro punto que nos distin-
gue es el protocolo de atencién
ya que las vendedoras no se li-

mitan solo a la transaccion comer-
cial sino que orientan y asesoran a
los clientes. Como llegan muchas
personas con alergias alimenta-
rias, estan muy informadas sobre
las caracteristicas de los distintos
productos y sus ingredientes”.

Lorena Mardones agrega que en
la tienda les gusta visibilizar otras
marcas que sean de una linea pa-
recida a la suya. “Por ejemplo, que
estén haciendo innovacion alimen-
taria, que sean sin gluten, artesa-
nales, ojala pymes y lideradas por
mujeres”.

¢Hace cuanto tiempo estan
en Santiago?

“La tienda de Santiago la abri-
mos el 2024. Queria hacerlo hace
varios afos porque la mayor can-
tidad de clientes que tenemos
son precisamente de la capital.
Cuando partié la pandemia abri
un e-Commerce y por temas lo-
gisticos tenia solamente un dia

RICHARD SALGADO

disponible para venir a Santiago
y hacer los despachos. Tuve la
suerte de encontrar un lugar con
un precio de arriendo accesible y
también con una buena bodega,
que la ocupamos ahora como
centro logistico para nuestras
materias primas”.

Esta emprendedora destaca la
ayuda que han recibido de orga-
nismos como Indap. “Comenza-
mos a trabajar con ellos este afio
y nos han dado bastante apoyo,
por ejemplo ayudandonos a pos-
tular a ferias importantes. Junto
con eso, también estamos tra-
bajando en proyectos como ob-
tener el forraje hidroponico para
las cabritas”.

¢Abastecen a otros nego-
cios con sus productos o
apuntan mas bien al consu-
midor final?

“Le vendemos al consumidor fi-
nal y también a tiendas en todo el
pais, como por ejemplo a empo-
rios saludables, panaderias y mi-
nimarkets gourmet, entre otros”.

Y cudles son los proximos
pasos de Cabritalegre?

“A corto plazo, el primer plan
que tenemos es terminar de
construir nuestra fabrica. Luego
de eso, la idea es empezar a es-
calar los productos que tengan
més potencial de venta tanto a
nivel nacional como internacio-
nal, como es el caso del yogur.
De hecho, estamos postulando
con él a un proyecto muy gran-
de de escalamiento comercial.
Y después hay otras ideas que
tenemos, eso si sin una fecha
establecida, como abrir otras
sucursales. Podria ser una en
Concepcioén o también en Puerto
Varas, pero no es algo definido.
Primero tenemos que concretar
el tema de la fabrica, para tener
capacidad de producir mas”T§
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