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FUNDADORA Y DUENA DE VINA CASA MARIN

Maria Luz Marin y su cruza
contra el estigma del bueno,
bonito y barato que presiona

el precio del vino chileno

CESAR SOTTOVIA JARA

l I ueno, bonito y barato”
es un estigma, que al
igual que la industria

vitivinicola chilena,
ella ha venido enfrentado durante to-
da su vida empresarial. Comenzé a los
48 afios, cuando partié con su vifia Ca-
sa Marin en Lo Abarca, a tan solo 4 ki-
16metros del mar.

Maria Luz Marin (75, casada en se-
gundas nupcias), con dos hijos y una
nuera que son parte de la segunda ge-
neracién de sunegocio, afirma que pa-
ra estar en esta industria, hay que te-
ner pasién por el vino, muchas ganas
de trabajar y viajar para atender los
distintos mercados, pero no mucha
vocacién por la rentabilidad.

Desde pequena que el vino fue un
ingrediente que estuvo presente en su
mesa. Su padre y su abuelo apreciaban
los buenos mostos y ella fue adqui-
riendo ese mismo gusto, que se trans-
formd en una pasion. Pero no fue hasta
cuarto afio de Agronomia en la Uni-
versidad de Chile —carrera que no le
gustaba—, cuando cursé un ramo de
viticultura, que encontré el verdadero
camino en su vida.

El inicio granelero

Partié trabajando para vifias como
San Pedro, entre otras, en la parte co-
mercial. Marild, como le dicen sus cer-
canos, fue la primera mujer enéloga en
desempenarse en el mundo privado.
Por su trabajo, viajé mucho a Inglate-
rra, el resto de Europa (entre medio
cursé una beca en Francia, con otros
20 endlogos de diversos pafses) y Esta-
dos Unidos. Se especializé en graneles
trabajando con unos ingleses que em-
botellaban en destino.

Cuando se independizd, esta indus-
tria granelera, que representa una bue-
na parte de los voltimenes enviados de
vinos chilenos, le permitirfa amasar un
primer capital para iniciar su vifia. En
sus primeros afios como independiente
se dedic6 a hacer graneles, para embo-
tellar en destino, a pedido, vinificando
lo que ella denomina “trajes a la medi-
da” para otras empresas.

Es la primera endloga que trabajé en el mundo privado en

Chile, y se atrevié a plantar cerca del mar, cuando en el

pais prevalecia un efecto manada por instalarse con

produccién de uva y bodegas en el valle central.

Y paraddjicamente, este segmento
de grandes volimenes es, a su juicio,
uno de los factores que han presiona-
do los precios del vino chileno. Serfa
gran parte del origen del estigma bue-
no-bonito-barato. “Uno de los karmas
del vino chileno es que gran parte se
vende como vino a granel, muy bara-
to. Eso nos pasa la cuenta. Hay una
brecha enorme entre los vinos baratos
y los vinos muy caros —esos de mds de
100 délares, que se lanzan desde Fran-
cia, por ejemplo—. Lo que queda al
medio (donde figuran los vinos chile-
nos) cuesta mucho posicionarlo. La
gente o busca vino muy barato, o se va
por los de afuera, mds caros”.

Lo Abarca

Luego, con sus ahorros, Marfa Luz
Marin se instalé en un campo en Lo
Abarca, donde con el tiempo obtuvo la
denominacién de origen para sus bo-
tellas. Inicié su produccién de varieda-

des blancas (sauvignon blanc, char-
donnay y, en menor medida, riesling
y gewiirztraminer) y tintas (pinot
noir, syrah y garnacha), que se dan
bien en climas frios.

Su vino mds conocido es Cartagena,
la botella de su emblemdtico sauvig-
non blanc. Lallena de orgullo, porque
seniala que asf puede contribuir a re-
posicionar una zona que hoy estd bas-
tante deprimida en términos econd-
micos. Este antiguo balneario cercano
a Lo Abarca fue famoso por la belleza
de su paisaje y casas, y como lugar de
veraneo de la aristocracia chilena du-
rante la primera mitad del siglo pasa-
do. También le ha reportado cierta fa-
ma en Brasil y Colombia, porque es un
producto apetecido. Incluso, dice, “en
Colombia creen que es un producto
con un origen relacionado con ellos,
por Cartagena de Indias”.

Justamente, es este espiritu de iden-
tidad de Lo Abarca el que, asegura,
trata de plasmar afo a afo con la ven-

Pionera en la costa: “Me consideraban loca.
‘Vas a perder plata’, me decian”

Marin fue pionera en instalar una viiia tan cerca del mar y de hecho, sigue siendo la
plantacién més préxima al Pacifico en el pais. “Yo viajé mucho. Vi muchas vifias. Me
di cuenta de que en Chile todo estaba concentrado en el Valle Central. Nada en los
extremos, nada en la altura, nada cerca del mar. Era todo un poco aburrido. Enton-
ces, pensé: si voy a hacer mi propio vino, tiene que ser algo tnico, diferente”, cuenta
sobre sus inicios en este proyecto, hace 25 afos.

Esta fue una verdadera afrenta en la industria, asegura. "Me consideraban loca. 'Vas
a perder plata’, me decian. Fue hasta la tele a filmar este emprendimiento descabe-
llado, pero el tiempo me dio la razén. Ademas, tuve que arrancar eucaliptus para
plantar uva, con la oposicion de la Conaf de la época”. Y suma argumentos. "Yo era
mujer, sola, metiéndome en esto. Tenia que ser distinto. Queria vinos con sentido de
lugar. Me dijeron que era una locura, que me quedara en el Valle Central, pero me fui
al borde costero, a Lo Abarca, a 4 km del mar. En ese entonces, nadie plantaba tan
cerca del mar. Lo hice porque conocia el lugar, iba con mi pap4, él habia comprado
un terreno cerca. Sabia que la tierra daba cosas buenas (papas, tomates, etc.).
Entonces, dije: lo hago aqui. Yo queria un vino con identidad y lo logré”.
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dimia de Casa Marin, que se realiza el
3 de mayo. Ya suma 17 versiones.
Pero no todo ha sido fécil. La pasién
y entrega que imprimié al proyecto,
cuyos resultados a nivel de producto
son hoy reconocidos en el mundo del
vino, son también la consecuencia de
una partida dura, con mucho trabajo y
decepciones. “Al principio estaba con-
vencida de que este vino en Inglaterra,

- o ¥
un mercado tradicional, me permitirfa

lograr precios altos. Pero me encontré
con una muralla, porque el vino en In-
glaterra es bdsicamente precio, precio,
precio. Las botellas que yo esperaba
vender a 14 pounds (libras), me dijeron
alld que se venderian a 6 pounds”.

Hoy sus vinos tienen un precio mds
bien inclinado hacia la parte alta: cerca
de US$ 100 FOB la caja de 12 botellas
para exportacién, y de $26.000 la bo-
tella en el mercado interno.

Diversificacion y guerra

Fue aprendiendo la parte comercial,
y logrando consistencia tanto en pre-
cio como en diversificacién de merca-
dos. Actualmente, sus destinos mds
relevantes estdn distribuidos entre Di-
namarca, Holanda, Latinoamérica
—esta region destaca por la cercanfa
de los centros de consumo, que permi-
ten reducir costos— y el mercado in-
terno.

Si bien su exposicién a Estados Uni-
dos es casi nula, indica que la guerra
comercial constituye para la industria
una fuente de incertidumbre.

Por aquella incerteza y por el dificil
escenario de altos inventarios por el
que atraviesa el sector, tiene posterga-
do un proyecto hotelero vinculado al
enoturismo. Ya fue pausado en la pan-
demia, cuando el turismo se vino aba-
jo. Otra dificultad fue el empeora-
miento del mercado chino, que estuvo
top one por un buen tiempo, pero se vi-

Maria Luz
Marin, duefia
de Vifia Casa
Marin.

no abajo por un menor consumo en
ese pafs asidtico.

Y agrega mds desafios. “El cambio
climdtico también nos ha pasado la

.\ cuenta. Hay mds heladas, problemas
de riego, primaveras irregulares. To-

do eso afecta la floracién. Los costos
son altfsimos: transporte, insumos,
mano de obra. Cada vez es mds caro
producir. Ademds, el impuesto al al-
cohol ha subido”. De hecho, Marin
arrancé 20 hectdreas de sus planta-
ciones, las mds afectadas por las hela-
das primaverales, y se quedé con sus
40 mejores hectdreas.

Sobre la incertidumbre global que
han imprimido las medidas y adver-
tencias del Presidente de Estados
Unidos, Donald Trump, dice “que lo
que pase con la guerra comercial estd
en veremos. Algo va a influir, pero no
creo que tanto. Elmercado estadouni-
dense también estd debilitado. Las
grandes vifias que tienen supercon-
tratos alld todavia se mueven, pero
para el resto (los actores mds peque-
fios) estd cada vez mds dificil. Ade-
mds, se ha instalado una especie de
culto anobeber, a decir que todo hace
mal, a poner advertencias enormes en
las etiquetas. La gente joven prefiere
cerveza, gaseosas con alcohol... el vi-
no siempre consumido con modera-
cién es saludable. Nos falta ensefar
mds que el vino es saludable si se to-
ma con moderacién. Yo lo he dicho
desde que tengo uso de razén: hay
que tomar con equilibrio, como todo
enlavida”.

Pero la empresaria no pierde ni el
optimismo ni el entusiasmo, ni tam-
poco su esperanza de concretar su in-
versién hotelera, cuando los vientos
mejoren.

En todo caso, espera que las varie-
dades blancas se sigan posicionando.
“Los blancos estdn tomando mucha
importancia. Por las comidas, el cli-
ma, los hdbitos. Antes era 70% tinto;
hoy dfa es mds 60%, 40%, y el blanco
sigue creciendo”.




