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NICOLAS BIRCHMEIER

La compra de Gasib a la espaiiola
Compaiifa Espafiola de Petréleos S.A.
(Cepsa), marcard unnuevo camino para
Abastible. Junto con desarrollar su ne-
gocio de gas licuado en Europa, la firma
tiene previsto incursionar en nuevas
energfas sostenibles en esa region.

Para consolidar ese objetivo, la com-
pania perteneciente al holding Empresas
Copec —ligado al grupo Angelini—
anunciard mafiana 8 de octubre el lan-
zamiento de su nueva filial Abastible
Tec, dedicada a los servicios y solucio-
nes energéticas sostenibles, que partird
oficialmente en enero de 2025. “La
transicion energética es una tendencia
global y que consiste en pasar de una
economia con base en energias fésiles a
una con base en energialimpia”, explica
Ignacio Mackenna, quien asumird la ge-
rencia general de Abastible Tec.

Mackenna anticipa que con Abastible
Tec buscaran diversificar el negocio de
la compania, que hoy depende casi en
su totalidad del gas licuado. Sefala que
potenciaran las energfas renovables y
térmicas, soluciones de eficiencia ener-
gética, electromovilidad, descarboniza-
cién, entre otros servicios de control y
monitoreo mediante inteligencia artifi-
cial, y otras soluciones energéticas 508~
tenibles en el segmento de empresas.

Mercados desarrollados

El ejecutivo plantea como meta que al
2033, el 20% del Ebitda de Abastible es-
téasociado a “nuevos negocios” ligados
alas energfas limpias, considerando sus
operaciones en Chile, Perti, Colombia y
Ecuador. Actualmente, el aporte de es-
tas soluciones a la empresa se ubican
entre el 1% y 2% del Ebitda total.

—¢Cudl serd el rol que jugard el merca-
do europeo para Abastible Tec?

“La decisién que tomamos de adqui-
rir a Gasib nos permite abrir una puerta
muy interesante para aplicar el modelo
y la estrategia comercial de Abastible
Tec también en Espafia. En Europa, da-
do que la transicién energética es atin
mds importante y que en Espana exis-
ten sectores productivos con mucho
consumo energético, sf o s necesitan un
acompanamiento en el reemplazo de
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Abastible: “En paises desarrollados
existe mayor mcentivo para
transicionar hacia energfa limpia”

Ignacio Mackenna, que asumird la gerencia

general de Abastible Tec, adelanta que al 2033 la
meta es alcanzar un 20% del Ebitda asociado a
negocios que excluyen el gas licuado.

combustibles fésiles hacia energias lim-
pias. Todas esas necesidades que noso-
tros vemos en Chile en el sector indus-
trial, también las vemos en Espafia, por
lo que esperamos tener un rol relevante
en Europa en acompanar a las empresas
espafiolas en el proceso de transicion
energética”.

—¢Cudl es la diferencia respecto a la
realidad en Chile y en la regién?

“En general, en los paises desarrolla-
dos existe un mayor incentivo para po-
der transicionar hacia energfa limpia.
En Espania existen regulaciones favora-
bles al reemplazo de combustibles fési-
les y hay incorporacion de energias re-
novables en el sector productivo”.

—¢En Chile no existen incentivos?

“En Chile, en general, no existen in-
centivos asociados a la energfa renova-
ble, hay otras prioridades”.

—¢Esto desincentiva avanzar en la
transicion energética en Chile?

“Hoy, en el mercado energético en
Chile, siento que no necesitamos subsi-
dios para poder entrar en un negocio de
energfas limpias. Por lo tanto, no creo
que searelevante depender del subsidio
para poder hacer crecer los negocios en
energfa limpia. El mercado tiene que

funcionar de acuerdo a la necesidad de
la demanda y de descarbonizacién de
las empresas”.

—¢C6mo esperan escalar la operacién
de Abastible Tec?

“Estono se lograsimplemente con las
capacidades existentes, tenemos que ir
adquiriendo nuevas y ahi es donde se
incorpora la capacidad de poder hacer
alianzas estratégicas con empresas de
base tecnoldgica, o adquirir startups que
finalmente nos puedan ayudar a apa-
lancar la propuesta de valor comercial
de cara a los clientes”.

—¢Cudl serd el perfil de estas startups?
¢Estdn en Chile o afuera?

“Buscamos startups ligadas a energia
limpia, inteligencia artificial, electro-
movilidad y todo lo que tiene que ver
con solucién y servicio de descarboni-
zacién. Queremos que estas startups
formen parte de nuestra estrategia de
crecimiento y ayudarlas a crecer en su
negocio de lamano de Abastible Tec. La
invitacién a startups que hicimos fue a
nivel internacional, llegaron 46 intere-
sados y hoy ya estamos conversando
con empresas de todo elmundo. Espafia
esun hub de startups de empresas tecno-
l6gicas muy interesante para nosotros,
y existen empresas que estan liderando

Ignacio Mackenna, futuro gerente gene-
ral de Abastible Tec.

la transicién energética, con lo cual po-
driamos hacer muy buen match con este
modelo comercial”.

—¢Cudl es el plan de inversiones?
“Va a depender de las oportunidades
que surjan de estas conversaciones con
startups o la oportunidad en torno a
alianzas estratégicas con empresas”.

MACARENA PEREZ

—¢El gas licuado tendrd el mismo pro-
tagonismo en Abastible en los préxi-
mos 15 o 20 afios?

“Vemos que al gas licuado le quedan
bastantes afos. Hoy, es un producto
muy usado en todas las aplicaciones, en
el hogar, en el comercio, en la industria,
y esa transicién va a ser gradual. El re-
emplazo del gas licuado por otro tipo de
energia, como el hidrégeno, es algo que
no va a ocurrir en el corto ni mediano
plazo, sino a largo plazo. El gas licuado
es una solucién energética limpia y ase-
quible, flexible desde el punto de vista
de la usabilidad. Por lo tanto, le queda
mucho camino por recorrer”.

—¢;Coémo se relaciona esta estrategia
con la entrada a nuevos negocios?
“Quisimos mantener a Abastible con
foco en el gas licuado, que es nuestro
negocio core y representa el 99% de
nuestra venta. Sin alterar el negocio co-
re, estamos comenzando a desarrollar
nuevos negocios. No se reemplaza, sino
que se complementa, con focos diferen-
tes, con estructuras diferentes, y con es-
pecializaciones diferentes”.

—¢No dejardn de ser una empresa de
as?

“El mercado del gas licuado es un
mercado sdlido, robusto, maduro, y le
quedan bastantes afios de permanencia.
No es fdcil de reemplazar, de hecho, la
calefaccién con electricidad es mucho
mds cara que calefaccionarse con gas li-
cuado. Vamos a seguir siendo una em-
presa de gas licuado por mucho tiempo
mds. No es un reemplazo, es un creci-
miento”.
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