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Noticia general
"A veces el centralismo no siente ni el frio ni la lluvia de nuestra region"

G ENTREVISTA. ANDRES LATORRE, gerente general del grupo Dimarsa y su vision de la actividad:

“A veces el centralismo no siente ni
el frio ni la lluvia de nuestra region”

Erwin Schnaidt

erwinschnaidi@diariollanquihne.cl

esde su fundacion en
D 1857, casia la par con el
nacimiento de Puerto
Montt, Dimarsa se ha consoli-
dado como un actor clave en la
identidad y el desarrollo eco-
nomico del sur de Chile. A tra-
vés de siete generaciones de la
familia Marchant, la empresa
evolucionodesde un abastece-
dor de productos agricolas has-
ta convertirse en un holding di-
versificado que emplea a mas
de 1100 personas en rubroses-
tratégicos como el retail, la fe-
rreteria, la industria nautica y
el supermercadismo.

En un escenario marcado
por la globalizacion y los desa-
fios logisticos, su actual geren-
cia apuesta por la resiliencia y
la digitalizacion, mientras
sostiene la cercania conel con-
sumidor local como su princi-
pal ventaja competitiva frente
a las grandes cadenas transna-
cionales,

Andrés Latorre (38), inge-
niero comercial, es el gerente
general del Grupo Dimarsa. Se
integro hace 11afios para lide-
rar inicialmente el proyecto de
comercio electronico y, tras
asumir laresponsabilidad de la
Tarjeta de Crédito Dimarsa
(TCD}, la gerencia de tiendas y
operaciones, ocupa desde ha-
ce tres afios el cargo maximo.
Latorre lidera hoy la estrategia
de una compafia con 23 tien-
das y presencia desde Valdivia
hasta Coyhaique, cuya estruc-
tura incluye el Hotel Gran Paci-
fico, un astillero ndutico, y ope-
raciones bajo las marcas Di-
marsa, Dimarine y Algo
Market.

— i{€omo definiria los hitos que
han forjado la identidad de la
firma?

— Nacimos en 1857, a pocos
aiios de la fundacion de Puerto
Maontt, por iniciativa de don
Fridrich Francke, vendiendo
productos agricolas en la mis-
ma ubicacion donde hoy estd
nuestra casa matriz, en calle
Varas. Nuestra identidad se de-
fine por la adaptacién: pasa-
mos de ser “Casa Blanca” en
1900 a “Casa Quiridge” en 1927,
y finalmente Dimarsa en 1982,
expandiéndonos por todo el
sur. El negocio enfrentd mo-

“Cualquier medida
que se tome para
tener reglas clarasy
plazos mas cortos
dinamizardala
economia chilena”

“Calle Varas fue una
‘segunda pandemia’
lenta y dramatica que
contrajo las ventas,
pero logramos mitigar
el impacto con mejo-
ras en los accesos”

mentos muy complejos que to-
das las generaciones supieron
sortear, destacando el sacrifi-
cio de don Marcel Marchant
Binder, padre de Hernén y Ale-
jandro Marchant Hardessen.
Ellos supervisan el negocio
hasta hoy, siendo garantes de
que los valores inculcados por
lafamilia no se pierdan. Actual-
mente trabaja la séptima gene-
racion, compuesta por Nicole
Marchant, Marcel Marchant,
Maureen Wahl, Dominigue
Wahl y Alejandro Marchant
Klein.

EXPANSION

— (Qué momentos marcaron
¢l crecimiento comercial de la
empresa?

~ Un hito estructural fue en
1947, cuando la incorporacion
delinea blanca nos dio un esta-
tus tnico tras la Segunda Gue-
rra Mundial. Posteriormente,
en 1986, el auge de la salmoni-
culturanos llevé a crear una di-
vision exclusiva para proveera
laindustria en buceo, embar-
caciones, motores fuera de
borda y equipos industriales,
entre otros productos claves.
El rubro salmonero ha sido el
gran motor de desarrollo de la
region.

— ;Quérepresents parala familia
Marchant recibir el premio ala
trayectoria en 2018 por parte de
laCamara Nacional de Comercio?
— Para la familia Marchant el
premio Diego Portales Palazue-
los fue una sorpresa muy linda.
Ademis de ser muy merecido,
para los que estan y para los
que estuvieron, es un galardén
que reconoce el sacrificio de
varias generaciones y el impe-

cable trabajo de un gran equi-
po de colaboradores que, du-
rante mas de 160 afos, han da-
do lo mejor de si con el objeti-
vo de seguir siendo la tienda
que representa al sur de Chile.

~ ¢Qué importancia tienen hoy
losrubros ndutico y ferretero pa-
raelgrupo?

— Son fundamentales. A través
de Dimarine representamos
marcas lideres como Yamaha y
Yanmar, ademas de fabricar
nuestras propias embarcacio-
nes de trabajo. En ferreteria,
nuestra alianza con Chilemat
hace dos décadasnos permitic
mejorar el mix de productos y
crecer J‘uerlemenle en siete
ciudades. La idea es ofrecer so-
luciones integrales que las
grandestiendas de Santiago no
siempre pueden cubrir con la
misma especificidad técnica.

CENTRALISMO

— Fueron pioneros regionales en
el comercio electrénice. ;Como
convive esa modernizacionconel
cliente tradicional del sur?

~ En 2015 fuimos el primer re-
tail regional en lanzar www.di-
marsa.cl, y hoy competimos en
eventos como el CyberDay. El

HACE 11 ANOS QUE LATORRE SE SUMO AL EQUIPO DEL GRUPO DIMARSA.

CEDIDA

canalonline crecea dos digitos
anuales, pero nuestra priori-
dad sigue siendolarapidezy la
calidad en el despacho. El
cliente joven cambia rapido,
pero para todos, nuestra tarje-
ta TCD sigue siendo la herra-
mienta que les permite acce-
der a productos en condicio-
nes excelentes.

—Les tocd enfrentar la pandemia
¥ luego la remodelacion de la ca-
lle Varas. ;Qué lecciones sacaron
deesos periodos criticos?

- La pandemia fue un desafio
logistico enorme que resolvi-
mos en cuatro dias gracias a
nuestro equipo. Lo mas com-
plejo fue trabajar con la dispa-
ridad de criterios de la infor-
macién que llegaba a las auto-
ridades regionales desde San-
tiago. Teniamos instrucciones
disimiles en diferentes comu-
nas. Solo podiamos vender
“productos esenciales”, lo que
estuvo bien; pero lo que mas
me duele es que no nos permi-
tieran vender parkas de nifios
en Puerto Aysén o en Chiloé.
En algunos casos las tuvimos
que regalar para no desobede-
cer la instruccion sanitaria y
poder ayudar a esas familias.

Aqui es donde se pone en evi-
dencia que a vecesel centralis-
mo nosiente ni el frio ni la llu-
via de nuestra region.

— ¥ respectoa las ohras viales en
elcentro?

— Calle Varas fueuna “segunda
pandemia”, lentay dramdtica,
que contrajo las ventas, pero
logramos mitigar el impacto
conmejoras en los accesos que
nos autorizo la Direccion de
Obras Municipales. Hoy vemos
un barrie mas seguro y con
mas vida.

COMPETENCIA Y FUTURO

— Antela llegadade mallsy trans-
nacionales, ;corre peligro laiden-
tidad del comercio local?

— Al contrario, la identidad lo-
cal es unatributo quese ha for-
talecido. La globalizacion nos
obliga a mejorar estandares,
pero nuestra gran diferencia es
el conocimiento real del clien-
te y la cercania de nuestros
vendedores. Dimarsa estara
donde tenga que estar, operan-
do incluso dentro de los malls
sies necesario, perosinperder
el sentido de pertenencia
y apoyo a las comunidades
locales.

— (Comparte lascriticassobrelos
problemas que genera la “permi-
sologia” para el desarrollode pro-
yectos?

— Somos delos que afioran ma-
yor rapidez y dinamismo ala
hora de hacer consultas, pre-
sentar proyectos o solicitar in-
formacidn. Esta es una traba
burocritica evidente que afec-
taa todo elcomercio, incluyen-
do a emprendedores y pymes.
Cualquier medida quese tome
para tener reglas claras y pla-
zosmas cortos dinamizard ala
economia chilena.

= ¢Cudles son los planes de ex-
pansidn para el futuro cercano?

- Estamos apostando fuerte
por los supermercados de con-
veniencia con la marca Algo
Market, buscando solucionar
las necesidades diarias de for-
ma rapida. A través de Dimari-
ne, gueremos ser el namero
uno del rubro nautico en Chile
para 2026. Seguiremos profe-
sionalizando nuestra red de
subdistribuidores para que
nuestros productos importa-
doslleguenatodoel pais. 3
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