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“Fortalecer la operacion en
EE.UU. es una prioridad”

INDUSTRIA. LA EMPRESA
TIENE PROYECTADO

UN CRECIMIENTO DE 8%
PARA ESTE ANO Y PARA

EL PROXIMO ESPERA
FORTALECER SU PRESENCIA
EN EL MERCADO
AMERICANO

BOGOTA

Ceramica Italia es una em-
presa especializada en la pro-
duccion de elementos de re-
vestimiento ceramico que
nacioé en Cacutay que con cer-
cadecuatrodécadas de trayec-

toria es unre-
IN m ferente a nivel
nacional que,
afio tras afio, se establece en
nuevos mercados.
Precisamente, David Aara-
rat, presidente de la empre-
sa, indicé que el gran reto es
posicionarse en los Estados
Unidos y exportar cada vez
mas productos hacia ese
mercado. Igualmente, co-
ment6 que la pandemia dis-
par6 por unos meses las re-
modelaciones de los hogares,
por lo que este afio esperan
tener un crecimiento de 8%.

+Como manejaron el impac-
to de la pandemia?

La pandemia nos tomé por
sorpresa, como a todos. Noso-
tros, al igual que la industria,
tuvimos que parar y esos dias
nos dedicamos a disefiar un
plan para el primer dia de
arranque. Estudiamos cuiles
podrian ser los escenarios en
los comportamientos de los
consumidores, llegamos a
pensar qué otro tipo de nego-
cios podiamos establecer con
las habilidades y competencia
que tenemos en la empresa.

Luego de abrir hemos teni-
do unos meses muy buenos
en ventas, tenemos una recu-
peracion e inclusive un creci-
miento contra 2019. Este afio
esperamos crecer 8%, el afio
entrante esperamos vender
$180.000 millones.

;Cudles fueron las lineas
con mejor comportamiento?

El comportamiento del
consumidor ha cambiado mu-
cho, el proceso de preselec-
cion, sobre todo. En la estra-
tegia de arranque apostamos
por empoderar al consumi-
dor. Anteriormente, un clien-
te iba a un punto de venta y
miraba los productos, luego
tomaba la decision. Eso ya no
se puede hacer.

En esa transformacion digi-
tal, nos dimos cuenta que
comprar ceramica no es un
gasto, es una inversion, va di-
rigida al lugar mas importante
que es nuestro hogar. Los pro-
ductos que tienen mejor dise-
fio, mas valor y ciclos de vida
mas largos, estan en furor.

EL PERFIL

David Ararat es un ingeniero industrial graduado de la Universi-
dad de los Andes con un master en administracion de negocios de
la Universidad Suffolk de Boston y Master of Science in professio-
nal Management de la Universidad de Miami. También tiene
estudios en la Universidad de Harvard y estudios del Instituto de
empresas de Madrid y Universidad de China. Hace 19 afios dirige

Cerdmica Italia y busca posicionarla como referente
en el mercado nacional y en los paises donde tiene

presencia.
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Ceramica Italia

David Ararat, presidente de Céramica Italia, expreso la importancia
que tienen las exportaciones, para asf tener una proteccién de la vo-

latilidad del dolar.

&Qué tanto crecieron las re-
modelaciones?

El mejor mes que tuvimos
fue octubre con un crecimien-
to de 60% mas que el mismo
mes de 2019. Lo interesante es
que las personas estan com-
prando productos con valor
agregado. Eso nos va a dar un
mayor margen y rentabilidad.
Losniveles de inventario estan
bajos, eso quiere decir que en
los proximos meses se man-
tendri una dinamica parecida
de produccion. Los estimulos
al sector de la construccion,
tanto los subsidios a VIS y no
VIS van a ayudar a que conti-
nie la reactivacion.

:Qué estrategias implemen-
taron en e-commerce?

Esta categoria no funciona
como uno tradicionalmente se
entiende el e-commerce. Lo
usamos de otra forma precisa-
mente paraempoderarlacom-
pra del cliente. Desarrollamos
un software que permite agen-
dar citas para que no hubiera
concurrencia en las salas de
venta. El afio pasado termina-

mos en $143.000 millones,
pero el “carrito de compra”
vende $800 millones, es una
cantidad muy baja. Este afio
terminara por encima, pero la
funcion del e-commerce no es
solo hacer la transaccién, sino
que es mucho mas complejo.
Nuestra categoria necesitamu-
cha asesoria y establecer con-
fianza con el cliente.

¢Las cifras récord en venta
de viviendas son buenas para
Ceramica Italia?

En el mediano plazo va a te-
ner un efecto positivo. El ciclo
de venta de la vivienda nueva
es largo y nosotros estamos al
finaldelacadena,enlosacaba-
dos. Seguramente eso nos vaa
beneficiar en el mediano plazo.
Creo que Camacol hizo un gran
trabajo para activar toda la ca-
dena de una forma rapida.

:Como es el plan de expan-
sion?

Aunque tenemos puntos
propios, el grueso esta basado
en aliados. Nuestros puntos
tienen un papel muy especifi-
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PUNTOS DE VENTA ABRIRA
CERAMICA ITALIA EN 2021, EL
OBJETIVO ES FORTALECERSE EN
BOGOTA, MEDELLIN Y CALL

Escanee para ver el Inside
LR con David Aararat,
presidente de Ceramica
Italia.

Siganos en:

www.larepublica.co
(on informacion detallada sobre los avan-
ces de |as vacunas contra el covid.

Alejandro
Sierra

Gerente de marca
de Corona

“Los negocios de banos,
cocinas, revestimientos de
cerdmica, todos han
tenido una buena
dindmica gracias a que el
confinamiento mostré que
hay que cuidar el hogar”.

coysoni5entodo el pais. Ma-
nejamos dos marcas enfocadas
en diferentes segmentos.

La primera es Cerdmica
Ttalia que es la marca sombri-
lla y la segunda es Ceramia.
La idea es aumentar el cubri-
miento de Ceramia a otras
ciudades. En la actualidad
estd muy localizada en la Cos-
ta Caribe y Santander, pero
queremos aumentar la parti-
cipacion de Ceramica Italia y
realizaremos cinco aperturas
en Bogota, Cali y Medellin.

:Cualesel plan anivel inter-
nacional?

El tema grande es Estados
Unidos. Ahi se ha comenzado
a trabajar con una fabrica co-
lombiana que tiene distribu-
cion alld. Queremos ver como
agrandamos la operacion. El
mercado americano puso res-
tricciones grandes a los pro-
ductos de China, que era su
gran proveedor, por lo que te-
nemos una gran oportunidad.

Estar en Estados Unidos es
una de nuestras prioridades.
El hecho de que podamos ex-
portar al menos lo que usa-
mos en materia prima impor-
tada nos da un seguro natural
frente a las variaciones de la
tasa de cambio.

:Qué tanto les impacto el
délar alto?

Tratamos de tener nego-
ciaciones para que los efectos
sean minimos. Por eso decia
que en le medida en que po-
damos exportar mas, el im-
pacto va ser mucho menor.
La idea es anularlo, para eso
necesitariamos US$7 millo-
nes en exportacion.

JOSE GONZALEZ BELL
jaonzalez@larepublica.com.co

Siemens Energy y
Porsche avanzan

en el desarrollo de
combustibles
neutros

BOGOTA

Siemens Energy, junto con el
fabricante de autos deportivos
Porsche y un grupo de compa-
fiiasinternacionales, esta desa-
rrollando e implementarid un
proyecto piloto en Chile que se
espera sea la primera plantain-
tegrada, comercial, a escala in-
dustrial del mundo para produ-
cir combustibles sintéticos
neutrales parael clima (e-fuels).

En la fase piloto, se produci-
ran alrededor de 130.000 litros
de e-fuel. En dos fases adicio-
nales, la capacidad se incre-
mentara aunos 55 millones de
litros anuales de e-fuel para
2024y alrededor de 550 millo-
nesdelitros anualeshacia2026.
Porsche seri el principal clien-
te del combustible verde. Otros
partners del proyecto son la
compafiia energética AME, la
petrolerachilena Enap ylaener-
gética italiana Enel.

Elproyecto piloto “Haru Oni”
en la provincia de Magallanes
aprovechalas excelentes condi-
ciones del viento en el sur de
Chile para producir combusti-
ble climaticamente neutro con
la ayuda de energia edlica.
Como parte de la estrategia na-
cional de hidrégeno alemana y
paraapoyarel proyecto, Siemens
Energyrecibiraunos US$9,6 mi-
llones del Ministerio Federal de
Economia y Energia, segan
anunci6 la entidad.

“El desarrollo de una indus-
tria de energia sostenible re-
quiere un replanteamiento. La
energia renovable ya no se pro-
duce solo donde se necesita,
sino donde los recursos natu-
rales como el viento y el sol es-
tandisponiblesen grandes can-
tidades”, expresd Christian
Bruch, CEO de Siemens Energy.

Como principal cliente del
combustible, Porsche planea en
la primera fase utilizar los e-
fuels de Chile en proyectos es-
pecificos. Entre ellos se prevé
el uso de e-fuels en vehiculos
Porsche paraautomovilismo de-
portivo. La inversion inicial de
la empresa es de aproximada-
mente US$24 millones.

JOSE GONZALEZ BELL
Jjgonzalez@larepublicacom.co

Porsche

Oliver Blume, CEQ de Porsche, in-
dicé que se deben crear cadenas
de suministros de e-fuel.



