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nami acordé con
Codelco la venta
del10% Quebrada
Blanca en US$520
millones. La ope-
racion permitio a
Enamirecibir esta
semana US$182
millones y otros US$338 millones
antes de 120 dias. El vicepresidente
ejecutivo, Ilvin Mlynarz, defiende la
transaccion de sus criticos -enespe-
cial, Sonami- y justifico la venta di-
recta a Codelco por lacompleja situa-
cion financiera de la empresa.
< Por qué no se licito este 10%?

-La condicion financiera que tiene
la empresa es muy grave y muy se-
vera. Cualquier licitacion, enel caso
que fuéramos por ese camino, iba a
tomar entre 12 y 18 meses como mi-
nimo. El pacto accionario que esta-
blece ese 10% que tiene Enami esta-
blecia una cldusula que nos permi-
tfano ir a una licitacién, que era la
venta a una empresa del Estado. Esa
cldusula se establecio con anticipa-
cion a esta administracion y permi-
tia realizar una venta de manera di-
recta, conlamenor cantidad de tiem-
po pordelante. En una empresaque
estd muy complicada, el tiempo es
muy importante y no solo para dar-
le alivio a Enami, sino que también
a los mas de mil productores que
nos venden. Encadenamos a peque-
nos productores a lo largo del pats,
yelalivio financiero se requiere hoy.
¢Eralanica salida que tenia la
empresa en este momento?

-Analizamos todas las salidas y
propuestas. Sonami nos propuso que
nos tenfamos que endeudar mds, y
les hemos planteado con mucha
fuerzaque, en unaempresa sobreen-
deudada, no es mas endeudamien-
to lo que resuelve su problema, sino
que bajar el endeudamiento. Esta
venta nos permite bajar el endeuda-
miento de forma significativayesla
herramienta adecuada para, ade-
mads, tener que pagar menos intere-
ses. Estamos dejando de pagar inte-
reses el proximo ano en torno a los
USS$ 45 millones. Asiafio trasano. Si
no realizibamos esta venta, la deu-
da de laempresa se iba a hacer diver-
gente. En cambio, esta medida, jun-
to alasotrasque el gobiernoestd im-
pulsando, como la capitalizacion,
como el aumento de los recursos
para fomento, nos permiten encau-
zary darlesostenibilidad financiera
a la empresa. Un dato muy simple:
hoy hemos logrado que las tasas de
interés que hemos renovado de los
créditos sean 0,4% menores que lo
que teniamos la semana pasada, solo
por la mejora de las condiciones.
¢ No se requeria de un proyecto de
ley para hacer esta enajenacion,
como ocurrio con Ventanas?

-Tenemos un gobierno corporati-
vomuy biendefinido, en una ley que
es muy antigua. Es una ley del ano
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Ivan Mlynarz,
vicepresidente
de Enami, por
criticas de
Sonami: “No es
que perdimos
un activo: 1o
vendimos”

El vicepresidente ejecutivo de Enami justifica
la venta directa del 10% de Quebrada Blanca a
Codelco porque entrega recursos inmediatos
para afrontar la pesada deuda. “Cualquier
licitacion iba a tomar entre 12 y 18 meses como
minimo”, dice. Ademds, revela que el precio
fijado tiene clausulas de ajuste.
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60, que establece nuestrodirectorio,
sus atribuciones, su composicion.
El directorio estd compuesto por 10
personas, donde estan incluidos dos
representantes de Sonami. Ese direc-
torio tiene lasatribuciones de gobier-
node laempresa. Fuela que tomd la
decision de paralizar la fundicion
de Paipote y es la que ha tomado la
decision de la venta de esteactivo. Los
recursos del anticipo de la venta ya
estdn en las cuentas de Enami.
Sonami sostiene que esta operacion
ha sido poco transparente.

-Cuando uno quiere descalificar
un proceso hay varias lineas. Una de
ellaseslaque senala Sonami. Hemos
realizado un trabajo exhaustivo de re-
vision de alternativas, donde hemos
invitado a recibir propuestas. No solo
de Sonami, sino que de otros actores.
Ese tipo de criticas nos parece que no
es razonable. Hemos explicado con
toda fuerza que la estrategia acerta-
da es bajar el endeudamiento y no
aumentarlo. Laventade activos esel
camino. Lo principal es que esta-
mos vendiendo activos que no son
parte de nuestro negocio. Nuestro
negocio no es ser como Codelco.
Nuestrorol es distinto. Nuestrorol es
que los pequenos productores que no
tienen escala para llegar a los mer-
cados, ni para tener planteles pro-
pios, nos venden sus minerales. No-
sotros los compramos, los procesa-
mos y los ponemos en el mercado.
Esos activos, nuestros 14 poderes
compradores, planteles y capacidad
de comercializacidn, es lo que esta-
mos resguardando.
¢Eraun mandato del gobierno el no
traspasar este activo al sector
privadoy dejarlo en el Estado?

-La propuesta que acabamos de
hacer tiene una logica que hemos
planteado. En el pacto accionario
existia la posibilidad de hacer con
mayor velocidad una venta a otra
empresa del Estado. Eso no es un
mandato del gobiemno. Es parte de un
contratoque firmo otraadministra-
ciény otro gobierno. Hemosocupa-
do esa clausula que se pensd en otro
momento, para poder adelantar esto.
Ha sido esta administracion, el go-
bierno corporativo, y las cliusulas
queya existian, lo que tomd la deci-
sion. El rol que juega el gobierno es
aportar en otros espacios. El anun-
cio que hizo la ministra de Mineria
en la cena anual, de un compromi-
so del gobierno de dar una glosa
nueva de financiamiento directo a
Enami es unagrannoticia. El rolque
juega el gobierno es complementar
la estrategia que tiene la empresa de
bajar su nivel de endeudamiento,
optimizar los recursos que estamos
ocupando y dar un nuevo sistema de
financiamiento.
¢Hubo algun tipo de negociacion
con Codelco previo a esta venta?

-Hubo una larga negociacion. Te-
nemos un contrato que es robusto y
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que es justo. Hay muchas cosas que
estdn contenidas en el contrato. El
precio que se fijo tiene ajustes que se
van a realizar en la auditoria de ven-
ta, que se comienza a realizar desde
ahora. Ahi estin contemplados po-
sibles ajustes por proyectos que es-
tén en ejecucion. Fue una larga dis-
cusion. Una larga negociacion. Con
equipos, en el caso de Codelco con
Banco de Chile, en el caso nuestro,
con BTG. Equipos de abogados.

¢ Como se fijo este precio para llegar
a este monto de los US$520
millones?

-Lo que es mds claro es que uno de
los elementos que se ocupan para sa-
ber si un precio es de mercado ono
son transacciones similares. Sumi-
tomo compr6 el 30% de este mismo
activo hace 4 o 5 afos atrds, por un
valor de US$416 millones, equivalen-
tes a nuestro 10%. Esa es la venta.
Cuando uno empiezaa ver cudlesson
los mecanismos para establecer el va-
lor de un activo de este tipo, uno de
los mds importantes son las tran-
sacciones comparables.
¢ Se podria haber conseguido un
precio mayor con una licitacion?

-Noes algo que uno puedaresolver.
En una empresaque estd con las ne-
cesidades que tenemos, el factor
tiempo es muy relevante. La veloci-
dad enla que hemos podido desarro-
llar y adelantar el flujo nos permite
dar sustento con anticipacion a la
empresa ya los mil productores que
trabajan con nosotros. Eso también
tiene un valor. Una empresa que hoy
mejora sus finanzas puede negociar
de mejor manera lo que estamos ne-
gociando con el litio. Hoy estamos
negociando conseis empresas quien
vaaser nuestrosocio. Las ofertas son
distintas si somos una empresa ne-
cesitada o una empresa que estd con
sustentabilidad. Adelantar esta ven-
tacon un precio justo eslamejor de-
cision que tomo nuestro directorio.
¢ Fue una buena idea renunciar a
estos flujos de Quebrada Blanca?

-Noestamos renunciandoalos flu-
jos. Estamos adelantando esos flujos.
No es que perdimos un activo. Lo
vendimos. Hemos recibido un flujo
importante que es adelantar dineros
que podrian haber llegado en cuatro,
cinco o quinceanos mds, lostenemos
ahora, para resolver los problemas
que tiene la empresa ahora.
¢ Calcularon los dividendos que
iban a recibir de aqui a unos afos si
se mantenia el activo?

-Los dividendos de un proyectode
este tipo es evidente que estan den-
tro del plan minero. Hicimos los
ejercicios y hubo tasaciones y valo-
rizaciones que hicieron organiza-
ciones expertas en la materia. Loque
podemos senalar con toda confian-
za es que el precio que estamos rea-
lizando la transaccion y los ajustes,
han sido capacesde contemplar cada
uno de los antecedentes. @
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