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| jueves entre las 8.30 y9.30 de

la manana, Alejandro Garcia-

Huidobro (43 afios, casado, seis

hijas) se reunia con su equipo

en Requinoa. Corria contra el

tiempo. Queria ser él quien les

informara lo que minutos des-

pués se haria piblico en la Se-

curities and Exchange Commission (SEC) de

EE.UU. “Senores, aqui estamos en la base del cam-

pamento del Everest, todavia nos falta subir; pero

va estamosen la base y estamosen el Everest”, dijo

uno de los trabajadores. “Esto no es una meta, es

un punto de partida”, respaldd Garcia-Huidobro.

De ahi en adelante, las llamadas y mensajes no

pararon. En EE.UU. se comunicaba que su co-

mercializadora Prize se listaria en el Nasdag de la

mano de la SPAC Rose Hill Acquisition Corpora-

tion. Serfa la primera empresa chilena en transar

directamente en la bolsa de Nueva York; una com-

paffa que partio en Requinoa y que ahora salta a
las grandes ligas estadounidenses.

De Santiago a Requinoa

Nueve meses trabajo de manera dependiente Ale-
jandro Garcia-Huidobro Lompart. Hijo del exse-
nador UDI, Alejandro Garcia-Huidobro Sanfuen-
tes, habia vivido toda su infancia en Requinoa. Es-
tudit ingenieria comercial en la Universidad
Catdlica. Y al salir entré al drea de marketingde En-
tel. Entremedio -a los 23 afios- se caso con su
companera desde kinder, la periodista Micaela
Cartwright. Llevaba solo unosmeses en laempre-
sa de telecomunicaciones cuando le ofrecieron
irse a trabajar a Brasil. “Yo ya habia cachado queiba
aser pésimo empleado”, cuenta. Renuncid. Duran-
tesu periodo universitario habia competido en En-
duro, tenia auspicios, lo que le permitio tener
ahorros. Y alos 24 afios hizolo que se prometioé no
hacer: €l y Micaela se fueron a la VI Region.

“Los papds de los dos eran agricultores. Habia-
mos vivido los dos en Requinoa. Y cuando me
vine a Santiago dije ‘nica volvemos a Requinoa
ni a trabajar en el campo’. Luego nos mordimos
lalengua”, cuenta.

Su suegro, Martin Cartwright, les pasé una casa
que tenia en su terreno. Y empezd a buscar qué ha-
cer: tuvo una avicola, plantd tomates e hizo semi-
lleros de mafz. Y un dia, su suegro llegd con una
idea.

Cartwright habfa estudiado en Nueva Zelandia.
Habia sido compatiero de curso del que en ese en-
tonces era presidente de Zespri, el mayor produc-
tor mundial de kiwis. La compania estaba buscan-
doen Chileunsocio comercial para exportar la fru-

r
Ha tenido jefes solo nueve meses de su vida. A los 24 afios decidio
independizarse. Volvio a su natal Requinoa. La principal productora
de kiwis del mundo no solo lo hizo entrar de lleno a la agricultura,
sino que le dio el nombre a la que hoy serd la primera empresa en
listarse en el Nasdagq. Prize naci6 en 2006. Un viaje a China posiciond
a Alejandro Garcia-Huidobro en el rubro de las cerezas. A pulso llegé a
ser el quinto exportador del orbe. Hace unos seis meses comenzaron

las conversaciones con Ameris. Ellos se acercaron. Unos jovenes y
extenistas querian ser parte de la firma. Ahora, con una larga historia,
MARIAJOSETAPIA  Foto ANDRES PEREZ se preparan para entrar a la bolsa neoyorquina.
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ta desde este lado del mundo y garantizar un
suministro anual.

Cartwright yun grupo de productores comen-
zaron aplantar kiwis gold (amarillo) v luegoel
tradicional verde. Zespri necesitaba también
una exportadora que enviara el producto al ex-
terior bajo su marca.

“Hablaron con distintas empresas v les fue
mal, nadie quiso hacerlo”, recuerda Garceia-
Huidobro. ‘No puede ser tan dificil, yo lo hago™,
le dijo a su suegro. Y partio. Analizo nombres
para su empresa. Mediante un juego de pala-
bras dio vuelta las silabas de Zespri, le saco la
s, ¥ nacio Prize (premio en inglés). Era 2006,
tenia 26 anos. Y fue-recuerda- un supernego-
cio. Logrd tener una amplia base de producto-
res que no solo le pasaban kiwis, sino también
ciruelas, perasy unas pocas cerezas. Les mos-
traba el resultado real delnegocio y se pagaba
por el valor al que se vendfa. *Y eso a los pro-
ductores les empez6 a atraer”, sefiala.

Pero en 2009 vinoelllamado que marcabael
fin del80% de su facturacion. Zespri habia de-
cidido terminar las exportaciones desde Chi-
leapartirde 2010. “Teniauna oficina arrenda-
da, con 8 a 10 personas, y cinco hijas”, cuenta
Garcia-Huidobro. La diversificacion, enton-
ces, [ue una obligacion.

Con eldiscursode que tenian calidad Zespri,
intentaron introducir los kiwis en otros mer-
cados, pero les fuemal. Tenian ahorros parasor-
tear ese afo. “Nos fue muy mal, peroteniauna
relacion tan buena con la mayoria de los pro-
ductores que con varios terminamos en un
café, con una servilleta para que anotaran
cudntodebia pagarles, porque la verdad es que
el resultado era un desastre. Yo dirfa que la gran
mayoria fue superrazonable”. De hecho,auno
de ellos lo llamo el jueves tras el anuncio del
Nasdag. “Me dijo: no olvido la servilleta”.

La estrategia cambio: el foco serfa Asia v un
producto en desarrollo: las cerezas.

En 2009, Garcia-Huidobro habia ido en un
viaje de ProChile a China. Partieron en
Shanghai, y luego fueron a Beijing, donde se les
acercaronasidaticosquelos invitaron a Guang-
zhou, el mercado mayorista mds grande del
mundo. Aldiasiguiente, la comitiva tenia pro-
gramadas visitas turisticas, pero Garcia-Hui-
dobro prefirio el otro viaje. “No habia escucha-
do nuncaGuangzhou. Y parti. Debe haber ha-
bido dos representantes de Asoex y dos mas. El
Testose fue a conocer laMurallaChina, la Ciu-
dad Prohibida, cosas que yo hastael diade hoy
no conozco”, cuenta.

Les hicieron unagran recepeion. Conocieron
a sus primeros clientes alld. Si tradicionalmen-
tetoda la comercializacion con China se hacia
a través de traders americanos, ahora se haria
directo. “El gran talento que tiene Alejandro es
que siempre le ha dedicado mucho tiempo a
conversar, a generar confianzas”, dice Micae-
la Cartwright. Y eso para los asidticos es vital.
Un ejemplo es que han tenido mds de una vez
en su casa en Requinoa y en Vichuquén a los
duenosde la cadena de frutamas grande de ese
pafs, Pagoda. La relacidn es muy cercana.

Partieron exportando dos contenedores de ce-
rezas. Hoy enwvian més de 700.

En ese minuto, todos los productores les pa-
saban la fruta en consignacién. La procesaban
en once packing distintos. Y decidieron hacer
una primera gran inversion: su primer packing
en Requinoa en 2011. Partieron con seis lineas
por donde pasaban cerezas. Su meta mas op-
timistaapuntaba a tener 12 al 2019. Ese afio te-
nian 64 lineas. Ahora instalaran una maquina
nueva y quedard en 92. Con ello serdn el
packing de cerezas mds grande de Chile v el se-

gundo o tercero del mundo, dice el fundador.

“Hace once afos procesdbamos 600 tone-
ladas en la temporada, hoy son 700 tonela-
das aldia”, compara.

Aungue no todo fue ficil: “Nos costé mucho
romper la barrera de la confianza, del qué di-
ran. Y todo porque en el fondo decfan no tie-
nen fruta propia, no tienen campo, se tiraron
con un packing, como lovan allenar. Y qué sus-
to pasarles la fruta porque pueden quebrar. Eso
duré unpar de afios, hasta 2013. Después de re-
sultados consistentes, aparecieron productores
grandes y nos pegamos una crecida fuerte”.
Hoy, tienen el packing de Requinoa y otro en
Chillan para ardndanos.

En cinco afios llegaron a ser la cuarta expor-
tadora masgrande, tras Gareés Fruit, Copefrut
v Frusan. Ahora son la quinta. Dole hizo una
apuesta fuerte y los sobrepasa. En la tempora-
da 2020-2021 lograron ventas por US$ 120 mi-
llones y un Ebitda de US$ 24 millones.

Como necesitaban mantener operativo el
‘packing todo el afto, y no solo durante la tem-
porada de cerezas (de noviembre a enero), en-
traron al mundode losardndanos, carozos, pe-
ras, manzanas, etc.

Y todo, sin ninguin financista. El gerente de Ex-

portaciones, Rodrigo Aspillaga, ingreso a la
propiedad conun porcentaje minoritario, v se-
ria. “Nunca tuvimos socios poniendo capital,
por eso el 95% de lo que entra se reinvierte. Y
seapalanca”, dice Garefa-Huidobro. Enlaem-
presa trabajan tres de los cuatro hermanos de
este 1ltimo, uno de los tres hermanos de Mi-
caela, v un cunado de ella.

En 2016 empezaron a plantar sus propios
campos, desde la VI Regidn hasta Osorno. Yen
2021 sumaron un poco masde 40 hectireasen
Peru, con socios locales: 1a familia Murgia de
Trujillo. Conellos, empezarona producir ardn-
danosenese mercado. Levantaron tambiénun
‘packing en ese pais, al cual le sumardn lineas
de ampliacion para esparragos y paltas.

Actualmente, mas de la mitad de lo que co-
mercializan son cerezas, un 25% arandanos y
el resto, otras frutas. Estiman que en cinco
anos, cerezas y arindanos estaran empatados.

De Requinoa a Nueva York
En agosto de 2019, con la operacién andando
en Chile, la familia Garcia-Huidobro-Cart-
wright su mudo a EE.UU. “Querfa salirme del
dia a dia para partir la expansion internacio-
nal”. Habian conversado con un grupo de chi-
nos que querian plantar en Chile y el objetivo
era que Prize hiciera lo propio en China.

El 25 enerode 2020 partiéla primera cuaren-
tena en la nacion asidtica. Habifa aparecido el

Covid-19. Todo se paralizd. Y en agosto de ese
afiodecidieron volver. El ser industria estraté-
gica les permitié seguir produciendo. “Dijimos
esel momento y empezamosa ver distintas op-
ciones para crecer”, recuerda Garcia-Huidobro.
“Tenfamos una variedad nueva de arindanos
espectaculares y dijimos usemos eso como
punta de lanza de nuestra expansion”. Seam-
pliaron a Peri.

Y el afio pasado tocaron su puerta. El geren-
te de administracion y finanzas de Prize, Vicen-
te Abogabir, habia trabajado con los fundado-
res de Ameris, José Mujica y Pablo Armas, en
sus inicios. Y estos dos ultimos llegaronala ex-
portadora. “Ellos querian ver algunas cosas
del mundo agricola, estibamos en eso, cuan-
do aparece este tema del SPAC”, dice.

El estadounidense Albert Hill y el peruano
Juan José Rosas -de 24 afos- se conocieron ju-
gando tenis. Ambos tuvieron una exitosa ca-
ITera en sus paises. Y en campeonatos inter-
nacionales se hicieronamigos. Los dos empe-
zaron a trabajar en bancos de inversion que se
estaban metiendo en el mundo de las SPAC
(Special Purpose Acquisition Company), so-
ciedades creadascon la finalidad de listarse en
bolsa y ser el vehiculo para una futura tran-

saccion. Sejuntarony dijeron, cuenta Garefa-
Huidobro, ‘esto tiene que ser una herramien-
ta para que empresas en Ameérica Latina ten-
gan acceso a capital’. Como eran desconocidos,
buscaron financistas que los respaldaran en
este lado del mundo. Uno de ellos fue Ameris
Capital; el otro, el fondo norteamericano Cohen
& Company.

En 2021 crearon Rose Hill y laabrieronal Nas-
daq. El objetivo era utilizar eso para abrira la
bolsa estadounidense una empresa latinoame-
ricana. Vieron companifas de e-commerce, de
distribucion, levantaron candidatos, y estu-
diaron unas diez en profundidad. Hace unos
seismeses, los socios de Ameris volvierona con-
tactar a Prize: “; Les interesa conversar?”, les
preguntaron. “Ellos querian buscar una empre-
sa conresultados, con potencial de crecimien-
to, bien manejada. Y al final lo que decian en
su presentacién era: ‘juntaron todos los
tickets™, dice el fundador.

En paralelo, Prize estaba analizando financia-
mientos mas tradicionales con el BID v otras en-
tidades. “Cuando nos sentamosa conversar con
Ameris hubo bastante feeling”, dice.

Alejandro reconoce que tenia sus aprensio-
nes con el mundo financiero: “Ves las noticias
yesta lleno de estos que hacen una pasada yeje-
cutivos que se ganaron lucas y el resto perdio.
Entonces cuando vi este tema de SPAC, empe-
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todas las finanzas que no habfa aprendido en
launiversidad, empezar a lamar amigos”.

Prize tiene hace anos un directorio que pre-
side Garcia-Huidobro. Y esta compuesto por su
sefiora, dos comparieros de universidad -el ex
Falabella, Jordi Gaju, y el exgerente de Ditec Au-
tomoviles, Tomds Etcheverry- ademds de Re-
caredo Ossa. Todos estuvieron un mes y me-
dio estudiando la operacion. *Y dijimos: ‘esla
mejor opcion que podemos tener’. Nos permi-
tia ser internacionales. Hasta ahora loinvertia-
mos todo, ylo que queriamos eradar pasos mu-
cho mas grandes. Queremos ser competitivos
enunmundo que vaa estar dominado por pe-
rros grandes. Tenemos que estar presente enlos
dos hemisferios v tener multiproductos”, re-
sume.

La primera vezque Juan José Rosasvino a Chi-
le fue en julio. Albert Hill llegé en septiembre.
Y -cuenta Garcia-Huidobro- se generd una
buena relacion de manera automatica.

Tradicionalmente, los socios de una SPAC se
quedan conun 15% al 20% de la empresa. Aca
obtendrdn el 1,7%, pero con opcidn de triplicar
eso en cincoanos, segin ciertas metas. Garcfa-
Huidobro y su sefiora quedardn con cerca del
80% de la propiedad. Y se colocara del orden
de un 18% en la bolsa, aunque dependerd de
cudntos accionistas de Rose Hill continuen.
Estiman que entre US$ 20 millones a US$ 30
millones seguirin adentro. La empresa tiene
una valorizacién de US$ 425 millones. Y pre-
vénrecaudar US$ 65 millones con la operacion.

Rose Hill entrard al directorio. A los cinco que
tiene hoy Prize, se adicionard Felipe Canales,
antiguodirector financiero de Axtel y director
de estrategia del Grupo Alfa; ademas de Pablo
Armas v Albert Hill.

Al equipo ejecutivo se suma Juan José Rosas
como director de estrategias. Y se creard una ge-
rencia de Desarrollo. Ya estin analizando po-
sibles fusiones y alianzas en China, Norteamé-
rica, Espana, Marruecos y Europa del Este. Al-
bert Hill, de hecho, fue el delaideade tenerun
colchén de capital rdpido. El fondo Yorkville Ad-
visors les ofrecié una linea por US$ 150 millo-
nes, via intercambio accionario si es que llega
aser utilizado. “Tenemos la pistola cargada para
tomar oportunidades rdpido”. “Lo mas im-
portante ahora es listarse. Porque listarse hace
que tengas tus acciones como una moneda de
cambio para futuras fusiones”.

El martes partira el road show desde acd. El
miércoles, Garcia-Huidobro viajard a una feria
fruticolaa Orlando, EE.UU., junto a los socios
fundadores de Rose Hill. Y el lunes que sigue
se reunirdn en Miamicon potenciales inversio-
nistas. Luego seguird de maneraremota duran-
te todo noviembre. La operacion estd sujeta a
la autorizacion de la SEC. Se estima que todo
concluya antes de fin de ano, y que Prize co-
mience a transaccionar sus acciones en el pri-
mer trimestre de 2023.

Si bien espera crecer via alianzas o fusio-
nes, no aspira a perder el control. “Mante-
nerlo tiene que ver con mantener la vision
y el estilo. Han sido anos de dormir poco,
de pasarlo mal, de pasarlo muy bien. Y hay
cosas de este hijo que son claves para noso-
tros. La consolidacion que ves del sector es
comprando hectareas, haciendo estructuras
propias y sin productores. Nosotros hemos
crecido gracias a ellos, a esa confianza, Y
queremos seguir con eso”.

Y con ello, niega de paso una posible ven-
ta: “Avarios nos han tocado la puerta. Pero digo,
tengo una nifia de seis anos. Quiero que crez-
caconun papd trabajando. Ademss, me encan-
taloque hago™.@
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