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ENTREVISTA CON

PRESIDENTE VINA SANTA EMA

Félix Pavone:
“Hemos tenido
mucho interés de |
otras vinas, pero
Santa Emano
estaalaventa”

—El controlador de Santa Ema asegura
que a pesar del interés, no hay
posibilidad de que la vina se venda.

—El principal plan es el abastecimiento
de sus vinos Premium de un 100% de
vinedos propios, lo que podria implicar la
compra de nuevos terrenos en la costa.

Una entrevista de
MARIA IGNACIA ESPINOSAT.

junto a su padre Pedro Pavo-
ne decidieron fundar vifia
Santa Ema con dos propdsitos en
mente: ser una vifia familiar y pro-
ducir vinos de calidad. Con ventas
cercanas a las 250.000 cajas anua-
les, un plan de crecimiento enfoca-
do en sus segmentos mas altos, y el
objetivo de producir sus vinos pre-
mium en un 100% de vifiedos pro-
pios, ahora son los hijos de Pavone
Arbea, Rossana y Félix Pavone Mo-
renolos que decidieron mantenerla
esencia familiar delavifia, razéon que
aleja cualquier especulacion sobre
la posible venta de Santa Ema.
“Hemos tenido mucho interés de
otras vifias y de inversionistas ex-
tranjeros en asociarse con noso-
tros pero esta es una bodega 100%
familiar y la idea es seguir mante-
niéndola asi. Anda ese rumor, pero
no, ninguna posibilidad”, asegura
el presidente de Santa Ema, Félix
Pavone Moreno.

E N 1956 Félix Pavone Arbea

¢Como hasido el 2015 parala
vina?

—Este 2015 tendremos un cierre
en lo que es exportaciones bastan-
te mejor que el afio anterior en el
mercado asidtico. Estamos incur-
sionando, invirtiendo bastante ahi,
lamarcayase hadadoaconocery
estd siendo muy exitosa. Nuestro
mercado principal es EEUU que
estd muy competitivo con vinos
californianos, europeos, han baja-
dolos precios porlo que no espera-
mos crecimiento pero si mante-
nernos. En Europa también serd
un afiorelativamente similar al an-
terior. En el mercado brasilefio he-
mos hecho algunos cambios de im-

portador lo que esperamos sea be-
neficioso parael préximo afio.Yen
lo que es mercado nacional ya lle-
vamos 5, 6 afios creciendo a un vo-
lumen del 10%. Este afio yo calcu-
lo 6% a8%. Sisumas importaciones
y mercado nacional habré creci-
miento para nosotros. Estd muy
competitivo el mercado.

¢Como ve el consumo de vino
en Chile?

—EIl consumo de vino en Chile es
bajo.Lagentejoven estd mas enfo-
cada en cervezas o destilados pero
hay que encantary atraer a ese con-
sumidor para que tome vino. Hoy
dia el consumo per cépita es de 13
0 14 litros, lo que es poco para ser
un pais productor. Por eso que hay
que educar al consumidor.
¢Como se puede mejorar?
—Desgraciadamente yo creo que
Chile debiera de organizarse bien a
través de Wines of Chile y hacer una
campafa para mostrar las cualidades
que tiene Chile porque relacionan
mucho Chile-vinobarato, vino bue-
no perovinobarato. Ylasvifias prac-
ticamente tienen que cada una preo-
cuparse de la publicidad y dar a co-
nocer sus productos afuera. El
gremio organiza ferias afuera pero
hay que pagarlas y son carisimas. Y
por eso es un mensaje a Wines of
Chile, yo creo que hay que preocu-
parse de mejorar la imagen pais, es
sumamente importante.

:¢Su estrategia es de crecer en el
segmento premium?
—Exactamente. Yo creo que son
dos negocios totalmente distintos.
Hay vifias enfocadas al vino entry-
level y vifias enfocadas al vino de
calidad, y nosotros estamos dentro
delos vinos Premium, el otro mer-
cadoestotalmente distinto. Noso-
tros trabajamos con una sola mar-
ca que es Santa Ema, donde tene-

e

mos tres vinos Premium, Rivalta,
Catalina y la linea Amplus; ade-
mas nuestra linea Reserva que es
muy conociday la linea Select Te-
rroir que es nuestro vino mas eco-
nomico pero son vinos Reserva.
¢Yen Chinasondelos que tie-
nen una estrategia de vinos de
menor precio?

—Nosotros no. Se avanza muchisi-
mo mas lento, en cuanto a volu-
men, a captar clientes. Pero esta-
mos trabajando para posicionarnos
envinosde calidad, que notesaquen
por precio, que te saquen por cali-
dad. Esun mercado muy complejo,
cuesta. Nosotros tenemos a una per-
sona que nos ha abierto el mercado
chinoylentamente hemosido cap-
tando distribuidores en distintas
ciudades. Se estd evaluando la posi-
bilidad de abriruna oficina, lo esta-
mos estudiando para poder mejorar
larelacidn y captar mds clientes.
¢Qué nuevos mercados podrian
abrirse?

—Para Chile el mercado brasilero
estd siendo muy atractivo. En Asia
también Japon, estamos trabajando
paraencontrar unrepresentante en
Japon que desgraciadamente aun
no hemos encontrado. Después In-
glaterray algunos paises de Europa
y Estados Unidos que sigue siendo
nuestro principal mercado.
¢Cudles son los planes para San-
taEma?, ;hacia dénde van las
inversiones?

—Este afio hemos invertido en pu-
blicidad a nivel nacional, también en
el exterior. Pero nuestro plan es abas-
tecernos de nuestros vinos Premium
en un 100% de vifiedos propios y es
por eso que estamos ya funcionan-
do conun proyecto en Alto Maipo, un
campo de 112 hectdreas, lo que nos
tiene muy contentos conlos resulta-
dosdeesafrutayconesovamosate-

ner abastecimiento paranuestrasli-
neas Premium. Constantemente en
la bodega estamos invirtiendo en
barricas, nuevas maquinarias, tecno-
logia, etc... Siempre hay que estar in-
novando, note puedes quedar atr4s.
¢Ese abastecimiento propio
paravinos Premium podria sig-
nificar la adquisicion de nue-
VoS campos?

—Si. Estamos viendo adquirir un
campo de clima costero en el Valle
de Leyda. Es un proyecto que estd
por venir que podria concretarse en
2016-2017.

Varios han sido los rumores res-
pecto alaposible ventadela
viia, ghay alguna posibilidad de
que Viiia Santa Ema se venda?
—iNinguna!, ni siquiera lo hemos

(VENTA?

“Esta es una bodega
100% familiar y laidea
es seguir manteniéndola
asi. Anda ese rumor
pero ninguna
posibilidad”

VINEDOS

CONFIANZA

“Es importantisimo
recuperar la confianza
(del empresariado)
para sacar adelante la
economia del pais.”
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hablado. Yo también he escuchado
muchisimos rumores, pero no esta
en los planes nuestros. Hemos teni-
domuchointerésdeotrasvifiasyde
inversionistas extranjeros en aso-
ciarse con nosotros pero estaesuna
bodega100% familiarylaideaesse-
guir manteniéndola asi. Anda ese
rumor, pero no, ninguna posibili-
dad. Afortunadamente es una bo-
dega saneada, limpia, no estamos
endeudados con los bancos, en eso
mi padre fue super responsable, vi-
sionarioy cauteloso de invertir cuan-
doteniapoderadquisitivo. Nos dejo
un chiche que hay que saberlo ma-
nejary ser responsables, peronoesta
en los planes vender ni asociarse.
¢Como ve laviiade aqui a2025?
—No queremos transformarnos en
una fabrica de vinos. Queremos es-
tareneldiaadia, participarenlasde-
cisiones, estar en la produccion, de-
gustar los vinos. La idea de Santa
Emaessiempre trabajarenbaseala
calidad, tampoco queremos pasar
endoblarloque estamosvendiendo
hoy dia de aqui a 10 afios més, si se
danlas cosas fantastico pero siempre
controlandola calidad. El prestigio
que tiene Santa Ema se da porque
sabe que siempre hay una calidad
que se mantiene, que noretrocedey
aprecios accesibles.

¢Como ve la economia chilena?
—Laveobastante complicada. Hoy
dia las vifias, gracias a Dios, por el
tipo de cambio estamos funcionan-
do relativamente bien, pero esta-
mos con manos de obra muy cara, te-
nemos los problemas climdticos de
la agricultura. Pero no se ve muy
tranquilizador. Hay un clima dein-
certidumbre politico. Todavia afue-
ra ven a Chile como un pais que se
puede invertir, firme, gente seria
como laindustriadel vino, pero hay
que mejorar muchisimas cosas.@



