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Mayor seguridad laboral

135 accidentes se registraron en las areas de Operaciones Pesca y Consumo Humano de nues-
tra compania durante el afio pasado. Sin embargo, la tasa de siniestralidad pas6 de 173,39 en
2011 a 119,84 en 2012; cifra representada principalmente por lesiones y dolencias musculoes-
queléticas. Por ello, nuestro desafio es continuar disminuyéndolas reforzando el programa de
ejercicios compensatorios y pausas activas de trabajo.

(%)
©
=
o+
4
©
©
o+
(V)
Ll
N\
A

» Numero de accidentes 2012

20
18
16
14 13
12 vi
10
8
6
4 6 7
2
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic

I Consumo Humano M Operaciones Pesca

» Numero de accidentes por area 2012

40

35

30

25

20

15

10




I|'|
n I Al
. ,|,||,'||'I, ll" (i II||.|'|'| '|

|1 |I. I,.|I| il
\ I|'|||I|II II|II:||IIII ||H | II
|'||| |I|“I|l. J"

n nuestro primer afo como Blumar tuvimos que consolidar
la fusion, sortear desafios organizacionales y enfrentarnos
a un complejo escenario en las distintas areas en que se
desarrolla la compafifa. En especial en Salmones, donde
se vivio una crisis de precio que provocd una importante pérdida
econdmica, y en Pesca, donde vivimos el tramite de una nueva
legislacion para el sector.

Afortunadamente, 2013 lo estamos empezando con mejores aires:
una ley de pesca que nos da un mayor horizonte de certeza, un precio
del salmoén que ya ha comenzado a recuperarse, un precio de harina de
pescado alto, una alentadora disponibilidad de jurel y un mejor aprove-
chamiento de éste en producto congelado. En suma, este afo se esta
perfilando mejor de lo que prevefamos hace algunos meses, cuando
hicimos nuestro presupuesto. Aunque claramente estamos lejos de un
balance positivo y falta mucho camino por recorrer, no cabe duda que
el actual escenario es mas alentador.

En materia legislativa hubo una dura y extensa tramitacion en el Con-
greso; nuestro sector pesquero sufri6 embates y un fuerte desprestigio
injustificado de parte de distintos sectores que tenian interés en quitarle
a la industria sus derechos histéricos de pesca. Pese a ello, la modifica-
cién de la ley logré finalmente ser promulgada a principios de febrero,
lo cual nos entrega un marco legal de mayor certeza a largo plazo que
el anterior, que tenia una vigencia de solo 10 afos.

Esta nueva ley de pesca trae una serie de modificaciones cuyos efec-
tos tendremos que ir conociendo en el tiempo, pero en general no
prevemos que pueda tener consecuencias muy negativas para nuestra

Un 2013 con

MEJORES
AIRES

empresa. Dentro de los aspectos mas complejos contemplados en ella
esta el traspaso de una fraccion importante de la pesca industrial de
sardina y anchoveta al sector artesanal y la licitacion de un 15% de las
cuotas industriales de especies que no estén en condicién de colapso
(por el momento el jurel y la merluza, que entrarfan al mismo esquema
de licitacién una vez mejore su estado).

Otro aspecto importante de destacar es el cambio a la instituciona-
lidad pesquera, donde se crean los Comités Técnico Cientificos, que
seran los encargados -entre otros aspectos- de fijar los niveles de cuotas
de captura para cada pesqueria. Este, quizas, es uno de los aspectos
més complejos establecidos en la nueva ley, y habra que ver cémo fun-
ciona para saber sus reales efectos.

El afio 2013 recién comienza y aun nos quedan importantes metas
por conseguir. Entre ellas seguir incrementando la proporcion de jurel
destinado a congelado, aumentar la produccion de harina Prime en to-
das nuestras plantas, reducir costos de producciéon de salmén y lograr
rentabilizar el drea de pesca de arrastre, que se encuentra desde ya
varios afios mostrando malos resultados. La colaboracion de todos es
vital para que los mejores aires que percibimos se mantengan el resto
del afio y logremos asi un mejor resultado que el obtenido el 2012.

Gerardo Balbontin Fox
Gerente General
Blumar
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Pesquera Bahia Caldera S.A.

Una empresa que marca
LA HISTORIA

DE ATACAMA

Dedicada a la produccion de harina y aceite de pescado hace 33 anos, la firma de la cual

Blumar Seafoods es socio mayoritario ha logrado sobrellevar los diversos avatares de

esta industria beneficiando a pescadores artesanales y trabajadores de la comuna.

n casi todas las regiones de Chile

existe una historia pesquera que so-

brevive hasta hoy. En el caso de la

Region de Atacama, Pesquera Bahia
Caldera S.A. mantiene viva esa tradicion en
la comuna del mismo nombre.

Su planta tiene una capacidad de produc-
cion anual del orden de 15 mil toneladas de
harina y mil toneladas de aceite de pescado.
Para ello cuenta con dos lineas de proceso
de harina y dos decantadores de tres fases
para el aceite.

La harina se destina al exterior, lo cual se
refleja en los resultados del 2012: exportéd
cerca del 60%, basicamente a Japén, Corea
y China; y el 40% restante se envié al mer-
cado salmonero del sur de Chile.

El aceite de pescado de la zona norte, rico
en Omega 3, se vende al mercado local. Al-
gunos compradores lo destinan a consumo
humano y el resto al mercado salmonero.

Alla por los 80

Fernando Uribe, Administrador de la Pes-
quera Bahia Caldera S.A., explica que la
historia se remonta al afo 1980, cuando se
fundo la Pesquera Atacama, perteneciente a
la familia Sarquis. Posteriormente se hizo un
cambio en la sociedad y paso a ser parte de
Pesquera Itata, lo cual se mantuvo hasta el
ano 2004, cuando paso a llamarse Pesquera
Bahia Caldera.

Uribe recuerda que la empresa cesé ac-
tividades el ano 2000, en esencia por falta
de pesca. "En esa época se cerrd por diver-
s0s motivos, uno es la Ley de Pesca, donde
se generaron cuotas en la regién, a lo que
sumo una baja captura en el principal recur-
so de esta zona, que es la anchoveta”.

En el 2003 reaparecio la pesca en la zona,
ante lo cual la familia Sarquis decidio reabrir
la planta. Asi, en marzo de 2004 volvi6 a

Fernando Uribe, Administrador Pesquera Bahia
Caldera S.A.



operar, esta vez bajo el nombre de Pesquera
[tata.

El administrador de la pesquera recuer-
da que “hasta ese momento en Caldera
habia dos empresas: Pesquera ltata y Pes-
quera Playa Blanca. Con la reapertura de
esta planta se buscé algun tipo de fusion o,
directamente, la compra de Pesquera Playa
Blanca, porque las cuotas de pesca asigna-
das a esta zona no alcanzaban para dos em-
presas compitiendo”.

Fue asi como en noviembre de 2004 se
fusionaron para crear Pesquera Bahia Cal-
dera S.A., donde Pesquera Itata quedd con
un 60% de participacion y Pesquera Playa
Blanca, perteneciente a empresarios locales
de Copiapo, con un 40%.

Beneficios locales

La aparicién de la nueva pesquera trajo
una serie de beneficios directos e indirectos
para la comunidad local de la Region de
Atacama. Uno de ellos tiene relacion con la
flota de captura. Pesquera Itata disponia de
cinco barcos industriales, denominados Ata-
cama. Con la fusion se decidié venderlos y
realizar la captura directamente con pesca-
dores artesanales.

“De esta forma, las cuotas asignadas a los
barcos industriales hoy se estan traspasando
a los artesanales de la zona; por lo tanto,
el 100% de la pesca que recibe esta planta
proviene de las lanchas”, asegura Fernando
Uribe.

Victor Leyton se Jubilé luego

El administrador de la pesquera explica
que esto le da dinamismo a la economia lo-
cal: "al quedar sélo una empresa luego de
la fusién, esta zona se vio favorecida. Por
un lado el 40% de la empresa pertenece
a empresarios locales; y por otro, todas las
capturas artesanales de la zona tienen venta
segura, lo cual es muy importante para la
comuna de Caldera”.

A todo esto se suma el empleo que Pes-
quera Bahia Caldera entrega a la comuna.
“Nosotros tenemos dos turnos en tempo-
rada de pesca, que es entre enero y julio.
En esa época trabajan en la empresa entre
90 a 100 personas y en el resto del afio nos
reducimos a 60. En general, contratamos a
30 6 40 trabajadores eventuales, segun la
temporada”, concluye Fernando Uribe.

Victor Leyton, ex Subgerente de Administracién
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Blumar USA

Proyecto con
NORTE CLARO

La mitad de la produccién de salmén atlantico

>> Reportaje
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lumar nacié con vocaciéon interna-

cional. En octubre de 2011, cuan-

do recién se estrenaba su imagen

corporativa, Daniel Montoya era
nombrado Gerente de Ventas Norteamérica
de Salmones; cargo transitorio para preparar
su traslado a Miami, donde a partir de febre-
ro de 2012 se convertiria en CEO de Blumar
USA, LLC. "Todo estaba por hacer, pero con
los 18 afios de experiencia en este rubro y el
enorme respaldo desde la compafia en Chi-
le, siempre senti la confianza de que nos iria
bien”, confiesa.

Era una apuesta arriesgada partir de cero
con una empresa en la principal economia
del mundo, pero como explica el Gerente
Comercial de Blumar, Eduardo Goycoolea,
el 50% de la producciéon de salmén atlanti-
co de la compania tenia como destino ese
mercado. Por lo tanto, era vital dar el salto
para atender mejor a los clientes, conquistar
a otros nuevos y asi seguir creciendo.

“Las primeras tareas fueron arrendar una
oficina y comenzar a buscar colaboradores
en un medio multicultural muy distinto al
nuestro. Hoy somos un equipo de seis per-
sonas, con dos norteamericanos, dos uru-
guayos, una cubana y un chileno; todos muy
motivados y comprometidos con el proyecto
Blumar USA”, explica Montoya.

Si bien en Norteamérica los trémites de
iniciacion de actividades son tan répidos que
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una empresa puede estar inscrita y lista para
operar en apenas una semana, la carga tri-
butaria es mucho mayor que en nuestro pais.
Adicionalmente, ya que Blumar USA importa
desde su propia casa matriz en Chile, Internal
Revenue Service (equivalente al Servicio de
Impuestos Internos) observa detenidamente
sus compras. Esto ha obligado a su CEO a
contratar asesoria de expertos en el desarro-
llo de andlisis y politicas de precios de trans-
ferencia para cumplir a cabalidad con la ley.

Mar de oportunid

Daniel Montoya conoce
en 1993 como Asistente CO
afios mas tarde se trans
Congelados y en 2010 en
Aungue su mayor
Miami. “Este ha sido par
decision, junto a mi se
nidad que rep

g Elpcp))rrguceso fue dificil, producto
traslado e insercion ,
momentos los unieron mas: '
y disfrutando de nuevas amis

tunidades”.

ades

bien el rubro de lo
mercial de Productos de C
formé en Gerente de Ventas
Gerente de Plantas de C
desafio a nivel personal y pro
a Nosotros un proyec
flora, pensamos sobre to
resentaba para ellos estg exp
del desarraigo Yy
en una cultura distinta. Pero

“Hoy estamos a
tades y una ciudad g

seguir creciendo en ese mercado habia que
instalarse alla, con camas y petacas. A un
ano de la creacion de la filial, los resultados
demuestran que se estaba en lo correcto.

Fuerzas desplegadas

Eduardo Goycoolea detalla que la elec-
cion de Miami como centro de operaciones
obedeci6 a que alli se encuentra el cluster
del salmén del pais del norte y que se trata
de la principal puerta de entrada para los
productos latinoamericanos. Aunque a di-
ferencia de lo que ocurre en Chile, donde
normalmente los colaboradores trabajan
bajo un mismo techo, en Estados Unidos lo

s alimentos marinos. Comel.f\zo
onsumo Humano, siete

de Productos Frescos y

onsumo Humano.

fesional fue radicarse en
to familiar. Cuando tomamgs la
do en nuestros cuatro hijos y
eriencia”, narra.

el estrés que genera el
Montoya cree que estc,>s
daptados, todos hablapdo inglés
ue ofrece multiples 0por



Daniel Montoya, CEO Blumar USA

usual es que las empresas tengan vendedo-
res en distintos estados.

“Aqui, gracias a las tecnologias de co-
municaciéon y a una cultura laboral mucho
mas orientada al cumplimiento de metas,
se le asigna menos importancia a la ubica-
cion del empleado. Por otro lado, este es
un pals tan grande, que la actividad comer-
cial se ejerce muchas veces mejor estando
cerca de los clientes y no de los demas co-
legas. Para una buena coordinaciéon con
nuestros vendedores que estan en Seattle
y Boston usamos todas las herramientas
que la tecnologia nos permite, como email,
celulares, videoconferencia, etc. Adicio-
nalmente, ellos viajan a Miami cada cierto
tiempo para reuniones de coordinacién”,
afade Montoya.

ORGANIGRAMA

Damalkys Duque
Jefe Adm. y Finanzas

Chris Fream
Gerente Ventas

Como viene el afio

“Antes de instalarnos en Estados Uni-
dos teniamos 10 clientes en ese mercado;
hoy tenemos 25", dice orgulloso Eduardo
Goycoolea. Y es que se trata de todo un
récord teniendo en cuenta que la primera
importacion de Blumar USA se realiz6 en
marzo de 2012, que las ventas del afio pa-
sado duplicaron las estimaciones iniciales
llegando a casi 50 millones de ddlares y que
en la actualidad la firma se encuentra entre
los cinco mayores importadores de salmon
atlantico chileno.

Las proyecciones para 2013 siguen sien-
do auspiciosas. Blumar USA espera totalizar

Los seis integrantes de Blumar USA en la oficina de Miami

Daniel Montoya
CEO Blumar USA

ventas por sobre los US$ 80 millones, seguir
expandiendo la base de clientes y llegar a
mas cadenas de supermercados, con lo cual
se accederia a mejores precios y mas esta-
bles.

“Nuestro salmén es reconocido en el mer-
cado por su buen color y textura; nuestra
planta en Talcahuano realiza un proceso de
calidad, cumpliendo consistentemente con
las especificaciones de nuestros clientes.
Ademds, hemos logrado una muy buena
coordinacion con producciéon y productos
terminados para entregar a tiempo un sal-
mon de maxima frescura, lo que en nuestro
rubro es altamente valorado por el consu-
midor final”, concluye Daniel Montoya.
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Martin Ponce de

Barry King
Jefe Ventas
Costa Oeste

Leon

Jefe Logistica

Anabella Alegre

o0 0000
Asistente Logistica

>> Reportaje
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Eduardo Goycoolea, Gerente Comercial

“El negocio del salmén tiene
sentido en el largo plazo™

EL aumento de casi 30% en la produccion mundial en 2012 hizo que los precios cayeran bajo
el costo, situacion que deberia corregirse durante el segundo semestre. Sin embargo, el alto
ejecutivo mira mas alla de la coyuntura y aduierte que esta especie rica en Omega 3 ocupard un
lugar cada vez mas relevante en la alimentacion del planeta.

a industria del salmon ha sufrido dos crisis en cinco
anos: la del virus ISA y la de la caida en los precios
internacionales. Y vendran otras, afirma el Gerente
Comercial de Blumar, Eduardo Goycoolea, con la
lucidez de quien conoce el comportamiento ciclico de los
mercados internacionales. Por eso, estadisticas en mano,
analiza con detencion el momento que se vive en el sector.
-¢Qué motiva la crisis en los precios del salmén?

-Primero, recordemos que en 2007 Chile tuvo la crisis
del virus ISA. Ese ano, el pais produjo 356 mil toneladas de
salmon atlantico y el 2008 produjo 403 mil, correspondien-
te a lo que tenia mas todo lo que se tuvo que sacrificar por
efecto del ISA; o sea, se anticipd produccion. El 2009 se lle-
gd a 239 mil, casi la mitad; y el 2010 fueron 130 mil. ;Qué
quiero decir con esto? Que de un peak de 403 mil toneladas
en 2008, Chile bajé a 130 mil en 2010; es decir, una caida
de casi 300 mil toneladas. EI 2011 Chile produjo 260 mil
y se estima que el 2012 se produjeron del orden de las
370 mil toneladas. ¢ Qué significa esto? Que caimos
en dos afos de mas de 400 mil a 130 mil tonela-
das; y que en los dos siguientes subimos de 130
mil a 370 mil, o sea, nos multiplicamos por tres.
! . El problema se gatilla adicionalmente porque
/ Noruega, que es el principal productor de
salmon atlantico del mundo, registré 723
mil toneladas el 2007, 741 mil en
2008, 856 mil el 2009, 945 mil el
2010, cerca de un millén el 2011

y un millén 180 mil el 2012.
-¢Qué porcentaje de la pro-
duccion mundial representan

Noruega y Chile?

-El 79%. Entonces, cuando
uno mira las cifras de Noruega y
Chile juntas, ve que el 2008 hubo
un millén 144 mil toneladas y el
2010 un milldon 75 mil; o sea, el
aumento de Noruega no alcanzé
a suplir la caida chilena; por lo
tanto, los precios se dispararon.
El 2011 hubo un milléon 220 mil
toneladas entre los dos paises,
el principal aumento de Chile
se registré en el segundo se-
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mestre de 2011 y el 2012 se pasé a un millon
553 mil. Entonces, entre los dos paises el au-
mento es de casi un 30%. Eso desplomo los
mercados. Cualquier producto en el mundo
que aumente su produccion en un 30% de
un ano a otro hace que el mercado colapse.
Por eso los precios del salmén cayeron del
2011 al 2012 en un 40%, lo que significd
vender bajo el costo. ;Qué es lo que pasa?
Que el 90% de la produccion noruega se ven-
de fresca y la chilena entre el 60 y el 70%.
Entonces, el aumento de produccién hizo
caer los precios, pero el salmén se consumio;
no quedo en stock. Porque cuando uno tiene
un aumento de produccion, y éste se congela
y se guarda, se esta chuteando el problema
para mas adelante. Es decir, aqui se bajaron
los precios y se consumié un 30% mas de sal-
mon en el mundo.

Luz al final del tnel

-¢Qué se puede proyectar entonces?

-En el primer trimestre de este afio estamos
empezando a sentir una mejorfa de precios.
O sea, el piso de precios se toco el cuarto tri-
mestre del afio pasado. ¢ Por qué? Se cree que
este aflo no va a crecer la producciéon norue-
ga. De acuerdo a la informacion disponible,
Noruega con suerte mantendria la produc-
cion de 2012 y Chile aumentarfa su produc-
cién en unas 100 mil toneladas. Eso signifi-
ca un aumento del orden del 4 al 5% de la
produccion mundial, que es muy razonable,
por lo que los precios pueden aspirar a una
recuperacion. Y concretamente esperamos
que para el segundo semestre de este afo los
precios ya estén en condiciones razonables.

-¢Entonces aun se esta vendiendo bajo
el costo?

-Si, y probablemente todo el primer semes-
tre de este aflo vamos a vender bajo el costo.
Eso es un dato de la causa, pero esperamos
que el segundo semestre el precio se recupe-
re.

-¢Cual es el destino de la produccion
nacional de salmén atlantico?

-EI 60% se va a Estados Unidos, alrededor
de un 20 a un 25% se queda en Latinoamé-
rica, principalmente Brasil, y lo restante se va
a Europa y a Asia. La gran parte de la produc-
cién noruega se queda en Europa. De mane-
ra que los aumentos de produccién chilenos
fueron a dar principalmente a Estados Unidos
y Brasil. Lo que esta ocurriendo el 2013 es que
el precio del salmén noruego esta por encima
del salmén chileno y el diferencial comienza a
ser tan importante que el comprador de Euro-
pa del salmén noruego esta dispuesto a com-
prar en Chile para obtener un mejor precio.
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Jurel para consumo humano
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El desafio de agregar
VALOR A LOS RECURSOS

Con una cuota de 49.980 toneladas para 2013, la empresa tiene

presupuestado elaborar no menos de 27.600 ton de congelado;

aunque el deseo es alcanzar un rendimiento del 80%. En ese

sentido, los dos primeros meses de este ano han sido auspiciosos,

superando el 70%.

uando a principios de la década
del 2000 se instala en San Vicen-
te una de las primeras plantas de
jurel de Chile, la de mayor capa-
cidad de congelamiento, el recurso empe-
zaba a dar incipientes sefales de debilita-
miento. Junto con generar un sistema de
cuotas de pesca, la autoridad disminuia los
niveles de captura desde los 4 millones de
toneladas a cerca de 1,6 millones.

En ese entonces, no mas del 20% de la
extraccion de jurel de la compafiia se des-
tinaba a congelado. La disponibilidad del
recurso continud a la baja y alejado de las

costas nacionales, disminuyendo la cuota
global en 78% en 2011. Fue asi como Blu-
mar asumié como parte de su politica agre-
gar mayor valor al recurso, logrando el afio
pasado un 63% de jurel congelado.

En 2013, con una cuota de 49.980 to-
neladas, la idea es destinar no menos de
27.600 ton a consumo humano. Aunque
el deseo es, por supuesto, alcanzar un ren-
dimiento del 80%. En tal sentido, los dos
primeros meses de este afio han sido auspi-
ciosos, superando el 70%.

Los positivos resultados se deben a una
serie de factores, entre los cuales destacan
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la cercania del recurso (a unas 10 a 12 ho-
ras de San Vicente, entre la milla 20 y la 80),
pero sobre todo el cambio en la estrategia
de la empresa, que lleva tiempo realizando
mejoras continuas en pro de ese objetivo.

Muchas de las inversiones se han enfo-
cado en la flota, porque “las plantas hacen
un producto que dice relaciéon exacta con la
calidad de la materia prima que le llega”,
afirma Enrique Cisterna, Gerente de Opera-
ciones Pesca de Blumar. No obstante, tam-
poco se ha dejado de lado la planta.

Enrique Cisterna, Gerente de Operaciones Pesca



Ajustes graduales

Lo primero que se hizo fue equipar los
barcos con un sistema llamado RSW (Re-
circulacion con Agua de Mar) que permite
mantener la temperatura de la pesca en
-1°C; las bodegas se adecuaron, eliminan-
do elementos que puedan dafar la materia
prima; se cambiaron ademas los disenos de
los desaguadores y las bombas de pescado,
entre otros. “Esto ha sido gradual, porque
en la medida que van apareciendo los pro-
blemas, se van solucionando”, agrega Cis-
terna.

Segun comenta Jorge Revillot, Jefe de
Flota de Blumar, lo primero fue generar un
cambio de mentalidad. “Se ha hecho un
trabajo multidisciplinario, que considera no
solo el acondicionamiento de las naves, sino
que trabajar con el personal, capacitandolo.
Se desarroll6 ademas un manual de buenas
practicas para congelar jurel, se pidieron
asesorfas extranjeras; todo con el fin de au-
nar esfuerzos y lograr que el recurso llegue
fresco y en las mejores condiciones para
que sea aceptado para consumo humano”,
cuenta.

En lo que respecta a la Planta de Jurel
Congelado, se hicieron algunas modifica-
ciones para lograr aumentar la produccién
méxima diaria, pasando de 475 toneladas
a 495. Lo anterior, sumado a una reestruc-
turacion interna, significé la motivacion del
personal y acortar en tres horas el proceso
productivo (de 12 a 9 horas), detalla Mar-
celo Videla, Jefe de Planta, quien asumio
en agosto pasado tras desempefarse como
Encargado de Control de Calidad de la em-
presa.

Con 20 colaboradores de planta y 96 de
temporada, de los cuales el 63% son mu-
jeres, la instalacién de San Vicente recibe,
selecciona, empaca y congela jurel fresco
entero. Producto que debido a sus propie-
dades nutritivas y bajo precio ($ 600 el kilo)
es muy apreciado, especialmente por paises
de la costa oeste de Africa, sobre todo Ni-
geria y también Ghana, Camerun, Costa de
Marfil y otros.

Un fin noble

Destinar el pescado a consumo humano
no solo significa obtener mayor rentabilidad,
sino que también asignarle otra categoria,
dice Videla. Mientras que Jorge Revillot afa-
de que hoy todos los recursos naturales tie-
nen que ser bien aprovechados, “por lo que
se les debe buscar un fin noble”.

En la companfa se prevé que este afno el
comportamiento del jurel sera similar al an-
terior; es decir, con un recurso cercano a la

costa, sano en términos de tamafno y redu-
cido en cantidad. “Si se mantiene lo que se
dio en enero y febrero, la cuota nos durara
del orden de cinco meses”, sefiala Revillot.
Si bien los objetivos trazados en esta linea
por Blumar estan cumpliéndose, por lo que
hay gran satisfaccion al interior de la empre-

Marcelo Videla

sa, preocupa que esto logre proyectarse en
el tiempo. Hay conciencia de que la tarea no
es facil y que depende de multiples factores,
pero se trabaja arduamente para continuar
mejorando la produccién y mantenerse asf
como la principal elaboradora de jurel con-
gelado del pafs.

Jorge Revillot

Colaboradores son vitales en la mejora continua

Sin duda, los operadores han sido pro-
tagonistas de las mejoras que han llevado
a maximizar el aprovechamiento del jurel.
Conscientes de ello, no dudan en resaltar
los beneficios en los procesos que se han
implementado.

Nelson Arroyo, Tripulante Descargador,
tiene 10 afos de experiencia en el area. En
esta década ha sido testigo de importantes
cambios en el sistema de agua de retorno, lo
gue ha permitido que “el pescado llegue tal
cual como se saca de la bodega”.

En tanto, el Operador de Bomba Descarga
Cerco Juan Valenzuela destaca que se han

Jacob Quijada

Juan Valenzuela

hecho transformaciones y se han resuelto
partes criticas, a lo que se suma la con-
cientizacion del objetivo de la empresa
por privilegiar el consumo humano. Es
enfatico en sefalar que es fundamental
que “cuidemos cada vez mas la pesca”.

Jacob Quijada, Operador de Descarga
de Materia Prima de la Planta de Jurel,
es un histérico, lo que le ha permitido
adaptarse a nuevas técnicas en un pro-
ceso que conoce de sobra. Esta seguro
de que la produccién puede mejorar aun
maés, para lo cual es clave el cambio de
mentalidad.
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GLOBAL G.A.P.Y BAP

Un paso mas a la excelencia
AMBIENTALY SOCIAL

Desde mayo de 2011, la compania se somete a un importante

proceso de certificacion internacional. Centros de cultivo, nuevos

procedimientos, capacitaciones y el compromiso del personal han

influido en el positivo balance que los mercados ya reconocen.

lumar tempranamente acusé recibo

de las nuevas exigencias en el area

acuicola; por ello en mayo del 2011

impulsé una serie de certificaciones.
“Apuntan a la sustentabilidad alimentaria,
ambiental y social, que cada vez mas los mer-
cados exigen y consideran a la hora de decidir
gué productos adquirir y con qué empresas
trabajar”, detalla Paulo Jorquera, Jefe de
Concesiones, Medio Ambiente, Seguridad y
Certificaciones de Blumar.

Entre ellas destaca la Global G.A.P, ex
EurepGAP. “En lo relativo a nuestros pro-
ductos acuicolas, las exigencias se concen-
tran en cuatro conceptos ancla: proteccién
medioambiental, inocuidad alimentaria, se-
guridad laboral y bienestar animal”, explica
Rodrigo Oliva, Asistente de Medio Ambiente
y Certificaciones de Blumar.

El profesional llegé a la compafia en 2011
precisamente para liderar este proceso, junto
a Paulo Jorquera. Oliva detalla que ha sido

un trabajo en el que todos han tenido que
participar, ya que se requiere coordinacion y
disposicién con las areas de salud, medio am-
biente, prevencién de riesgos y produccion,
entre otras.

La Global G.A.P. apunta a que toda la ca-
dena productiva esté bajo altos estandares
de gestion, funcionamiento y desarrollo, pro-
ceso que va desde la adquisicion de las ovas
hasta la cosecha del producto, lo que se co-
noce como la produccién primaria.

A la fecha, la compafiia registra 23 centros
de cultivo de trucha arcoiris y salmoén atlanti-
co certificados por esta norma, restando sélo
cuatro centros que durante 2013 completa-
ran el proceso. Cabe destacar que para ob-
tenerla fue necesaria una auditoria externa.

Tarea de todos

Si bien Global G.A.P. y BAP se cruzan en
varios aspectos (medio ambiente, inocuidad

alimentaria, bienestar animal, seguridad la-
boral, etc.), el foco diferenciador de la Ultima
es el desarrollo de acciones concretas de res-
ponsabilidad social.

“Lo que buscamos con esta certificacion
es que, junto con desarrollar productos de
calidad y procesos de produccién con altos
estandares, nos relacionemos de la mejor
manera posible con la comunidad vecina”,
afirma Paulo Jorquera.

BAP (Best Aquaculture Practices o “mejo-
res practicas acuicolas”) la otorga la agru-
pacion norteamericana Global Aquaculture
Alliance y representa la preocupacion de una
compania por interactuar de manera direc-
ta, positiva y responsable con la comunidad
donde se inserta. “La idea es recoger dudas,
inquietudes, posibles quejas, solicitudes y ha-
cerlas propias, de manera de responder satis-
factoria y responsablemente a ellas”, detalla
Jorquera.

Para esto se ha desarrollado una serie de
medidas, como reforzar la seguridad para
trabajadores, participacion y colaboraciéon
con juntas de vecinos, aporte a colegios,
trabajo en conjunto con municipalidades,
ademas de instancias de consulta ciudadana
que permitan tener lineas de comunicacion
directa con la compafiia.

“Una de las medidas mas valoradas son
afiches informativos de nuestro hacer instala-
dos en lugares de concurrencia de la comuni-
dad y el correo buen.vecino@blumar.com,
donde nos plantean sus dudas e inquietu-
des”, detalla.

A la hora de los balances, ya se cuenta con
cuatro centros de cultivo de salmén atlantico
certificados con la BAP y durante abril se es-
pera ampliar a seis.

Tanto Jorquera como Oliva reconocen el
apoyo y compromiso de los profesionales de
las dreas de interaccién que tiene este desafio
de la certificacion. Advierten que ellos trans-
miten las bases y el entusiasmo, pero son los
trabajadores y su propio compromiso los que
hacen posible que se obtengan logros.

Para tal cometido ha sido clave la toma
de conciencia en temas medioambientales,
el tratamiento y respeto por las especies y la
buena recepcion de las capacitaciones que
se han desarrollado para que el drea acuicola
de Blumar ostente ambas certificaciones en
gran parte de los centros de cultivos.



Ad portas del gran salto para
GESTIONAR LA INFORMACION

Luego de un ano, el proyecto ya entro en tierra derecha y solo restan las pruebas integrales. Ha
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sido un trabajo intenso y enriquecedor que ha puesto en contacto a personas de distintas areas.
En forma unanime reconocen que la gran ventaja serd compartir datos de manera precisa,

clara y oportuna.

P Gabriel Cartes P Monica Prado P Juan Morales

Es Jefa de Planta Salmones Ro-
cuant, Lider del Modulo PP - Pro-
duccién Consumo Humano e
integrante del equipo SAP desde
sus inicios. Sefala que “hemos
ido avanzando en base a los ob-
jetivos que teniamos. El mes de
marzo el proyecto entra en una
fase crucial” (pruebas integra-

Es Usuario Clave del Médulo de QM
- Control de Calidad Consumo Hu-
mano y PP - Produccion Consumo
Humano. Destaca que tras la imple-
mentacion los tiempos de respuesta
van a mejorar, teniendo un impacto
significativo en la gestion de la em-
presa. Admite que inicialmente cono-
cer cémo funciona el sistema en tran-

Es Jefe de Planta de Harina
Rocuant y Lider del Moédulo
PP - Produccion Harina/Acei-
te; hoy estd completamente
dedicado al proyecto. Explica
que la diversidad de fuentes
informativas aumentaba la
probabilidad de inconsisten-
cias en los datos, cosa que el
SAP corrige al agrupar toda
la realidad de la compania y
dejarla a disposicion de quie-
nes necesiten consultarla.

» RUTA PROYECTO SURGENCIA SAP

les). Afirma que una vez puesto
en funcionamiento traerd impor-
tantes mejoras en la productivi-
dad a través de cambios en los
procesos de compra, revision
stock y bodegas.

FASE 3

FASE 2

Business
Blueprint

Realizacion

Planificacién » Diseno del plano » Configuracion

Talleres

de negocios

» Pruebas

» Programacion de

Adecuaciones

sacciones y nombres técnicos podria
SUpoNer un reto a sus usuarios, pero
asegura que una vez superado este
obstaculo el trabajo se simplificara.

» Carlos Rodriguez

Canaliza la carga datos maestros
al software. Explica que las accio-
nes son en linea, por lo que sera
mas eficiente la gestién. “Cono-
cer, usar y sacarle el méximo de
provecho a un sistema probado
internacionalmente” es el gran
desafio que, en su opinion, le
correspondera asumir a la com-
pania.

FASE 4 FASE 5

Validacion y Preparacion

Capacitacion

» Validacion de procesos > Pre salida

» Capacitacion de » Migracién de datos

usuarios finales

y » Planificacion de entrada
» Manual de operacion en productivo
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Abastecimiento

Retos y ventajas de una
NUEVA GERENCIA

La envergadura de la compania fusionada motiud crear un

area destinada a definir y ejecutar las politicas y procesos de

aprouisionamiento y gestion. Centralizar las compras y afianzar

uinculos con proueedores son algunos de los beneficios.

partir del 1 de diciembre se puso

en marcha la Gerencia de Abaste-

cimiento, encabezada por el inge-

niero civil industrial Rodrigo Cas-
tro. Su finalidad es simplificar y centralizar los
procesos que antes eran realizados por cada
seccion, ademas de aprovechar los ahorros
propios de la compra a escala corporativa
que posibilita esta nueva estructura.

El Gerente de Administracién y Finanzas,
Fernando Pirozzi, de quien depende la Ge-
rencia de Abastecimiento, destaca la rapidez
adaptativa de la nueva area ante los retos de
procesos que ya estan en curso. Afadié que
esto se ha visto facilitado tanto por el cono-
cimiento que Rodrigo Castro tenia, tras su
paso por distintas areas de Blumar, como por
la comprensién y el trabajo de las personas
que integran la seccion.

El nuevo Gerente de Abastecimiento re-
salta que la puesta en marcha fue precedida
por la formulacion de un plan estratégico,
en el que se detall6 el camino a seguir y las
actividades especificas a ejecutar, lo que en
su momento fue presentado ante las demas
gerencias de la compafifa.

Por otro lado, Fernando Pirozzi cuenta que
otra funcién de relevancia serd medir aspec-
tos muy particulares, como la cantidad de

ordenes de compra que se hacen o las pen-
dientes y cuanto es la demora promedio, de
manera de medir el desempefio en cuanto a
la calidad de servicio entregado a las distintas
areas.

Pasando al plano externo, ambos coinciden
en que la idea es crear alianzas de mas largo
plazo con los proveedores, comprendiendo
que la relacion con ellos puede ser critica en
areas como la industria salmonera o pesque-

Fernando Pirozzi y Rodrigo Castro

ra, donde por ejemplo la falta de cajas puede
llegar a provocar la detencién de una planta.

Como un nexo

La Gerencia de Abastecimiento funcionara
como un “nexo” entre las areas comercial,
productiva y los proveedores externos. Toma-
ra a su cargo todos los departamentos de ad-
quisiciones y bodegas de cada empresa y de
cada planta, concentrando tareas que hasta
el momento se realizaban de forma indepen-
diente en cada zona.

Esto Ultimo supone un reto no menor de
la mano de la dispersion geogréfica que,
segun comenta Rodrigo Castro, ya esta sin-
tiendo en carne propia, luego de recorrer las
diversas reparticiones a su cargo. Dificultad
que afortunadamente puede sortear gracias
a una adecuada planificacién (tanto operati-
va, comercial y de abastecimiento), como a la
tecnologia (que permite acercar a las distintas
areas) y a la disposicion y trabajo de las perso-
nas que conforman los equipos de Abasteci-
miento y Bodega de las distintas localidades.

Los desafios no paran y hoy Abastecimien-
to también se encuentra participando en el
proyecto corporativo de implementacion
del sistema SAP, lo que supondra hacer mas
eficiente la gestion al contar con un sistema
Unico y centralizado. A ello se suma la ne-
cesidad de cohesionar aun mas el equipo y
generar nuevas politicas permitiendo que a la
nueva Gerencia “pueda lograr todas las me-
tas que se proponga”.

Mirando en retrospectiva, el nuevo Geren-
te de Abastecimiento agradece el apoyo de
sus colegas de las distintas areas, tanto del
area Salmones como del area Pesca, asi como
también a cada uno de los colaboradores
gue forman parte de Abastecimiento, pues
confiesa que “sin su ayuda y compromiso no
habriamos podido ni podremos lograr nada”.




Al volante con responsabilidad social

Seis juntas de vecinos de Tal-
cahuano, un grupo de familiares
de trabajadores de la Planta Co-
ronel y los inscritos en la Omil
comunal fueron beneficiados
con un curso de conduccién cla-
se B y cursos de soldadura con
certificacion.

Las capacitaciones promovi-
das por Blumar e impartidas por
la empresa Novagroup tuvieron
gran aceptacion. Yolanda Con-
treras, de la Junta de Vecinos
San Vicente Sur numero 15,
sefald que muchos de los estu-

diantes no habian tomado nun-
ca un vehiculo, lo que a su pa-
recer les servird tanto para abrir
perspectivas  laborales como
también para fortalecer su au-
toestima. Ademds destacd la
buena relacion con la empresa:
“estamos trabajando todos por
el mismo camino”.

En tanto, cada agrupacion de
juntas de vecinos recibié 20 cu-
pos para un curso de soldadura
con certificacion, también como
parte de la politica de responsa-
bilidad social de la compafia.
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Integrada por juntas de vecinos, calles internas
comités sociales, la Municipalidad de en las indus-
Talcahuano y algunas empresas loca-  trias, construc-
les, entre ellas Blumar, esta instancia cién de lavados
de trabajo cumpli6 hace poco una de  camiones
década. y manejo de

Gracias al trabajo mancomunado, las canchas de
la Mesa Tripartita Libertad Gaete ha acopio, entre
podido cumplir el Primer Plan de Dis-  otras.
minucion de la Contaminacion acor- Para celebrar
dado entre la corporacion ediliciay la  estos diez afios
comunidad. se realizaron diversas actividades, entre las

Entre las medidas aplicadas desta- que destacan las visitas a la estacion de moni-
can la instalacion de filtros de manga toreo de calidad del aire ubicada en Jabones
en algunas plantas, sistemas de ba- Maritano y recorridos guiados de los poblado-
rrido con camién y pavimentacion de  res de Libertad y Gaete por las empresas CAP

Acero y Blumar. Ademas los vecinos,
en conjunto con estudiantes de la ca-
rrera de Trabajo Social del IPP, pintaron
tres murales en honor a la década de
vida de la Mesa.

En lo que es ya una tradicion, por quinto afio conse-
cutivo las nifas del Hogar Medallita Milagrosa recibieron
regalos de Navidad y Utiles escolares por parte los colabo-
radores de Blumar.

El Supervisor de Contratistas, Mario Ortiz, coment6
que la iniciativa ha ganado cada afio mas adherentes, in-
tegrando a personal de tierra y a las tripulaciones.

Ortiz ya anuncié que trabajan en formular un apoyo
constante a las menores, lo que se vera reflejado en cap-
tar voluntarios para que puedan reforzarlas en asignatu-
ras que la direccion del establecimiento determine.
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La actividad del “zafarrancho hombre al agua” se realiza cada afio
en los centros de cultivo. Contempla entrenamiento en identificacion
de los dispositivos de seguridad y verificacion de las condiciones y ac-
titudes que deben tener los trabajadores para enfrentar una emer-
gencia de esta naturaleza. Esto, pues caer al agua en esta area es un
riesgo en toda época del afio.

La normativa exige la constante capacitacion de todos los trabaja-
dores de los centros, incluidos los de empresas contratistas. Actividad
que se prolongd por tres semanas y estuvo a cargo de Guillermo Rami-
rez, enfermero y monitor autorizado por la autoridad marftima, cuyo
rol es alentar a los trabajadores, darles confianza para que se lancen al
agua y promover el trabajo en equipo.

Proteccion quditiva

Luego de un trabajo desarrollado en 2012 por la Mu-
tual de Seguridad, que evalu6 la exposicion de los traba-
jadores a ruidos, se resolvié capacitar y proveer de protec-
tores a 360 personas de la Planta Salmones.

La operaria Andrea Henriquez, de la seccion de Por-
ciones, sefaldé que las protecciones auditivas terminaron
con una serie de malestares fisicos que provocaba el estar
expuestos a ruidos molestos. Confiesa que al principio
los sentia incomodos, pero rapidamente se acostumbro:
“nos cuidamos porque nNos queremos”.
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Luego de un diagnéstico preliminar, la Mutual de
Seguridad en conjunto con Blumar entregaron imple-
mentos de proteccion para el uso del computador y
cursos destinados al autocuidado para los funcionarios
que realizan sus labores en oficinas. Cerca de 250 be-
neficiados de distintas unidades de la compania seran
instruidos por un profesional en ejercicios compensa-
torios, los que pueden ser realizados en sus puestos
de trabajo.

17 monitoras de las plantas Salmones y Merluza actua-
lizaron sus conocimientos en ejercicios compensatorios,
recibiendo su correspondiente acreditacion.

Pierre Chlipalski, Jefe de Plantas Salmones y Merluzas,
sefialé que los ejercicios compensatorios, necesarios en
este tipo de faenas, vienen realizdndose hace muchos
anos, por lo cual es recomendable su revision periddica.

Agregd que el autocuidado asoma como valor esencial
en el marco del Programa Empresa Competitiva en el tema
de seguridad. Finalmente destaco que este tipo de capa-
citaciones “se estd instaurando, se reforzara y seguird en
el tiempo”, pues Blumar tiene claro que son vitales para
los trabajadores.




scuela gana por

El cierre del afo de la escuela
de futbol se traslado a los cam-
pos deportivos del Club Bellavis-
ta, lugar en que disputaron dos
partidos amistosos con el equipo
local.

Para Vittorio Yanez, profesor
del taller, el balance del 2012 fue
muy favorable, especialmente por

el interés y la constancia de los hi-
jos de colaboradores de Blumar.
El entrenador ademdas resaltd
que sus pupilos le solicitan salir
y medirse con otros equipos, lo
que se cumplié en la cita del club
de campo, terminando en triunfo
con goleadas de los dos planteles
que representaban a la compania.
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Taller de trabajo en equipo

A rafz del estudio de clima laboral realizado el 2012, el equipo de
Blumar Santiago (drea comercial, administrativa y soporte informatico)
participd en un taller para analizar los resultados de la investigacion y
promover el trabajo en equipo.

La actividad, desarrollada en la Hacienda Santa Martina de Lo Barne-
chea, contemplé diversas actividades grupales ludicas destinadas a faci-
litar la integracion y la colaboracién, como el uso de tarros de pintura,
tubos de PVC y ralladores de cocina como elementos de percusion. :

Flota a todo color

Con la pintura del barco Don Edmundo se
puso fin al cambio de imagen de la flota Blu-
mar. Las seis naves de cerco y dos de arrastre de
la companfa ya lucen los colores corporativos
azul y blanco. Este proceso se enmarca dentro
de la mantencion rutinaria a la que estan suje-
tas las embarcaciones, que cada dos anos re-
quiere una revision en dique.

Premio a la capacitacion local

En una emotiva ceremonia, Blumar fue galardonada por Sence
de la XI Regién con el premio “Mas Empresa”. El reconocimiento
fue entregado a Victor Meza, Jefe de Personas de Salmones Blumar,
por tratarse de la compania que mas capacitacion impartié a la
comunidad mediante la modalidad de precontrato.

En el marco de su politica de responsabilidad social, enfocada
en capacitar y contratar a trabajadores locales, Blumar entrend en
Aysén a un grupo de 14 personas sin trabajo formal. De este grupo,
seis fueron contratados por la empresa.

El curso “Formacion de operario calificado para cultivos de agua
de mar” tuvo como objetivo entregar conocimientos para com-
prender el cultivo de peces desde una concepcion bioldgica y eco-
némica.
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» TALCAHUANO

en medio de la naturaleza

EL Viejito Pascuero se tomé la Ecogranja Marina del Sol;
lugar escogido por la compania para que los hijos de los
colaboradores de Talcahuano, San Vicente y Coronel pasaran
una tarde de regalos, golosinas, juegos inflables
y show de magia. En Puerto Montt y Corral no se
quedaron atrds, con festejos que incluyeron disfraces
y canciones infantiles.



El “huaso santiaguino”

Mirar la vida con alegria

uis Irribarra (40) parti6 muy joven

trabajando. Primero como agricultor,

luego en maestranzas y, mas tarde,
como obrero.

En esa condicion le tocod trabajar en la
construcciéon de la Planta Jurel Congelado
de Blumar. Por ello a esta instalacion le lla-
ma carinosamente “mi joyita”.

Lo que nunca imagind es que en 2003
se integraria a la compafia. Y precisamen-
te prestando servicios como empacador en
esa misma planta, en la que hoy es asisten-
te de produccion.

“Ahi viene el payasito” le dicen las ope-
radoras al verlo aparecer, pues saben que
lanzard alguna frase que les sacara una car-
cajada. Costumbre que segun Luis es clave
para distender el ambiente, que muchas
veces es de extrema seriedad.

Llama a sus compaferos a escuchar con-
sejos e intercambiar experiencias. Ademas
destaca la importancia de promover el tra-
bajo en equipo y siempre mirar el dia a dia
con una sonrisa.

nrique Pefa tiene casi 60 anos; de ellos 24 en la

empresa, donde ocupa el puesto de Encargado de

Impuestos. Es riguroso en lo profesional, pero de
una calidez humana que destaca. De hecho, se llama a si
mismo el “huaso santiaguino”.

Ha sido testigo privilegiado de la evolucion de la tec-
nologia en su area. Partié llenando libros a mano, pero a
poco andar contemplé como el primer ordenador refor-
mulé la contabilidad, en un proceso que se ha manteni-
do en constante cambio. Sabe que los jovenes se mane-
jan mucho mejor con las nuevas herramientas, asi que no
teme pedir ayuda cuando lo requiere.

Enrique Pefa siente que los afios le han dado “cancha”
en su oficio, aunque aclara que “nunca deja de apren-
der”. De hecho se mantiene atento, pues “cuando se
tienen responsabilidades, si a uno no le duele la guata
es porque no esta consciente de lo que esta haciendo”.

Su experiencia lo hace ser un consejero constante para
sus colegas. Por eso no deja pasar esta tribuna para lla-
mar al resto de la empresa simplemente a “hacer las co-
sas bien” y mantener la lealtad con Blumar.
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MOTONAVE JOHNSON

Puerto Montt

Si falta un solo dia, todos preguntan “;donde esta la motonave?”, afirma Rodrigo Iturrieta, Jefe
de Bahia, quien agrega que la importancia de esta embarcacion radica en que “siempre estamos
y no podemos faltar”. Cuenta que la vida a bordo es muy grata y que tratan de llevarse lo mejor
posible. Y si bien su funcion es proueer alimento a los centros de cultivo de Salmones Blumar,
“somos una motonave todoterreno: llevamos materiales, viveres, agua, repuestos, personal,
pasajeros, compartimos mano de obra, ayudamos en reparaciones, llevamos y traemos recados,
llevamos y prestamos harina, convidamos cigarros, llevamos chocolate de ‘contrabando’ y, en
ocasiones mds, osadas, el diario y un par de revistas”, detalla.
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