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Titulo: Lomi: el tomate con sabor a campo
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[Historias detras
de una idea...

Lomi: el tomate con sabor a campo

Tres chillanejos, un buinense y un hijo de inmigrantes chinos juntaron
fuerzas en plena pandemia para crear un modelo de e-commerce en
crecimiento. Este ano proyectan facturar US$ 2,5 millones.

DANIEL FAJARDO CABELLO

-iAld!, hola. Pedro Campos por acd. Queria preguntarle
Jeudntas gallinas cree que deberia comprar esta semana?

-Hola, don Pedro. Eeeh.. No le sabria decir, pero lo que
estd claro es que la venta de sus huevos en nuestra app si-
gue creciendo como 20% al mes. Y subiendo.

- Ahhh, ya... eso me sirve. Creo que voy a comprar unas
50 gallinas, porque me tiene medio pillao tanto pedido...

a conversacion (algo modificada) es
recurrente entre Pedro Campos y quie-
nes trabajan en Lomi, una startup que
basa su trabajo en un creciente seg-
mento de clientes de e-commerce que
prefieren productores locales. Y aque-
llo, mdsque unamoda, se esta transfor-
mando en un negocio rentable. Tanto
asi, que las ventas de esta empresa nacida en plena pandemia
crecen entre un 10 y un 15% mensual, con una proyeccion de
USS$ 2,5 millones en facturacion para 2022,

Héctor Herndandez, Francisco Leitao v Rolando Esparza fue-
ron companeros en el Colegio Padre Hurtado de Chillan. Una
vez terminada la educacion escolar, Esparza estudio ingenie-
riacivil industrial a la Universidad del Desarrollo en Concep-
cion; mientras Herndndez y Leitao cursaron la misma carre-
ra, pero en la Universidad Adolfo Ibdfiez, en Santiago. Una vez
titulados, tomaron diferentes caminos. Pero al menos dos de
ellos se reencontraron: Leitao y Herndndez coincidieron en la

pisquera Capel y luego, en PedidosYa. Ahinacid laidea de Lomi.

*Empezamos a darnos cuenta como en el exterior se estaba
potenciando el interés por los productores locales. Debiamos
aplicar ese concepto haciendo algo innovador con todo lo
aprendido de comercio electronico. Estdbamos justo enlosini-
cios de la pandemia, situacion que tenia muy complicados a
los productores en términos logisticos. Fue cuando se nos
ocurrid ademais que las dark storeseran la clave”, explica Her-
nandez. Y le agregaron a la férmula otro elemento: quelos pro-
ductos llegaran en cerca de una hora a los clientes.

Fuecuandollamarona Esparza para que se unieraen las ope-
raciones. Y al cuarto cofundador, el ingeniero civil industrial
de la UAI, Renzo Pruzzo (oriundo de Buin), quien estaba liga-
doal mundo de la innovacién. “El fue clave para nuestro pri-
mer levantamiento de capital, ya que estaba muy bien contac-
tado con venture capital e inversionistas dngeles. Le presen-
tamos el proyecto y al otro dia nos dijo que queria sumarse como
socio”, cuenta Herndndez.

Pruzzo recuerda que en vez de oficina partieron el negocio
en el departamento de Leitao v Esparza, quienes vivian jun-
tos. “Estaba lleno de freezersy refrigeradores. El departamen-
toera un desastre. Y ambos tenian pololas, no sé comoera po-
sible”, dice riendo. Fue cuandoentrd a escena un quintosocio
para hacerse cargo del desarrollo tecnolagico: el hijo de inmi-
granteschinos Chien Fu Chen. Partieron vendiendo US$ 1.000,
luego US$ 2mil y al poco tiempo US$ 8 mil. En noviembre de
2020 levantaron US$ 160 mil mediante la plataforma de

crowdfunding Broota y, acto seguido, Hernandez y Leitao re-
nunciaron a PedidosYa. Entonces abrieron la primera darks-
toreen la comuna de Las Condes.

Elmodelode negocio es sencillo. Lomi tiene una relacion di-
recta con los productores locales, cuya oferta es exhibidaenuna
tienda online a la cual se puede acceder por el sitio web o la
app. La startup recibe en promedio un 25% por cada venta. Se
pueden encontrar productos que van desde alfajores caseros,
hasta los huevos que producen las gallinas de Pedro Campos.
Pasando por pescados congelados, cervezas artesanales, miel
oplatos preparados. “Nuestro proposito es cambiar un poco la
formamasivade compraren el retail, entendiendo ademds que
hoy muchos consumidores quieren ese tipo de comercio local,
quea veces es masfresco y con un precio que noincluye la gran
cantidad de intermediarios de los productos mas masivos”, dice
Hernandez, casicomouna declaracion de principios, Y prosi-
gue: “Noexisten acuerdos comercialescon los productores, por
lo que no les cobramos porcentajes u otros conceptos tipicos
de las grandes cadenas de supermercados. Ademis, les paga-
mostodos los viernesy reinvertimos el 1% de las ventas trimes-
trales en ellos, para que puedan desarrollar mejores produc-
tos y compren distintos insumos”.

Los socios de esta startup reconocen que si bien comenza-
ron con comercio local, con el tiempo han ido sumando pro-
ductos de marcas masivas, como yogurt, pollo o bebidas ga-
sensas, entre otros. “Al principio nos costd mucho tomar esta
decision, pero con el tiempo nos hemos dado cuenta que fue
un acierto. De hecho, los productores locales (que atin repre-
sentan el 70% de las compras totales en la plataforma) han ven-
dido mas graciasa la incorporacion de los productos masivos,
porque mejord su conversion”, aclara Esparza.

Vamos a los nimeros. En dos anos han levantado inversio-
nes por cerca de US$ 2 millones, principalmente de la mano
del venture capital norteamericano Vide Capital. Actualmen-
te, poseen 6 darkstores y estdn operando en casi la totalidad
de comunas de Santiago, ademds de Vifia del Mar, Valparaiso,
Conedn, Rancagua y Machali. Ya superaron las 5 mil 6rdenes
mensuales y tienen mds de 45 mil usuarios registrados. En di-
ciembre del ano pasado lanzaron la appy ya van por las 40 mil
descargas, con una evaluacion de 4,8 (de 5). Los usuarios re-
currentes son cerca de 2 mil mensuales, quienes compran en
promedio 2 veces al mes. Lomi trabaja con cerca de 300 pro-
ductores localesy el 65% de sus ventas son de productos pere-
cibles. “Mds que compren grandes sumas de una vez, nuestro
objetivo es la compra recurrente. Incluso, tratamos de ir a lo
que es la compra ocasional, como la de la semana o para una
comida especial. Cuando un usuario realiza una compra, el
tiempo de picking (preparacion de pedidos) es de 3 a5 minu-
tos y luego hacemos el envio”, dice.

Y aqui viene un pilar clave en esta startup: el despacho. Tie-
nen ocho riders propios que entregan cerca del 70% de todos
los pedidos. Para el resto de las solicitudes, tienen una plata-
formaintegradacon otrosservicios de altima milla (Ubery Ca-
bify por ahora). “Esto nos permite tener el control de nuestros
despachosy la elasticidad de acuerdos con terceros, algo muy
conveniente para disminuir costos”, explica Pruzzo y agrega:
“Pero siempre la clave estd en lo experiencial. Si te comes un
tomate comprado en Lomi, realmente viajas al campo”.

En estos momentos, los cinco fundadores de esta startup es-
tdn entusiasmados en lo que viene, como una linea de nego-
cio B2B o modelos de prediccion de compras, ademds de una
expansion por otras regiones del pais y el avistamiento inter-
nacional, que comenzarfa por Pert. Incluso, tienen un proyec-
to para crear una marca propia “Lomi” que retna a parte del
comereiolocal. Todo esto, en el marco de un nuevo levantamien-
to de capital -nuevamente de manos de Broota- por un poco
mids de USS 2millones que estd a punto de cerrarse. Y conres-
pecto a don Pedro Campos, no tiene de qué preocuparse. Sus
ventas deberian seguir creciendo y Lomi ya converso con un
segundo productor de huevos de gallina feliz para satisfacer la
alta demanda. @
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