Domingo 16 de julio de 2000

Entrevista

LA NACION/Seccitn 2/Pédgina'7

ToMAS DE ACHAVAL, PRESIDENTE DE BODEGAS CHANDON SA

# Cuando llegd a la empresa casi
no bebia ‘('Am:.lgulé mu'lxh.r cl

Unidos ® Pbr mpetu a hs deno-
minaciones de origen de Francia
la etigueta dice sparkling wine

Por Jorge Oviedo
De I Redaccidn de La NAciox

mio, segln su propia definicion,
cuando i mgmeso a trahs]ar en Chan
don. Pel
Ia empresa que lo estaba cunl.mlamiole
confest que aél le habia pasadolo mismo.

Algunos afios después, Tomas de Achd-
val es el ex “casi abstemio” que conduce
la compaiiia que esta marcando el récord
NISTOrico de tasd
tino a los Estados Unidos.

Por el reclamo francés de respeto a sus
denominaciones de origen, la empresa
decidié no usar la denominacion cham-
pagne, ni la castellanizada champara, de
modo que en ¢l principal socio del Nafta
el prod s fing wi-
ne”. Por poco el sefior abstemio no se ha

T omiis de Achival era casi un abste-

-(Cémo es que Chandon selecciond
ala Argentina para abastecer el mer-
cado norteamericanc?

-Hay varios puntos importantes. Uno
muy importante es la calidad de nuestro
producto, que es muy buena. En el mer-
cadoamericano, haclendo pruehas a cie-
gase independientemente del origen, dio
entre los mejores para su mercado.

Otro punto es el origen argentine, que
hoy no es reconocido por el plblico ame-
ricano como prestigioso, a pesar de que
somos los quintos productores mundia.
les. La prensa, los distribuidores, los im-
portadores realmente valoran ala Argen-
tina como un productor de vinos de cali-
dad peional. Por esohay un
de crecimiento muy grande, porque se
trata de una novedad. El consumidor se
sorprende de saber que hay buenos vinos
en la Argentina.

iCudnto han vendido en lo que va
del afio?

-El afio pasado hicimos un prelanza-
mieillo en Texas y en Wa:mimun DC y

de
(‘hand.un brut fresco. Pensamos w,'ndm-
millon y med]
de botellas. Ya hemos despachado el 60%
deeso. Vamos a cuadruplicar o quintupli-
«car el volumen del aflo ltimo, en que lar-
gamos tarde y sélo en dos estrados para
aprender.
=iPor qué en Texas y Washington

—Pkn-qu-: nuestro distribuidor tenia
muy buenos contactos alli y porque se
trata de dos sitios muy diferentes, con
muy distinto tipo de consumidor Queria.
mos explorar dos vértices.

-{Como es no poder usar la deno-
minacién champagne?

~Mosotros nunea usamos champagne
como denominacion para nuestros pro-
ductos. Laley argentina nos obligaba dni-

utilizar ck L
te. Unilateralments, por comodidad y res-
peto a la denominacion francesa, hemos
decidtdoutlluarapamrddmwﬂmm

wine".
pohli:rno que ¢limine la palabra champa-
fia, nosotros dejamos de usaria.

-Quizd Chandon no tenga proble-
mas porque s un nombre asociado al
champagne.
~Es que nosotros tomamos esta deci-
shﬁn también porque queremos :mlpan.r
jode Chandon a més

Ele s U

El récord de ventas de champagne argentino a los Estados Unidos es también

Achdval quiere que

no sélo d

FOTOS D SEMGI0 LLAMERA

sino también de otras sensaciones

botella o més. Decidi izar la
marca, utilizando la gran fuerza de ventas
de nuestro grupo en el nivel mundial. Asi
s como lanzamos en los Estados Unidos,
en Inglaterra, en Suiza, en Brasil. Estos
primeros meses de venta han sido muy
buenas, a tal punto que hemos anticipa-

let]ﬁs:m elmsla yun poco exclusivo, No
hay nada malo en eso. Nosotros vende-
mos de los mejores champagnes del mun-
do. Pero, Chandon queremos hacerio més
inclusivo, que abarque miés gente y mis

do aqui el 1 Terrazas Alto.
Estamos muy contentos, porque va a ser
un pilar muy grande de crecimiento.
-iCémo es la estrategia de exporta-
clén?
-Hemos pasado de exportar 5% de

I “La cordillera de los Andes
crea unas condiciones Gnicas
en el mundo para producir
uvas y eso es lo que la
Argentina puede vender para
diferenciarse de otros paises”

Inglaterra, Norte de Europa, Brasil, Ja-

sensaciones. nuestro volumen a 18% en tres afios. En ~ pon. Son varios de ellos mercados con
-;Por eso estin lanzando la marca 2004 vamos a exportar el 32% de nuestro  una repercusion mundial muy grande, si
Terrazas? volumen. Lo vemos como un mercadode  se tiene éxito. Tener en los Estados Und-
-Es d roll ha- porque no darla la marca Chandon en
ce dos alos. La hedeua s maugum en  nuestro producto a un distribuidor y de-  laetiquetay en el collarin que mencione
1999. Hicimos un | n la Ar- oS ser socios con  ala Argentina ayudari muchoa hacer co-
gentina que fue muy e ximm (:onsegul ellos, involucrarnosdirectamente, hacer  nocer la calidad de nuestros productos.
mos el 18% del fias, las Losmer- Muchoso tan i

po, en el rango den:emdosde Ussizla

lasc
cados clave van a ser los Estados Unidos,

mo nosotros en que nos vaya bien. Los

distr nuestros creen que la Ar-
gentina estd en condiclones de ser lanue-
va Chile o la nueva Australia, que impu-
sheron sus productos ¥ que comenzaron
va hace 15 afos.

-4Qué diferencia puede ofrecer ¢l
pais en un mercado tan competitivo?

En Terrazas tratamos de desarrollar

un gusto :1p1cammle 1rxm-nlinm i.1 Ar-
Bentina pi
no tienen, queesh\cordlllelade Los An-
des. Alli, el clima seco y cilido durante
@l dia ¥ muy frio por la noche crea sabo-
res especiales en las uvas, que dan al vi-
no luego el gusto frutado, Eso no estd en
ofros paises. La Argentina se va a carae-
terizar por vinos finos, sutiles, frescos,
con buen balance entre madera y fruta.
La cordillera nos da la altura y la posi-
bilidad de tener variedades en situacio-
nes que no se dan en ningin otro lugar
del mundo,

El éxito de un ex abstemio

La compania piensa quintuplicar las exportaciones al mayor socio del Nafta y prueba suerte en China con Valmont

“Soy muy
optimista
sobre el futuro
del pais”

El mercado interno sufre
por la suba de impuestos

iz del via
politica del Gobierno los estin ayndando
en su plan de inversidn y expansion?

-Somos muy optimistas en cuanto al futuro.
Seguimos invirtiendo. No hemos reducido signifi-
cativamente las inversiones. No obstante, estamos

porla ica. El aumen:
tode lmpmms internos impactd y redujo el consu-
mo. Tenemos una caida en la categoria champagne
del orden del 6% en volumen, gue e muy importante
porque se mide respecto de un afio flojo, como 1999,
No critico la decisiin del Gobierno, porque hay un
défictt que hay que cubrir Yo hubiera empezado por
@l gasto, pero no soy un especialista, asi es que pre-
fiero no opinar. Yo puedo opinar sobre champagne.

-iEl aumento de las exportaciones no les
compensa la caida de las ventas locales?

-Es que estamos exportando segin lo que calcu-
lamos o un poco més, ¥ en cambio vendemos en el
mercado local por debajo de lo previsto.
Esperibamos un crecimiento del 4 o 5%, como es-
peraba todo el mundo. Ahora, si logramos crecer
&l 1% vamos a estar contentos.

-iCémo ve al Gobierno?

-Creo que estid haciendo las cosas bien y yole ten-
g0 mucha confianza, como se la tuve al anterior

-i6mé nivel de inversiones han estado reali-
zando?

~Para Terr
US8 20 millones, en los tiltimos dos afios. Es ¢l mon-
topara lacompra de la bodega, las tierras y 1as plan-
taciones, sin contar la inversitn publicitaria. Para
1o quae ez Chandon estamos invirtiendo de 1S 13
millones a US$ 15 millones anuales, y gran parte de
«ello vaa parar al mercado de exportaciin. Chandon
siempre tuvo un liderazgo local, pero desde 1966 nos

Gn para lograr un
nueve pilar que es Ia exportacion. Queremos posi-
clonar tres marcas que creemos que de aqui a ein-
anadar que hablar I mun-
do: Chandon Sparkling, vino fino Terrazas y
Valmont. Justamente, con Valmont hemos anun-
ciadoun joins venture en China para comercializa-
cidn, d:srrl.huclén)'eu\'“\sado en ese pals. Ese es un
pl iderando ha-

hablando del orden de

las msibilidndes de ese mercado a largo plazo son
enormes. J

={Son frente a la 7

=51, aungue no han sido todos negocios buenos.
Invertimos hace un par de afios en Rusia ¥ no nos
fue tan bien. Hay mucha gente que sé preéocupa por
1a globalizacion, y es verdad que por un lado nos
aparecen nuevos competidores. Pero se nos abre
una oportunidad enorme que es el mundo.

-{Qué necesitan del Goblerno?

~En lo personal ¥ como presidente de Bodegas
Chandon, que no mire tanto hacia atrds, La cam-
pafia termind: Loimpor
den Justicia, semn‘idad impuestos claros y que se
paguen y que sean optimistas,

Chandon en cifras

[Eom———

Un mercado competitivo y transparente

weces una posibilidad laboral
sorprende hasta al proplo can-
didato al puesto. Y eso fue lo
que le pasé a Achaval.
=i Cimo llegd a Chandon?
-Me contraté el presidente de
Chandon de entonces, que es al-
guien a quien quiero ¥ respeto mu-
cho y se llama Jean Pierre Tibaud.
Yo venia de j

que trabaja en esto es muy sana. Lo
que no quiere decir que no nos pe-
leemos de vez en cuando. El merca-
does muy transparente y muy lim-
pioy se trabaja muy bien, a pesar de
la complejidad, porque hay 1060
productores en operaciones en la

Argentina.
-iPensd alguna vez que iba a
de una witivi-

¥

el negocio de Nutrasweset.

-Un gran cambioe de rubro.

~51. Soy ingeniero industrial y he
trabajado en planta, como vende-
dor, como gerente de ventas, tanto
en negocios de consumo como en
| negocios industriales. Eldel vinoes
un negocio muy interesante, muy
integrado, relacionado con lo natu-
ral, con las cosas lindas, v 1a gente

nicola?

-No. Y cuando me contrataron
mereia junto s mi sefiora. Ynenn
siab tomaba muy p
hol. Lo mds gracioso fue que la per-
S0TA quE me contratd se dio cuenta
el primer dia que me invitd a almor-
zar, antes de contratarme. Me dijo:
“iVos no tomis mucho, no™ Y tuve
que confesar; “La verdad es que no

Achaval: “Es una léstima exportar vino a granel”

tomo casi nada™. El se rid, y me di-
Jo: "Mird, yo ingresé en la compafiia
a los 64 afios y sabia mm:lmde vi-
nos, pemmmba my m‘m

tar calidad, el prestigio del origen
ymarcas. Hay muchas bodegas que
estin haciendo un muy buen traba-
Jnintsmzr.lunnl Nos estamos agru-

-Log lo que
ek pasoa que
han redescubierto el vino.

- 8i, no todos los vinos, los vinos
finos. La gente quiere tomar buena
calidad. La Argentina todavia thene
que reconvertir muchola industria.
Exportar vino a granel es cada vez
mésdificil. Y es una bistima vender
asi al exterior, cuando uno podria
agregar valor.

=Y el que consume no sabe ni
siquiera que consume vino ar-
gentino.

Y si sabe cree que el vino argen-
tino es eso. Lo importante es expor-

ar en distintos mer-
cadms. Hemos contratado a través
del Fondo Vitivinicolaen Inglaterra
una empresa de prensa que promo-
clona la Argentina.

~{Le conviene a la Argentina
desarrollar denominaciones de
origen como las francesas?

-Puede ser valioso en el futuro,
pero todavia tenemos que “vender

la Argentina®. Chile y Aunstralia
venden cinco veces mis ¥ no han po-
dido fijar denominaciones de ori-

gen. Por eso nacleron las denomina-
ciones, por la variedad de la uva v
no por el origen.




