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e una moda a un ne-
gocio que tiene auna
empresa ubicada en
Freire, en La Arauca-
nia, liderando el mer-
cado nacional con
ventas por casi un mi-
llon de litros. Kom-
buchacha, controlada por la agricultora Ma-
rfa Prieto y sumarido, Antonio Sdnchez, sélo
tiene planes de seguir creciendo acelerada-
mente. “Desde que nacimos, en enero de
2018, hemos tenido un crecimiento soste-
nido de dos digitos por afio. El 2023 creci-
mos un 26% dentro del canal moderno (su-
permercados) y a marzo de 2024, tenemos
el 74% de la categoria kombuchay un67,7%
de la de té frio listo para consumo, sin con-
tar a Lipton”, detalla la emprendedora.

Grandes numeros para una bebida probio-
tica de origen ancestral que en muy pocos
anos se convirtio en competencia de otros
refrescos v una alternativa cada vez mas
presente en la cesta de compra de los chile-
nos. “Kombuchacha en la categoria jugos
frescos crece en la temporada de verano
bordeando el 30% en retail. Y, en general,
crece sobre el 26%", anade Prieto.

Considerada pioneraen la masificacion de
la kombucha en el pais, en Kombuchacha
ademads de Prietoy Sénchez participa la fa-
miliade Armin Kunstmann, fundadorde la
cervecerfa del mismo nombre, con un 24%
de la propiedad.

La pareja emprendedora conoci¢ esta be-
bida de té fermentado con agua y una mez-
clade levadura y bacterias en Suiza, donde
hicieron sus posgrados, v la empezaron a
produciren su propio hogar, como lo hacian
con el pan y el yogur. “Desde entonces paso
a ser un bebestible siempre presente en la
casa”, cuenta Marfa.

“Se llamara Kombuchacha”
De vuelta en Chile, con dos hijas y algunos
ahorros, se fueron a Freire, pensando en de-
dicarse a trabajar la tierra. Con el tiempo, sus
amigos les empezaron a pedir que les ven-
dieran kombucha, luego la pusieron a prue-
ba en un café en Huife con la marca Kom-
buchacha, nombre que surgioé de una jorna-
da deamigos y juegos con las nifias, en que
una de las presentes llamo asi a la bebida y
ellas comenzaron a bailar repitiendo la pa-
labra. “Fue un momento supericonico, de
linda energfa y alegria. Ahi fue cuando de-
cidimos que la kombucha que hacfamos se
iba a llamar Kombuchacha”, rememora.
Cuenta que cuando ya decidieron lanzar-
se al mercado, afinaron la receta y decidie-
ron que su kombuchaseria100% organica.
Aunque sus ingredientes fueran tres veces
mds caros, serian desde el inicio una bebi-
da “100% viva, natural y justa”, afirma. In-
cluso establecieron cédigos de conducta
para sus proveedores. “Al principio nos fi-
nanciamos con bicicleta, capital privado,
ahorros, y de amigos solteros que nos pres-
taron las lineas de crédito; trabajibamos en
un rincon de la casa. Después incorporamos
aun técnico en alimentos y todo el mundo
nos decfa que debfamos partir al revés, pri-
mero comprando insumos mds baratos,
pero nosotros insistimos”, va narrando.
Informes de diferentes consultoras coin-

aria Prieto, la mujer
etras del boom de la
ombucha

La principal productora nacional de kombucha, una bebida probidtica que en pocos afios paso de
moda a convertirse en un producto cada vez mas presente en la cesta de compra de los chilenos,
prevé multiplicar por tres su produccion. “Desde que nacimos, en enero de 2018, hemos tenido
un crecimiento sostenido de dos digitos por afio”, cuenta la emprendedora a Pulso.

Un reportaje de FERNANDO VEGA

ciden en que el mercado de la kombucha y
otras bebidas fermentadas y probidticas son
el proximo filén de la industria de refrescos,
con ventas proyectadas por mas de US$10
mil millones a nivel global el 2025 y US$14
mil millones para 2029.

Kombuchacha no entrega cifras de ventas,
pero Prieto sostiene que ya estan colocan-
doun millén de litros. Para tener una idea
de magnitudes, Coca-Cola Embonor, a tra-
vés de todas sus marcas y segmentos, ven-
di61.083 millones de litros en 2023 en todo
Chile.

El salto con Fork

El salto de Kombuchacha vino de la mano
de Fork. Prieto recuerda ahora como una
anécdota que ellaqueria vender productos

del sur seleccionados a esa firma cuandoen
medio de la conversacién con los ejecuti-
vos les habld de su kombucha. Después, la
probaron y unos meses después ya tenia una
orden de compra para los locales de la ca-
dena de tiendas de comida saludable
al paso, controlada por la familia de Pedro
Ibafiez.

Hoy sus principales clientes son los super-
mercados. “Ellos son los grandes aliados de
nuestro crecimiento porque, entre otrasra-
zones, hanvalidado los esfuerzosde calidad
que hemos hecho. Asimismo, en categorfas
orgdnicas como Mundo Bio, en Jumbo, se
celebra que seamos latnica kombucha cer-
tificada orgdnica de Chile”, explica.

Su meta es entrar al canal tradicional: los

almacenes. En Chile, los fabricantes de be-

bidas saben que los barrios son el principal
escenario de las batallas por defender cada
punto de mercado. “Todavia no estamos en
todos los almacenes que podemos estar, en-
tonces, estamos enfocados también en de-
sarrollarnos en ese espacio, porque quere-
mos ser una solucion que esté al paso”, re-
sume. Sabe que las bebidas de fantasia y los
jugos frescos son sus principales rivales.
“Sin embargo, hemos ido conquistando un
espacio como alternativa aambos y confia-
mos en que seguird siendo asi”, comenta.

Por eso apuntan ademas a hoteles y restau-
rantes. La ideaes jugarel rol de opciéna las
bebidas de fantasia y explotar la reciente
aparicion de la kombucha como ingredien-
te para tragos y cocteles con y sin alcohol.

“Proyectamos crecer por tres de aquia fi-
nesdel 2025 y nuestra planta de Kombucha-
cha, ubicada en Freire, tiene una capacidad
instalada de crecer por 10. Sabemos que
podemos crecer por ser una bebida natural,
la unica oferta de bebida natural en el mer-
cado, y con nuevos desarrollos de sabores y
de packaging, siempre innovando, que es
parte de nuestra esencia”, avisa.

.Y de donde vendria ese crecimiento?

-Por un lado, en los mismos supermerca-
dos. Ya tenemos 17 productos y ain faltan
incorporar varios de éstos en diversos cana-
les. Y conuna buena distribucion, sin duda
el canal tradicional es muy atractivo.

La firma ademas consiguic certificaciones
como kosher, halaly sin gluten para llegar
a nichos mads especificos, en linea también
con las tendencias que estdn marcando al
negocio en Estados Unidos. El consumo
masivo de kombucha partié alld hace una
década.

De hecho, en sus inicios, después de reci-
bir la oferta de Fork, Maria Prieto acudié a
una pequena [abricante regional de ese pails
en busca de consejos. En esa conversacion
le quedo claro que la innovacion seria una
de sus claves. Estdn trabajando en nuevos sa-
bores y formatos. La kombuchayanoes sélo
una moda.@



