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1. Introduccion y Descripcion del Proyecto

1.1. Antecedentes e Introduccion

1.1.1. La empresa

Copeval S.A. es una empresa fundada el 13 de noviembre de 1956, por un
grupo de agricultores de la zona de Colchagua (6ta regién), principalmente pro-
ductores de leche, quienes tuvieron la mision de organizarse en una institucion
propia que les ayudara a resolver multiples necesidades de su actividad, tales
como abastecimiento de insumos, asistencia técnica y comercializacién de sus
productos (ver Anexo B).

Después de 50 anos, Copeval S.A. se ha transformado en lider de abaste-
cimiento integral para el agricultor, aumentando el volumen de sus operaciones
y ampliando su cobertura territorial, con el objetivo de ganar eficiencia en be-
neficios de sus clientes. La empresa cuenta hoy con una fuerte presencia entre
la Tercera y Novena region, con sucursales en las ciudades de Copiapd, La
Serena, Ovalle, Melipilla, Buin, Rancagua, San Vicente, Rengo, San Fernando
(casa matriz), San Fernando (Ruta 5 Sur), Nancagua, Santa Cruz, Curicé, Talca,
Linares, Chillan, los Angeles, Victoria y Temuco.

Actualmente, Copeval administra mas de 25.000 productos divididos en los
rubros principales de Agroquimicos, Fertilizantes, Semillas, Maquinaria Agrico-
la, Repuestos, Lubricantes, Veterinaria, Alimentacion Animal, Riego Tecnificado,
Ferreteria Agricola, Combustible y Servicios de intermediacion.

Copeval S.A. desde el mes de mayo del 2006 se encuentra en proceso
de implementacién de un Sistema Integrado de Gestion (SIG), basado en las
Normas ISO 9001:2000, ISO 14001:2004 y OHSAS 18001:1999, desarrollan-



do una politica orientada al compromiso con el medio ambiente y la seguridad
ocupacional.

La empresa vive un momento de crecimiento econémico. Desde 2006 has-
ta ahora se ha experimentado un proceso de expansion que continuara con la
apertura de 8 sucursales que se suman a las 23 actuales durante 2012, gene-
rando una cobertura pais aun mayor. Actualmente las sucursales funcionan en
modalidad sala de ventas mas bodega: un nuevo proyecto incluiria nuevas su-
cursales sin bodegas, que sean abastecidas por las sucursales mas cercanas
con bodega, aumentando la cobertura y la llegada al cliente final.

Todos los proyectos de expansidn anteriores, involucran un aumento en la
complejidad de gestion de la cadena de abastecimiento. Evidentemente mayor
cobertura en sucursales involucra un aumento en el volumen transaccional y
hace aun mas relevante la gestién de la logistica de Copeval. En el cuadro 1.1
se refleja el aumento en las ventas durante el periodo 2008-2010.

Cuadro 1.1: Crecimientos en ingresos por explotacién periodos 2008-2009-
2010. Entre 2008 y 2009 se puede apreciar caidas producto de la crisis sub-
prime. Fuente: memorias financieras 2010 y 2009, estados financieros consoli-
dados Copeval. Cifras en miles de pesos.

2010 2009 2008
Ingresos de actividades ordinarias | 157.775.899 | 136.727.477 | 161.975.812
Costo de Ventas 139.074.072 | 119.928.878 | 141.300.247
Ganancia Bruta 18.701.827 | 16.798.599 | 20.675.565
2009-2010 | 2009-2008
Crecimiento Ingresos 15,4 % -15,6 %
Crecimiento Ganancias Brutas 11,3% -18,8%

1.1.2. Descripcion del Negocio

Desde que se configura como sociedad andnima, Copeval ha diversificado
sus lineas de negocios. Y ha pasado de ser una compania agropecuaria, a una
compania agroindustrial: es decir, cubrir todas las necesidades del productor
agricola, en términos de insumos y servicios.
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Es por esto, que desde entonces, la organizacion se ha subdividido en 4
filiales que atienden distintas ofertas en el mercado:

= Copeval Agropecuaria: la filial de agropecuaria representa un 68 % (Ver
Anexo A) de las utilidades de la empresa en la actualidad. Esta filial tiene
como negocio la distribucién al cliente de los insumos agricolas que este
requiera, dentro de los 10 rubros de productos que ofrece Copeval.

= Copeval Agroindustria: Copeval agroindustrias ofrece servicios de pro-
duccién de granos para los agricultores, a través de 6 plantas de secado
desde Rancagua a Los Angeles, y que para Copeval representan una in-
version de US$ 30 millones. Ademas considera 4 fabricas de alimento
de ganado que se comercializan por medio de Agropecuaria. El negocio
Agroindustrial genera un 23 % de las utilidades de la empresa.

= Copeval Capacitacion o Copeval Desarrolla: La filial de Copeval Desa-
rrolla ofrece servicios de capacitacién para los productores agricolas. Las
capacitaciones son acerca de nuevas tecnologias e insumos para el apo-
yo de la produccidn de ciertos cultivos o industria ganadera. En este caso,
la oferta es de cursos por medio de la pagina web, donde se muestran ma-
nuales introductorios de los cursos que se realizan. La filial genera un 1%
de las utilidades de la empresa.

m Copeval Servicios: |a filial de servicios esta a cargo de servicios de lo-
gistica y despacho a clientes (es decir, entrega servicios a agropecuaria),
servicio técnico para el rubro de maquinaria, servicios de intermediacién
con entidades publicas (CORFO, INNOVA), entre otros. Esta filial consti-
tuye un 8% de las utilidades de la empresa.

Entre estas 4 filiales, Copeval se reparte una cartera de mas de 30 mil
clientes. Sin embargo, no todos los clientes de Copeval tienen el mismo com-
portamiento. Existen 3 grupos de clientes, esencialmente:

= Grandes productores agricolas: companias lecheras, vinas, grandes
frutales, etc. En estos clientes la descripcién del negocio es absolutamen-
te Business-to-Business BZIﬂ. Sélo por esto la disponibilidad y entrega de

'Los mercados industriales (B2B), llamados también mercados de empresa-empresa, estan formados por indi-
viduos y organizaciones que adquieren bienes y servicios para la produccion de otros bienes y servicios que se
venden, arriendan o suministran a otros
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productos a tiempo es vital para la fidelizacién y la creacién de valor en el
cliente.

= Pequeios y medianos productores agricolas: En general, duefios de
fundos, pequefos agricultores, sin una produccién industrial masificada.
En este caso, también se caracteriza como un negocio B2B aunque los
volumenes y montos para este segmento son menores.

= Cliente Minorista o de Mesoén: Este tipo de cliente por lo general compra
productos de bajo costo, con un ticket promedio bajo.

Otras consideraciones importantes sobre el negocio de Copeval, son las si-
guientes:

= Ambientales: En general, la condicién de negocio B2B se complica aun
mas con las variables climaticas, claves en el futuro de la produccién agri-
cola a corto y mediano plazo.

= Econdmicas: En general, el negocio de distribucion esté influenciado por
las variables macroeconémicas. En periodos de crisis, las pequefas y
medianas empresas que son clientes de Copeval, reducen sus niveles
de inversion impactando directamente en los volimenes y montos que
pactan con un proveedor como Copeval. Este no es el Unico ejemplo de
cdmo pueden impactar las variables econédmicas en los resultados.

= Politico-Legales: En Chile, el negocio del agro tiene representacion en
la Sociedad Nacional de Agricultura (SNA), el Ministerio de Agricultura,
el servicio Agricola Ganadero (SAG) y la Oficina de Estudios y Politica
Agraria (ODEPA). Ademas, existen incentivos a la producciéon (CORFO,
INNOVA), lo que beneficia aun mas la cartera de clientes de Copeval.

= Tecnoldgicas: La busqueda de métodos de menor impacto ambiental y
mayor eficiencia en la produccion agricola, genera demanda respecto a
insumos de ultima tecnologia. En este sentido, Copeval debe mantener
actualizacion y experticia en las tecnologias del agro.
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Con este entendimiento del negocio de Copeval, es importante sefalar que
existen tres actividades claves en este tipo de empresas; actividades fundamen-
tales en el crecimiento de la empresa en el corto-mediano plazo:

= Prondsticos de demanda: Los pronésticos de demanda de productos
son fundamentales en este negocio. Principalmente, debido a que al ser
un mercado de clientes productores, es de suma importancia contar con
el stock necesario en el momento necesario. Un quiebre de stock en este
tipo de industria es aun mas grave que en el retail, debido a que el cliente
es productor, y si Copeval no le vende los productos en el momento que
requiere, las pérdidas para el cliente pueden ser millonarias: en términos
de satisfaccién del cliente, un quiebre de stock puede generar una enor-
me insatisfaccion, que se traduce en mala reputacion por boca a boca,
pérdida de clientes con valor a largo plazo, etc.

= Almacenamiento: El almacenamiento de productos es otra actividad cla-
ve de este negocio. Considerando que el prondstico de demanda es una
actividad relevante, de manera subyacente lo es la ubicacién de los pro-
ductos en los almacenes correctos para satisfacer la demanda, junto con
una correcta mantencion de los productos en buen estado. Asi como los
quiebres de stock son graves para un cliente, también lo es un producto
que se conserva en mal estado, pues genera la misma insatisfaccion en
él.

= Distribucién: La distribucién es la tercera actividad clave del negocio de
Copeval. Es importantisimo que los productos estén donde el cliente los
necesita, mediante una gestion de distribucion de inventarios y flota efi-
ciente y eficaz. Si los productos no se distribuyen como corresponde, 0
no se genera una red de flota que cumpla con las expectativas operacio-
nales, las pérdidas producto de distribucion pueden ser incluso mayores
que las pérdidas por mala gestion del almacenamiento o mala gestion en
la prediccion de demanda.

Estas tres actividades son claves para Copeval, y son parte fundamental
de la logistica. En las siguientes secciones de este trabajo se vuelve a consi-
derar estas variables, para hacer explicativa la asociacion de la problematica en
estudio con variables claves de este negocio.
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1.1.3. Contexto industrial y competitivo

Hasta hace muy pocos afnos la visién de la industria agropecuaria era com-
pletamente distinta a lo que apreciamos hoy. Las agroindustrias del presente
utilizan un enfoque de mercado, asociado a elevar la eficiencia y eficacia en la
produccidn, la utilizacion de tecnologias, la comercializacién y la distribucion.

La industria agricola hoy crece con cifras seguras. El sector agropecuario
silvicola experiment6 un crecimiento de 11.2% respecto del afio 2010, impulsa-
do principalmente por la produccién frutl'colaﬂ . En este sentido, todos los pro-
ductores y proveedores de insumos han visto beneficios importantes producto
de este crecimiento. En 2011, el sector agricola representé aproximadamen-
te un 3% del Producto Interno Bruto (PIB) nacional, conservando la tendencia
desde el 2008.

Cuadro 1.2: Porcentaje sector agropecuario en el PIB 2009-2011. Fuente: Infor-
me de cuentas nacionales, cuarto trimestre 2011, Banco Central de Chile. Cifras
en Millones de Pesos. (Ver Anexo C)

(cifras en millones de pesos) 2009 2010 2011
Sector Agropecuario 2.738.801 3.133.628 3.328.749
PIB Total 89.162.018 | 101.524.018 | 110.229.891
% 3,1% 3,1% 3,0%

Otro antecedente importante de sefalar es que existe una creciente de-
manda de alimentos mundial, que hace necesario renovacion en las formas de
produccioén apuntando a la eficiencia. En este sentido, los proveedores de in-
sumos agricolas deben estar a la vanguardia tecnolégica a modo de satisfacer
esta necesidad, y lograr un posicionamiento de Chile como exportador agricola.

Todas estas cifras y situaciones del mercado, provocan que el sector de co-
mercializacién de agroinsumos en Chile constituya un mercado bastante compe-
titivo. De hecho, Copeval compite en el rubro de la distribucion de Agroinsumos,
en coberturas similares con varias sociedades. Entre estas:

2Informe de Cuentas Nacionales Cuarto Trimestre 2011, Banco Central de Chile.
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