NexNews

La Segunda miércoles 9 diciembre 2020 ‘Sociedad 13

Distribuidora Bidfood y los caminos para superar una drastica caida en ventas

Reinvencion covid: Abastecian a hoteles y

restaurantes,

hoy a almacenes y carnicerias

La firma creada por
Gabriel Abramovicz y tres
socios en 201, logro
superar la crisis y busca
crecer via adquisiciones.

Por Cristian Rivas N.

o hubo tiempo que perder. La re-

accién tenfa que ser rdpida y asi

lo entendié Gabriel Abramo-

vicz, gerente general de Bidfo-
od, una distribuidora de insumos y pro-
ductos del 4rea de alimentos para el canal
horeca (hoteles, restaurantes y cafeterfas),
uno de los primeros y més afectados por la
pandemia.

Subase principal de clientes pas6 de la
noche a la manana a no requerir practica-
mente de sus servicios -proveen todo los
productos necesarios para cocinar cual-
quier menti-, salvo en el drea de casinos de
empresas, donde siguieron atendiendo a
firmas como Sodexo. De venir con ventas
que crecfan 25% todos los afios -con clien-
tes que van desde los fasifood hasta los res-
taurantes mds exclusivos-, en marzo los
nimeros se fueron a rojo, con caidas de
hasta 70%.

Como buen emprendedor, supo que
tenia que encontrar caminos de salida. Lo
primero que hizo fue liquidar. Todo lo que
podian. Armaron un equipo especial y se
desprendieron de los productos que estu-
vieran proximos a vencer. Entre medio, le
dieron mads fuerza al cobro de las cuentas
pendientes. “Fueron dias muy duros”, re-
conoce Abramovicz.

En paralelo vinieron los nuevos pro-
yectos. Echaron a andar tres por carriles
distintos. El primero fue sumergirse en el
mercado de las carnes rojas. Firmaron una
alianza con la brasilefia Minerva, produc-
tora de carnes de vacuno y se hicieron de
parte de su operacion en Chile. Eso les per-
mitié empezar a mover carne desde Brasil
y Paraguay, y venderla directamente a las
carnicerias.

“Con esto hemos recuperado nuestro
nivel de ventas, que ya estan al 100% de lo
que eran las ventas del afio pasado”, expli-
ca muy animado. Eso, gracias también a
que reabrieron muchos de sus clientes.

Lo segundo fue llegar directamente a
los hogares, desarrollando el e-commerce
Bidfood Hogar con el lema “precios mayo-
ristas a la puerta de tu casa”. Por tltimo,
también entraron al canal tradicional, el de
los almacenes. Para eso armaron un piloto
en Concepcion que tras dos meses ya
atiende a 500 negocios de barrio ylaidea es

Cada ano por medio
mas 0 menos estamos
comprando una
empresa para crecer”

comenzar a replicarlo pronto a nivel nacio-
nal. La ventaja que tienen respecto a otros
proveedores de este segmento, sostiene, es
que pueden surtir muiltiples productos en
un solo despacho, evitando las multiples
facturas y las pérdidas de tiempo de los
clientes. “Los margenes son mds apreta-
dos, pero 100% compatibles con nuestras
capacidades operacionales”, cuenta.
Estos tres nuevos canales ya represen-
tan el 20% de la facturacion de la firma.

Mas compras

Bidfood es hoy una compaifa contro-
lada por la sudafricana del mismo nombre.
Pero su origen esta directamente relacio-
nado a Abramovicz y tres socios, que a co-
mienzos de 2011 crearon Deli Meals. £l ve-
nia de dirigir por una década la cadena
Vendomatica, que en ese entonces era de

un tio suyo. La hizo crecer rapido e incluso
la llevé fuera de Chile. Pero en 2010 la dejo
para buscar la independencia.

Con sus socios Aron Goldbaum, Ro-
berto Lehmann y Abi Moskovicz casi ni se
dieron cuenta cuando en menos de un aio
vendieron el 60% de Deli Meals a la cadena
sudafricana. En estos 10 anos, el resto de
los socios ya vendié su parte, menos Abra-
movicz, que continta teniendo un 12%. La
empresa cuenta con seis centros de distri-
bucién (Antofagasta, Vifia del Mar, Santia-
go, Concepcion, Temuco y Puerto Montt) y
opera una red de 80 camiones. Facturan al
ano unos US$70 millones y cuentan con
unos 220 empleados,

La aspiraci6n es seguir creciendo, con
la compra de otras empresas. “Cada ano
por medio mds 0 menos estamos com-
prando una empresa para crecer”, cuenta.

El canal horeca mueve unos US$4.000
millones al afio en el pafs, con una atomi-
zacion muy importante en la oferta, por
eso ve que hay oportunidades de encon-
trar firmas de nicho (que sean expertas en
un producto especifico) y que facturen
unos US$10 millones al ano. El ojo lo tienen
puesto en las regiones de Atacama y Co-
quimbo, y de hecho, ya tienen conversa-
ciones con una, trato que esperan cerrar
antes de un aio.

Bidfood tiene seis centros de
distribucion a lo largo del pais.

Sigue ligado a
Vendomatica,
perono en la
propiedad

Gabriel Abramovicz fue por una
década la cara detras de Ven-
domatica. A fines de los 90 lo
reclutd su tio materno, Rauil
Markmann, para que se hiciera
cargo de la firma. El expandié el
negocio e incluso lo llevo a Perd.
“Sigo como director solamente,
ya no estoy en la propiedad”,
describe. Hace un par de afos
vendio su parte a Daniel Dacca-
rett. Llegd a tener un 10% y los
otros socios eran Markmann y
un fondo de Moneda. Ahora la
compania es 100% de Dacca-
rett. “Sus ventas les bajaron.
Tuvieron que ajustar gastos,
pero estan paraditos”, resume.
Abramovicz es ingeniero comer-
cial de la Universidad de Santia-
go y tras egresar trabajo en la
banca corporativa de Citibank.



