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Unaindustria que gira a puro ingenio: como partieron tres fabricantes chilenos de rodados
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MAX C0BO

eneral Motors ensambl6 vehi-

culos en Chile durante 40

afios en su planta de Arica, de

donde salieron cerca de 300
mil unidades —como la icénica Chevro-
let Luv—. Su cierre en 2008 puso fina la
historia de la industria automotriz na-
cional, donde también participaron mar-
cas como Ford y Fiat. De ese pasado fa-
bril hoy sobrevive solo un eco: Ia fabrica-
cién de rodados —remolques, food rucks
y campers—, donde empresas familiares
mantienen vivo lo que queda del oficio.

“Chile no es un pais industrial de por
si”, reconoce Felipe Figueroa, dueho de
Total Campers, y asegura que esta indus-
tria estaba muy poco desarrollada en sus
inicios. Peroel mercado estabaahi. “Chile
es un pais largo y con muchos kiléme-
tros, casi todo se mueve por transporte”,
afirma Jorge Ferndndez, gerente de pro-
yectos de Maestranza Ferndndez, para
quien los rodados son un pilar de todos
los sectores productivos. Erik Pérez, fun-
dador de OneFoodTruckChile, comple-
menta: “La demanda por rodados existe
y es grande”, y los define como un ele-
mento clave para emprender.

Donde las grandes armadurias deja-
ron galpones vacios, tres empresas fa-
miliares levantaron talleres, con proce-
sos inventados en el camino y solucio-
nes a la medida. Tras ellas hay historias
dereinvencion, herencia y casualidades.

W El “Chilexpress”

“Papa, ¢por qué no construimos un
camper?”, e dijo Martin, el mayor de
cuatro hijos, a Felipe Figueroa, fundador
de Total Campers. “Como los hijos no te
“pescan’ mucho, dije: ‘Listo, esta es la
mia’. Puse a toda la familia a trabajar”.

Figueroa es ingeniero comercial. Fue
gerente de Administracién y Finanzas
corporativo y luego desarroll§ una firma
de tecnologia de soffware. Vendid su em-
presa y quedd con una prohibicién de
participar en ese rubro. “Nada mds leja-
no” de fabricar campers, dice. Pero afade
que siempre tuvo otra pasién. “La cuna
de mis hijos la hice con mi sefiora, cepi-
llando madera en un departamento de
dos dormitorios. A mis hijos les hacfa pis-
tolas y rifles de madera, mi casa esté llena
de proyectos mios” recuerda.

La familia monté un camper sobre un
carro de motos recubierto en fibra de vi-
drio —"sin tener ni la mas minimaidea”,
comenta—. Lobautizaron “Chilexpress”
por su color amarillo. “Era horrible, pero
funcionaba stiper bien”. Solo tenfa “ca-
ma y una cocina con harta buena volun-
tad” cuenta. La primera salida, alre-
dedor de 2016, fue a Mineral
de Talca, al norte de Los Vi-
los, con tres parejas mds.

“Todo el mundo lo
encontraba bueno, yo
lo encontraba bastan-
te deficiente”, dice.

Este “engendro” se-

giin Figueroa, fue
vendido a un conoci-

do, lo que llevé a la
construccién del segun-

do camper. El cual asegura
Figueroa “quedd muy boni-
to”. Tras esa venta apareci6 la
demanda y tuvo la certeza de
que él “podia hacer algo total-
‘mente superior”. Dio tn salto
y tomé un curso con un cons-
tructor de casas rodantes, disefid
matrices y aprendi6 a dibujar pla-
nos. “Me concentré en hacer esto for-
mal: planos, 3D, corte por mdquina, e im-
portar materiales diffciles de encontrar en
Chile”. Total Campers se consolidé for-
malmente alrededor de 2022.

“Somos los tinicos en Chile fabricando
campers en monocasco. Una sola pieza,
sin uniones. Jamés filtra, nunca e fisura y
con pesos menores que la industria: pue-
denandar en la arena sin enterrarse”, sos-
tiene Figueroa. “A nivel nacional somos
de los pocos formales, el resto funciona
en las casas, en los patios” dice.

Lademandalo sorprendic: “Nun-
ca he podido hacer stock. Mi objeti-
vo siempre fue fabricar stock, pero
nunca he podido. Siempre el pri-
mero que lo vefa, se lo llevaba”,
acota. En ferias, “nos preguntan si
sonimportados”, agrega. A la fecha
estima unas 60 unidades vendidas:
12 en 2024, entre 25 y 30 en 2025, y
proyecta 35 a 40 para 2026.

Hoy cuenta con un equipo de 12 perso-
nas en 1.200 m? de taller. Un taller sucio
de 700 m?y otro de terminacién de 500
m2. “E180% de lo que va arriba del canper
lo fabricamos nosotros”, sostiene. Tienen
soldadoras y cortadoras ldser, y desarro-
llaron revestimientos en fibra de vidrio

Sus modelos van del H, su versién mds
pequefia —para dos personas— al MTC,
—para cinco—. EI MTC es “un tributo a
mi madre: cuando termindbamos el pri-
mero de esos, justo falleci6”, recuerda.
También hacen camperizaciones de fur-
gones y proyectos especificos como uno
sobre in camién que venia del Dakar.
Ya colocaron una unidad en Salazar Is-
rael. La meta, cuenta Figueroa, es “lograr
colocar campers en Brasily despucs en Es-
tados Unidos. Chile no tiene
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El segundo food
truck que fabrico e
impulsé a OneFood-
TruckChile era rojo.
Un color vigente

hasta la fecha.

a puro ingenio: cOmo
partieron tres fabricantes
chilenos de rodados

Desde un jefe de tienda que elabor6 su primer food truck sin experiencia a més de

3.200 unidades vendidas, hasta un empresario dedicado al software que armé su
primer camper con sus hijos tras un periodo de no competencia. Tres historias que
hacen rodar el torno de la industria nacional.

Felipe Figue-

roa, duefio y

fundador de
Total Campers.

Uno de los modelos de camper que fabrica Total Campers.
Para este aiio prevén vender hasta 40 unidades.

1AS de entrada

Los tres coinciden en que Chile carece de normativa
para fabricar rodados. "Cualquiera puede fabricarse
un food truck, una casa rodante, lo que quiera. No es
como Estados Unidos, Brasil o Argentina”, dice Erik
Pérez. Ante la falta de regulacion local, se guia por la
norma americana.

Para Jorge Fernandez, la baja regulacion es un arma
de doble filo: permite que cualquler persona monte
una empresa y fabrique equipos, pero sin estandares
de calidad garantizados. A su juici debena ex\stxr
mayor regulacién, con certificacions

Erik Pérez,
dueiio y funda-
dor de OneFo-
odTruckChile.

de. Trabajan 35 personas
y producen entre cuatro
y seis unidades mensuales.
Su mercado: 60-70% agri-
cola, impulsado por las tempo-
radas de cerezas, durazno, ciruela,
manzana y uva entre noviembre y abril
y cerca de un “10% minero gracias a El
Teniente”. El resto son transportistas
locales de uno a tres camiones”. “Las
‘mineras exigen garantia sobre los equi-
pos, van renovando cada cierto tiempo,
y eso da un flujo de mantencion”, apun-
taJorge. Compiten con la multinacional
Randon y locales como Tremac y Go-
ren, pero a menores precios: un remol-
quenuevo parte en $15,5 millones, fren-
te a $20-22 millones de uno importado.
“Somos una empresa chica que trata de
tener buenos precios. Atendemos de
uno o dos camiones”, dice Alejandrino.
La materia prima se compra a distribui-
dores nacionales; aunque los ejes y astas
son importados, pero aseguran que “el
remolque en sf es nacional al 100%".
“Los mismos choferes nos conocen
desde hace tiempo”, diceel fundador. “Es
como los buenos restaurantes. El que co-
me bien vuelve de todos lados, se corrié
la voz” agrega. El cuello de botella es la
mano de obra: “En este rubro faltan per-
sonas que manejen la mecdnica”, recono-
ce Jorge. La fruta y la minerfa compiten
por los trabajadores, “se van a la tempo-
rada, ganan un par de lucas en unos me-
ses, y as van y vuelven”. Para enfrentar-
o, estén formando nuevas generaciones:
“Tenemos gente nueva de 30, 35 afios
que le estamos ensefiando el oficio”.
Cuando le preguntan si quiere crecer,
Alejandrino reconoce que “nos lo vie-
nen pidiendo los afos”. Pero Jorge tiene
planes, “Ia idea es meterse un poco més
al mercado. Estamos en un desafio de
marketing, de pagina web. No tenemos
mucha publicidad”. Alejandrino, hoy
con79 afios y 60 en el rubro, lo resume:
“Conocemos muy bien el rodado”.

W De la miisica a las ruedas

Erik Pérez, de San Fabidn de Alicoy ra-
dicado hace 20 afios en Santiago, vendia
galletones en el colegio y poleras perso-
nalizadasasus tios: “Yanome podian de-
cir que no porque la polera era hecha para
ellos, me iba haciendo mis luquitas”. Tras
estudiar Ingenieria en Sonido —carrera
que congeld al ser padre—, llegd a Roc-

ford, una marca chilena de ropa y calza-
do, donde escalé de vendedor a jefe de
tienda. “Esa empresa me capacité muy,
muy bien. Capacitaciones carfsimas que
yo jamés hubiera podido pagar”.

El salto nacié de una frustracién al
querer generar ingresos extras. “Querfa
un local de comida, el arriendo era muy
caro y la alternativa fue un food truck”.
Visitd fdbricas y queds insatisfecho:
“No me gustaron las terminaciones, en-
contré que era demasiado caro, asf que

para areas criticas como el transporte de productos
peligrosos. "Hemos visto el trabajo de otras empre-
sas y la calidad es malisima. Hacen equipos hechizos
que no dan garantia al transportista”, advierte. Los
equipos, explica, transportan unas 30 toneladas cada
uno —el conjunto completo puede alcanzar 60 0 70
toneladas entre camion, equipo y carga—, vibran
constantemente y sufren un desgaste enorme. "Son
equipos de alta envergadura”, sefiala, donde pesan la
experiencia, la inversion y, sobre todo, la calidad.
Alejandrino Figueroa, en cambio, ve maduracién:
"De a poco la industria se va volviendo més exi-
gente consigo misma. En la medida que uno va
mejorando, la industria también va tratando de
generar el mismo progreso”.

Alejandrino
Fernandez,
duefio y fundador

de Maestranza
Fernandez.

la primera en la Regién del Biobfo. Una
planta de celulosa de la familia Matte
—duefios de CMPC—, la cual fue mon-
tada por un equipo de estadounidenses,
afirma su hijo Jorge Fernandez. “Los
gringos, que le llamaban ellos”, aRade.
Cracias a su calidad de trabajo, Alejan-
drino pasé a trabajar con Leandro Ge-
naro, un empresario del transporte que
compraba camiones en Argentina y los
transformaba en Chile. “Compraba

los y hacian

para lo que quiero hacer”. En

planea estar en una feria en Brasil. Ade-
més, busca desarrollar expediciones turis-
ticas, “cinco campers con parejas, con ni-
fios, con un dlef que cocine. Un turismo
rico, a un precio asequible”, sefala.

¥ A capela

Alejandrino Fernéndez Burdiles,
fundador de Maestranza Fernandez, te-
nia 12 afios cuando empez6 a trabajar
como soldador en la Papelera del Laja,

el remolque, porque anti no
habia semirremolques, habia puros ca-
miones con carro”, explica Jorge.

Tras nueve afios como soldador con
Genaro, Alejandrino “le dobl6 lamano”
y le propuso que ¢l era capaz de produ-
cir y reparar los camiones, y que Genaro
se dedicara solo al transporte. “Ahf na-
ci6 la empresa de mi padre”, cuenta Jor-
ge. “Partfa capela”, recuerda Alejandri-
no. Genaro le prestd instalaciones y la
“patada inicial” para comenzar.

Remolque de Maestranza Fernandez. empresa que comenzo en 1976 en un galpén. Hoy tienen cuatvo galpones,
més sala de torno y sector de pintura.

Poca informacion

De acuerdo al Ministerio de Transportes y Telecomunicaciones al afio 2024 existen
88.413 remolques y semirremolques registrados en Chile, un 10% mas respecto a
2020. Sin embargo, se trata de una cifra que no distingue entre categorias de uso
comercial — como food trucks— y de carga.

La Maestranza Ferndndez comenzé
en1976 en un galpén para dos camiones
en San Luis, Rancagua, cerca de donde

resa70, vendiendo entre 25y 50 unida-
des al afio y se trasladaron al sector de
Gultro, en Olivar, “para que los vieran

trabajaba Genaro, “porque antigua-
mente Rancagua era chiquitito”, acota
Alejandrino. Fernindez partié con sus
hermanos Luis Arturo y Carlos. Lo pri-
mero fueron carrocerfas y remolques.
Un par de afios después fabricaron su
primer semirremolque. Ferndndez re-
cuerda que en esos tiempos las ventas
“eran buenas, porque la gente tenfa pla-
ta”, dice el fundador de la Maestranza.

Laempresa creci6 de cinco trabajado-

més los camioneros”, sefiala Alejandri-
no. Querfan un terreno més grande
donde pudieran mover y estacionar los
camiones. Hoy llevan cerca de 50 afios
enese lugar, donde tienen cuatro galpo-
nes de unos 30 por 15 metros, sala de
torno y sector de pintura. Jorge lo des-
cribe como “una carpinterfa metdlica
especializada”: “Que quede bonito el
camicn, con sus detalles, las luces, una
buena pintura y buena soldadura”, afia-

decidf el food truck yo mis-
mo”. Sin experiencia, disefié un chasis,
contratd un soldador y eligi6 “ejes ale-
‘manes, los mejores a nivel mundial”. El
primero, negro, le tomé 10 meses de fi-
nes de semana mientras trabajaba. Lo
terminG a fines de 2013.

Lo puso a operar con churrascos, com-
pletos y papas fritas, pero los problemas
con los cocineros lo superaron. Lo ven-
di6. “Siempre me quedé con el bichito de
fabricar uno rojo” recuerda. Pérez cuenta
quelo publicé “alas 11 delamafianay ala
1lo tenia vendido”, dando inicio a One-
FoodTruckChile. Para el segundo tuvo
problemas econémicos, pero un subofi-
cial retirado lo pag6 por adelantado “selo
tengo en dos semanas” le dijo Pérez. La
promesa se cumplié.

Todo parti6 en un terreno de 200 m2.
“Me pasaban un alargador con la elec-
tricidad. Eso era todo”. Fabric6 10 a 12
unidades en 10 meses, pero sufri6 dos
robos de maquinaria que lo dejaron sin
dinero para seguir la empresa. Tras diff-
ciles semanas le lleg6 algo de liquidez y
les planted a sus trabajadores: “Tengo
dos opciones: arrendamos un galpén o
les pago. Me dijeron *;En cudnto tiem-
po puedes pagar?’ Una semana, y no
hubo problema” cuenta Pérez.

Con el galpén la cosa explot6: “Pasa-
mos de vender dos, tres al mes, a vender
307, sostiene. Llegé a tener mds de 30
empleados. La pandemia fue “una locu-
ra”, dice. “Un restaurante de Conce me
comprésiete food trucks. No podian abrir,
asi que ponian puntos de entrega”. Con
las ganancias compré su fébrica actual en
Calera de Tango de 6.300 m2 Estima un
total de mds de 3.200 unidades vendidas
desde 2013, “con clientes desde Arica
hasta Punta Arenas”.

Su catdlogo va del modelo de 3,15 me-
tros hasta 12 metros, con precios desde
$5.790.000. Pérez afirma que “le entre-
gamos el negocio listo. Si te va mal en
un punto, enganchas la camioneta y
buscas otro, la inversién no corre peli-
gro”. Se gufa por la norma americana
antela falta de normativa para construir
y vender rodados: “En Chile le pones
una lancita de 50 cm al food truck y pasa
revision técnica”. Recientemente fabri-
6 seis en tiempo récord para una aper-
tura de 20 tiendas de un cliente.

“Los tiltimos cuatro afios fueron los
peores”, comenta. “De 30 personas me
quedé con seis”, pero el repunte llegd
con el Gobierno entrante: “Se noté un
cambio y estd subiendo mucho la ven-
ta”. Hoy su cartera de clientes va desde
Go Acai y Achoclonados, hasta Heinz.
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