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“Luego de cuidadosas consideraciones, 
creemos que esta decisión garantizará 
más independencia en el manejo 
operacional de la compañía, a través de 
directores profesionales, independientes 
y motivados”, expresó Giancarlo Badinotti, 
el anterior CEO de Badinotti Group, luego 
de nombrar como sucesor a Christian 
Torres. 

Tanto Giancarlo como el ex director de 
Marketing del grupo, Carlo Badinotti, 
permanecieron en el directorio de 
la compañía y Giancarlo asumió la 
presidencia de éste. El directorio también 
lo componen Paolo Tizzoni y Roberto 
Badinotti. De esta forma, miembros de 
la familia fundadora siguen prestando 

su apoyo y visión a la empresa nacida en 
Milán.

Christian Torres, que hasta entonces 
se había desempeñado como gerente 
general de Badinotti Chile por seis años, 
comparte su experiencia y visión liderando 
una de las empresas proveedoras de la 
pesca y acuicultura más antiguas del 
mundo.

-¿Cuál ha sido el principal foco de 
la nueva administración del grupo 
Badinotti?

-En los últimos 10 años, el crecimiento de 
nuestra compañía ha sido muy marcado y 
hemos logrado atender nuevos mercados 

Nuevo liderazgo 
para una compañía centenaria
A mediados del año 2016, Badinotti Group, uno de los principales proveedores de redes para la acuicultura y 
la pesca en el mundo, realizó importantes cambios en la administración del grupo. Tras haber estado bajo el 
mando directo de miembros de la familia que lleva el mismo nombre, el directorio designó como máximos 
ejecutivos al chileno Christian Torres, como CEO del grupo, y al peruano Gustavo Rizo-Patrón, como COO.

Erich Guerrero | erich@salmonexpert.cl

Badinotti Group

• Fundada en Milán, Italia, en 1910.
• Oficina central en Milán, Italia.
• Subisidiarias en Perú, Chile, 

Eslovaquia, Canadá y Colombaro-
Italia.

• 842 empleados en todo el mundo.
• La compañía vende sus productos 

en 32 países, en cinco continentes.
• Facturación 2016: US$ 45 millones.

Badinotti Group
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Hemos buscado 
preservar y 
fortalecer el ADN 
de la empresa que 
nos ha permitido 
crecer en estos 
107 años.

“

y desarrollar diversos productos. En 
tanto, durante este primer año de gestión, 
hemos buscado preservar y fortalecer el 
ADN de la empresa que nos ha permitido 
crecer en estos 107 años y, a la vez, definir 
y ejecutar nuevos proyectos orientados 
a desarrollar nuevas competencias y 
a fortalecer nuestra capacidad actual. 
Para ello, hicimos una revisión de la 
estrategia global de la compañía, donde 
miramos hacia afuera para reevaluar 
las tendencias que tendrán un impacto 
en nuestra empresa, y hacia adentro, 
para diagnosticar nuestra capacidad de 
adaptarnos a los cambios inminentes que 
enfrenta nuestro negocio. 

Según Torres, este trabajo inicial se ha 
materializado en esfuerzos en I+D de 
nuevos productos, en el fortalecimiento 
del departamento de ingeniería, la 
implementación de so�wares de 
trazabilidad e información para los 
clientes y una mayor oferta de productos 
y servicios. 

-Recientemente, Badinotti ha 
reestructurado sus unidades de negocio 
en Chile. ¿Cuál es el objetivo principal de 
esta estrategia? 

-En Chile, hace algunos meses, creamos 
la empresa Badinotti Marine, que es la 
continuación de Naviera Scheel Marine, a 
la cual se le sumó la venta de estructuras 

flotantes, servicio de fondeo y remolques, 
además de la venta de ingeniería de 
simulación. Con el lanzamiento de esta 
empresa, ha comenzado la etapa de 
comercialización de nuestras balsas 
metálicas lo que permite a nuestros 
clientes contar hoy con estructuras 
flotantes de un alto estándar de ingeniería. 
En tanto, la unidad Badinotti Chile se 
encarga de la fabricación de redes, jaulas 
armadas e ingeniería de redes, mientras 
que Badinotti Services ofrece los servicios 
de mantención de redes, mantención de 
balsas y, próximamente, lavado de redes 
in situ. 

-Hoy existen miradas opuestas sobre 
las ventajas y desventajas del lavado 
de redes in situ ¿Qué postura tienen 
ustedes? Se han publicado estudios 
sobre los peligros de la limpieza in situ 
por la liberación hacia el ambiente de 
patógenos albergados en el biofouling.

-Efectivamente existe controversia 
respecto del efecto que este tipo de 
limpieza puede generar al salmón. Es por 
eso que hemos desarrollado un modelo 
de negocios que ayudará a aminorar los 
efectos negativos de este tipo de limpieza. 
En Canadá ofrecemos este servicio desde 
hace cuatro años y para ello disponemos 
de varias embarcaciones que son 
destinadas exclusivamente a este fin, 
donde uno de los temas más relevantes 
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Oficina de Badinotti Chile. Foto: Loreto Appel.

es la definición del programa de limpieza 
de manera conjunta con el cliente de tal 
forma de evitar el crecimiento de fouling. 
Creemos que limpiar la red antes de que 
el fouling se desarrolle, es la base para 
mantener las redes limpias y así evitar 
los efectos negativos que este tipo de 
limpieza pudiera generar.

Según Torres, otra alternativa es realizar la 
limpieza en talleres de redes. La empresa 
ofrece este servicio tanto en Canadá como 
en Chile y cada cliente puede evaluar cuál 
sistema se adapta de mejor manera a sus 
necesidades operacionales y productivas.
Uno de los desafíos más relevantes en 
la industria de las redes destinadas a la 
acuicultura ha sido la incorporación de 
sistemas de limpieza in situ con robot. 
Estos sistemas, en general, funcionan a 
altos niveles de presión que dañan las 
redes y producen un desgaste prematuro 
de su resistencia a la tracción. Esto genera 
para los clientes una menor vida útil de 
sus redes y en definitiva un aumento 
importante en la inversión de estos 
activos.

El CEO de Badinotti Group asegura que 
están ocupados con el tema: 

-Este problema ha impulsado a las más 
importantes productoras de salmón en 
el mundo a buscar distintas soluciones 

entre las que destacan la utilización de 
coatings protectores o el uso de nuevas 
fibras para poder evitar el desgaste que 
se produce por la abrasión. Nuestro 
departamento de I+D adoptó esta 
problemática como uno de sus proyectos 
más importantes. Para ello, hemos creado 
un comité de trabajo internacional que en 
los últimos tres años ha desarrollado una 
solución efectiva para minimizar, no sólo 
el problema principal, sino que también 
los problemas colaterales que tiene las 
soluciones que actualmente utiliza el 
mercado. En la práctica, se trata de una 
combinación de elementos relacionados 
con las fibras, procesos constructivos 
de la red y de la confección de la jaula y 
coatings protectores de larga duración, 
entre otros.

Badinotti está presente en varios 
mercados, pero no en Noruega, que 
es precisamente el mercado más 
importante en salmonicultura. ¿Tienen 
planes de ingresar de manera más 
activa al país nórdico? ¿Qué hay de 
Escocia?

Nuestra empresa ha tenido la capacidad 
de adaptarse muy bien a distintas culturas 
y realidades locales, logrando resultados 
exitosos en distintos mercados de 
Europa, América y Norteamérica. Noruega 
es un mercado muy importante para 

Creemos que limpiar 
la red antes de que el 
fouling  se desarrolle, 

es la base para 
mantener las redes 

limpias y así evitar los 
efectos negativos.

“
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la acuicultura, no sólo por el volumen, 
sino que además por el liderazgo 
tecnológico que tiene esta industria. 
Hasta el momento, no hemos ingresado 
profundamente en este mercado ya 
que hemos privilegiado la integración 
de nuevos productos y servicios en los 
mercados existentes. Los planes a futuro 
para ingresar a Noruega forman parte de 
nuestra estrategia global.

En Reino Unido tenemos presencia 
comercial, principalmente a través de 
la venta de redes. Junto con Noruega, 
consideramos que son mercados en 
los que debemos profundizar nuestra 
participación y tenemos la intención de 
reforzar nuestra presencia dentro de los 
próximos meses.
 
Respecto de Chile, ¿Qué desafíos tiene la 
salmonicultura en este país?

-Chile tiene excelentes condiciones para 
consolidar su posición de liderazgo junto 
a Noruega en este sector. No obstante, 
prefiero entender este liderazgo no solo 
en relación a la cantidad de toneladas 
vendidas, sino a la capacidad de nuestra 
industria de crear valor para sus distintos 
stakeholders.

Un desafío importante es la 
comercialización del salmón, donde el 

foco debe estar en crear una propuesta 
de valor atractiva en los consumidores, y 
un relato que genere una conexión con 
los valores y emociones que queremos 
transmitir cómo industria. Otro desafío 
consiste en disminuir los costos de largo 
plazo, en vez de los de corto plazo, a 
través de la investigación y desarrollo 
continuo. Como proveedores de esta 
industria tenemos la obligación de 
aportar en esto último, y es por lo que 
hemos desarrollado una estrategia de 
creación de valor a nuestros clientes, 
con el fin de mejorar su rentabilidad en 
cada una de las unidades en las que nos 
encontramos presentes.    

El aspecto regulatorio también es un gran 
desafío. Es necesaria una revisión de la 
normativa ambiental a objeto de hacerla 
más simple y eficaz.

Christian Torres concluye, asegurando 
que la acuicultura tiene un futuro muy 
alentador. Según el directivo, las tasas de 
crecimiento esperadas se ven cercanas 
al 7% anual para los próximos 10 años 
y no se observan amenazas relevantes 
que pudieran frenar este crecimiento en 
el largo plazo. Los precios, en general, se 
encuentran en niveles muy atractivos y 
no se esperan caídas de más de 3% en el 
corto plazo puesto que la demanda se ve 
muy sólida.

Los planes a 
futuro para 
ingresar a 
Noruega forman 
parte de nuestra 
estrategia global.

“




