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Titulo: "Lacompetencia. es muy dura"

MARCELO LESSA, GERENTE GENERAL DE COPEVAL:

“La competencia

o le ha toca- fil publico. Por primera vez  vieron que hacer?

do ficil a ,, accede a contar a un medio La empresa esta muy bien.
Marcelo de comunicacién los cam-  El primer ajuste fue reequili-
Lessa, El e S m u ura bios internos que ha vivido  brar el ratio de financiamien-
ejecutive Copeval tras la salida del to de la empresa. Por distin-
brasilefio histérico gerente general, tas razones, tenia una deuda

desembarcd en enero de 2019
como gerente general de Co-
peval, una de las mayores em-
presas de refail agricola de
Chile. En un afio y medio ha
debido reordenar el endeu-
damiento de la empresa, en-
frentar el estallido social, la
epidemia del coronavirus y,
hasta hace un par de sema-
nas, la escasez de lluvias.
Hasta ahora habia prefe-
rido mantener un bajo per-

El ejecutivo asumio hace un afio y medio, y explica que la
empresa reorganizé sus dendas y que las ventas deberian crecer
mas de 12% en 2020, a pesar del coronavirus. Afirma que las
altimas lluvias activaron las decisiones de compra y que “los
productores estin muy capitalizados”, y estima que el agro
crecera 2,5% este afio.

EDUARDO MORAGA VASQUEZ

Dario Polloni.

—Copeval paso por un pe-
riodo complicado per pro-
blemas internos y externos.
Tuvimos que hacer ajustes
internos el afio pasadoy em-
pezar a inverlir en cosas que
creo que van a ser el futuro
del retail en Chile. Prepara-
mos la empresa para una
nueva fase de crecimiento,
sostiene.

—&Qué tipo de ajuste tu-

Ta

de corto plazo, comparada
con la de largo plazo, muy al-
ta. El ano pasado lanzamos
unbono de 2 millones de UFs
en el mercado nacional e ini-
ciamos una reestructuracion
de la deuda de largo plazo.
Terminamos (el afio) de una
manera bastante buena des-
de el punto de vista operacio-
nal, y muy sana desde el fi-
nanciamiento.

—&Como esti la compe-
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"La competencia. es muy dura"

tencia en el retail agricola
en la actualidad?

La competencia es muy
dura. El retail agricola de
Chile tiene una cantidad de
empresas que es muy grande
para el crecimiento del mer-
cado, que no crece mas que
2% a 3% al afio. Hay muchas
empresas en el mercado.

—éDeberia tender a fu-
sionarse o disminuir el na-
mero de actores?

Creo que si. No s¢ si fusio-
narse. Deberia haber una
consolidacion de una mane-
ra u otra. Es muy duro para
todos trabajar en este merca-
do. Ademas, los proveedores
en Chile también acceden a
los clientes directamente.
Hay una compelencia muy
grande, no solo interna de los
distribuidores, sino que tam-
bién de los proveedores.

CRECIMIENTO DE
MAS DE12% EN 2020

Lessa llegd a gestionar Co-
peval tras ser director de la
empresa.

El ejecutivo trabajo casi
dos décadas en el Banco
Mundial en el drea de finan-
ciamiento agricola para
América Latina. Tras dejar
ese puesto se hizo cargo de la
gerencia de Finanzas de
Bunge en Brasil, uno de los
mayores comercializadores
de granos del mundo. Luego
paso a ser parte de un fondo
de inversiones con sede en
Estados Unidos. Uno de los
proyectos que debia supervi-
sar, en el area pesquera, lo
traia mensualmente a Chile.
Mientras tanto, en 2016, el
Banco Mundial, a travésdela
Corporacion Financiera In-
ternacional, su brazo de in-
versiones, adquirio cerca del
168% de las acciones de Cope-
val. Sus excolegas del banco
le propusieron ser director.
Messa dice tener una espe-
cial afinidad con Chile, al que
visitaba permanentemente
por motivos laborales, pero
también como turista. Su
rincon favorito del pais es la
Carretera Austral.

Valora que Copeval provo-
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Lessa trabajo en el Banco Mundial.

PRECIOS EN PANTALLA

—<éQué cambios ha traido el coronavirus a la forma de

vender insumos agricolas?

Antes, por ejemplo, parte de las metas de los vendedores
era visitar a los clientes. Viene el covid y cambiamos esto
por llamadas telefdnicas, gue antes crelamos que no eran
tan eficientes como una visita. Hay clientes que estan sdper
contentos, que de verdad no guieren gue los vendedores

vayan a sus campaos.

—<iCopeval va a girar hacia el comercio electrénico?
Somos muy conservadores. Creemos que esto va a serun
proceso. No estamos exigiendo que el crecimiento sea muy
alto, pero vamaos a invertir para que lo sea, Es un proceso en
el que hay que aprender de los clientes. Por ejemplo, los
clientes de Copeval Prime pueden programar ¢l despacho

con 24 horas.

—élLos precios van a estar en pantalla?

Esto va a ser revolucionario, van a estar en pantalla. Noso-
tros podemos determinar los precios por categoria de
cliente. No es distinto a como se hace hoy, en que un cliente
nos llama v se le hace una cotizacién. Ahora voy a tener una
plataforma que permite automatizar mucho las cosas.

cara una disrupcion en el
mercado hace una década, al
lanzarse a la distribucion na-
cional de insumos agricolas.

—¢Cual es la proyeccion
de ventas de Copeval para
20207

Es complicado hacerla en
un momento en que nadie
sabe lo que va a pasar. Toma-
mos la decision de seguir con
las proyecciones que tenia-
mos en el presupuesto apro-
bade en febrero, que es un
aumento de ventas de 12% a
14%. Nos basamos en un cre-
cimiento en 2,5% general de
la agricultura.

—Es una meta muy am-
biciosa, implica crecer casi
cinco veces el promedio de
la agricultura.

Pero el afo pasado ya cre-
cimos 10%. El riego, por
ejemplo, esta creciendo mu-
cho. En el drea de maquina-
ria hicimos una reestructura-

cion interna bastante fuerte.
El foco de Copeval es recupe-
rar el market share que tenia
hace unos tres o cuatro ﬂﬁOS.

En algiin momento de los
ultimos tres afios, entre el
70% y 80% de todos los pro-
ductores agricolas compro
en Copeval. La base de clien-
tes de Copeval es muy larga.

La empresa tiene un top of

mind excepcionalmente alto
en el mercado, del orden del
60% a 70%. Recuperar el
mercado no es ficil, pero no
es una tarea imposible.

—d&Qué zonas del pais ve
con mayor crecimiento en
la demanda?

Fl sur, por una razon muy
simple. Los frutales estan
migrando hacia el sur. El ce-
rezo es el principal, pero no
solo €l. El mercado crece mu-
cho, porque demanda un uso
de fitosanitarios y de maqui-
narias mucho mds intenso

que los granos.

—Las empresas de retail
agricola son una fuente im-
portante de financiamien-
to para los agricultores
&Cuinto ha afectado el co-
ronavirus en términos de
demanda por financia-
miento?

Se mantiene constante la
demanda v el perfil de riesgo.
Cuando empieza la crisis del
covid es al fin del ciclo de co-
secha. Casi todos los produc-
tores salieron con excelentes
rentabilidades, por el precio
v el tipo de cambio.

Para suerte de todos noso-
tros, los productores estin
muy capitalizados, en una
posicion, de manera general,
bastante buena.

—A pesar de las dltimas
lluvias, Chile viene de una
larga sequia, ccuanto afec-
ta eso?

Siempre crei que el riesgo
de corto plazo mas importante
no era el covid, sino la sequia,
pues determina las inversio-
nes para el proximo ciclo de
produccion. China, el gran
cliente de Chile, ya pasé por el
covid y, al parecer, no viene
unasegundaola muy fuerte en
ese pais. Entonces, estaria en
una situacion economica bue-
na al final del afio para la de-
manda de cerezas o de vino.

Ahora, con las lluvias que
tuvimos, podria ser un afio
mas estable desde el puntode
vista del agua, lo que facilita
mucho las inversiones.

—De hecho, en el maiz
se esperaba que bajara la
superficie, pero las recien-
tes lluvias posibilitan la
siembra.

A fines de junio tuvimos
un peak de compra de fertili-
zantes, de semillas. Eran de-
cisiones de compra que esta-
ban postergadas. Fue un
cambio muy rapido, de una
semana a otra. Es una muy
buena noticia que también
lloviera en La Serena v Co-
piapo, porque alla la situa-
cién era bastante critica. El
afio pasado varios clientes
tuvieron que reducir sus pro-
ducciones por falta de agua.
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