Miércoles 25 de junio del 2014 GESTION

MINERA 17

® ENTREVISTA

“Las licitaciones de mineriason amatar”

MEPSA REVELASUS PLANESY LAS POSIBILIDADES QUE HAY PARA LOS PROVEEDORES DELSECTOR.

NANCY PORTUGAL PRADO
nancy.portugal@diariogestioncom.pe
Ser proveedor de una mi-
nera es casi un privilegio.
Laindustriadelmetal hace
licitaciones a largo plazo,
algo que le asegura insu-
mos y a sus beneficiados,
produccién. Es el caso de
Metaltirgica Peruana
(Mepsa). Eduardo Carri-
quiry, gerente generaldela
compafiia, revela que hoy
persigue tres procesos
nuevos, entre Perty Chile.

éCuantas empresas de fa-
bricaciondeinsumoshayen
elmercado?

En bolas de acero, debe-
mos ser tres, pero siempre
estd laimportacion desde
China, que es muy compe-
titiva y barata. La ventaja
de comprar localmente es
no tener que movilizar ca-
pital para ir y venir de Chi-
nacadacinco meses.

¢Hay muchas disputas en-
treempresas por proveera
las minas?

Las mineras hacen licita-
cionesdelargo plazo, eslo
quelesconvieneaellasyal

Eduardo Carriquiry, gerente general de Mepsa.

proveedor porque garantiza
una produccién en el futuro.

éQuétanreiiidapuedeseres-
tacompetencia?

Las licitaciones de mineria
son amatar, pero las mine-
ras no ponen todos los hue-
VOs en una canasta, porque
un error puede parar la pro-
duccién. Siempretienen en-
tre dos y tres productores
para poderjugar.

{Estandetrasdelicitaciones?
En todo momento, las hay.
Estamos detras de dos o tres
grandes, entre Perti y Chile.

Le llamamos ‘grande’ a una
licitacién cuando permite
producir mil toneladas adi-
cionales de bolasen unmes.

éConcuantodinero se puede
beneficiar unaempresa me-
diante estetipodelicitaciéon?
Sondelargo plazo. Unabue-
na licitacién te puede gene-
rar facilmente entre US$10
millones y US$12 millones
por uno, dos o tres afios.

éAquétipode mineriasediri-
gensus productos?

Nuestro principal cliente es
la mineria de cobre. Hoy
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* e
Ventas.Enunmes,Mepsa
puedevender5 mil tonela-
dasdebolasdeacero.

*e

Facturacién. Elafiopasado,
MepsafacturéUS$75millo-
nes,este afiose espera un
cierredeUS$95millones,
graciasaunareestructura-
ciéndelacompaiiia.

Chile tiene tres veces mas
capacidad de producciénde
cobre que Pert, pero este lo
va a alcanzar en los proxi-
mos 10 afios, porque aqui
hay 50 proyectos de minas
de cobre.

éSevaaincrementar lapro-
ducciéndecobre?

Solo con los proyectos que
estan aprobados y listos pa-
ra empezar, el Perti aumen-
tard su produccién de cobre
enun 63%. Los consumibles
de esaindustriavan aincre-
mentarse también. El mer-
cado vaacrecer.

*e

Materiaprima.Mepsa re-
presentaun20%delascom-
prasde metalreciclable.Se
encuentradespuésde com-
paniascomoAcerosArequi-
paySiderperu.

*e

Portafolio.Lacompaiiia
tambiénfabricapiezases-
tructuralesdemetal.

Proveen a mineras de Chile.
éCuélessuventajacompetiti-
vafrenteasuspareslocales?
En Chile, donde hay tres ve-
ces mas clientes, atiendo a
dos. Nuestra ventaja es que
la energia eléctrica en el Pe-
ri cuesta hasta un 80% me-
nos que en Chile.

éLadistancianoles juegaen
contraalcompetir?
Losfletes desde el Callaoha-
cia Antofagasta, donde se
encuentran las minas, son
menores que los que parten
desde Santiago hacia el mis-
mo destino.

¢Qué tan beneficiados se
veranconeldesarrollodela
mineriade cobre?

Lo que esperamos es con-
seguir una gran parte de
ese crecimiento de lain-
dustria peruana y una
parte del mercado chile-
no. Solo con esas dos co-
sas deberiamos tener un
motor para que esta em-
presaduplique o triplique
sus ventas.

éCuantoinvierte Mepsaen
tecnologia?

Como gerente recién inte-
grado, me entregaron el
plato servido. En los ulti-
mos cinco afios, se han in-
vertido US$ 30 millones
en modernizar la planta y
hacerla mas eficiente en
cuanto al control de emi-
siones al medio ambiente.

¢Cémo se viene desenvol-
viendoelpreciodelacero?

Ha estado bastante esta-
ble, sin grandes cambios.
El precio de los minerales
si ha caido. La mina tiene
que seguir operando, pero
el precio pone presién en
los costos de una minera.




