NexNews

B4

| ECONOMIA Y NEGOCIOS DOMINGO

DOMINGO 17 DE NOVIEMERE DE 2024

EL MERCURIO

Obtuvieron las mayores utilidades de los tltimos anos, y cuatro al;

s consecutivas. Tr:

A 7 meses de asumir, Alejandro Gonzélez
habla por primera vez de la recuperacién

del retailer

CEO DE

FALABELLA e
“En el pasado
hicimos cierta
apuestas que no
resultaron y hoy
hemos sido mas

cuidadosos”

una

de periodos en rojo, hoy el gerente general esta optimista: “Dimos vuelta la pagina, y la compania mostré la fuerza
que tiene”. Gran parte de la mejora respondi6 a un fuerte plan de ajuste. “No estamos en una dindmica de
desprendernos de activos”, asegura, poniendo fin a la meta inicial que apuntaba a vender US$ 1.000 millones en
activos. « M. SOLEDAD VIAL Y MARIA JOSE TAPIA

abia estado un mes
fuera de la oficina,
cuando le llegd la
propuesta de Enri-
que Ostalé. Lasinti6
como una sefal de
respaldo, confianza
en un momento personal durisimo tras la
dolorosa partida de su sefiora.

Sodimac y Tottus. Un al
que, admite, le costd asumir la caida y cam-
biar el rumbo. En abril pasado, el ingeniero
comercial de 53 afos, exgerente de Endesa,
fue confirmado en el cargo.

“Los dltimos cinco afios han sido real-
mente una vordgine entre pandemia, con-
sumo exacerbado, las consecuencias de los
retiros, inflaciones y tasas de interés al-

Alejandro G
es —“arranqué con la pelota y partf co-
rriendo”, dice, honesto— y, sin dudar, en
noviembre del afio pasado acept la ge-
rencia interina del principal retailer chile-
no. Con sus 17 anos en la compania y la
expertise financiera ganada como gerente
de Finanzas, “estaba seguro de que habfa

P ve-

tas... ac”,
rio en su primera entrevista en el cargo.
Un “dngel caido”, le dijo alguien, y no lo
comparte. “Esto no es magia i suerte, Fa-
labella tiene fundamentos muy sdlidos
que nos permitieron recuperarnos rdpi-
do”, recalca varias veces.

2

—Por qué no se acti

para mejorar la situacion” de una Falabe-
lla golpeada financieramente, expuesta
puiblicamente y ala que las clasificadoras
de riesgo le acababan de quitar su grado
de inversion.

Una encrucijada impensable para la er
presa que tuviera la mayor capitalizacion
bursitil del pafs, 100.000 empleados entre
Chile, Perti, Colombia, Brasil, Argentina y
México, a través de Mallplaza, Falabella,

Arrendados para formato
Mall Chino este 2024.

, Fala-

otros retailers. En un entorno macro que se
complicd rdpido con inflacién de 13% y ta-
sas de interés que llegaron a 15%, eso gene-
quela et
nomia hoy haya mejo-
rado mucho, pero hici
un plan de
eficiencia fuerte con
algunas medidas de
bastante dolor y nos
enfocamos en 1o que
Falabella hace bien;
compramos productos
de moda, belleza, elec-
trénica, herramienta

6 una gran contraccién. Y no.

dinero y arrendamos
metros cuadrados. El
ano pasado cortamos
la billetera digital, por
cjemplo, porque nos
dimos cuenta de que
en el mercado habia
otras opciones”

—Ese fue el mandato
del directorio?

“El mandato del di-
rectorio es basica-
mente recuperar ren-
tabilidad, enfocarnos
y dejar la compai
lista para volvera cre-
cer. Para la mayoria
de mis directores ac-
cionistas, la inversion
en Falabella es parte
muy relevante de su

monio, entonces
era importante recu-
perar también “esa posicion financiera”.
Nuestra sensacion es que dimos vuelta la
pégina, y Falabella mostrd Ia fuerza que
tiene. En el tiempo que llevo, es la tercera
vez que nos pasa; el endeudamiento subié
en 2008 con la crisis subprine y un afo
después nos ordenamos; en la pandemia,
también los niimeros fueron malos en el
tercer trimestre del 2020, se ordend un po-
colacosa y salimos”.

iPor
inversi

ué entonces perdieron el grado de
n?

“ompartimos mucha informacidn y les
dijimos (a las clasificadoras) ‘nos vamos a
recuperar’ con el plan para ordenar la casa.
Si uno mira el 2025, quizds no vamos a te-
ner los crecimientos e antes, pero hay mu-
chas cosas que podemos hacer dentro de
nuestras capacidades. La recuperacion fue
répida, pero una de las agencias nos quitd el
grado de inversion”.

—¢No les creyeron?
“Digamos que nos dieron el beneficio de
la duda de que si debfamos seguir apretdn-
donos el cinturdn, lo harfamos. Las agen-
cias son soberanas, peroal mejorar la renta-
bilidad y cuidar la fortaleza financiera de la
‘ompaiiia, vamos a mejorar nuestro rating
La compaiifa tiene fundamentos muy sdli-
‘dos que nos permitieron recuperarnos rdpi-
do, esto no es magia ni suerte. El cliente no
entra por suerte a la tienda de Falabella, de
Sodimac, lo hace porque le damos el mejor
or experiencia, la tarjeta mds
barata y competitiva.
El mercado tiende a ser bastante bueno
para anticipar informacion; s

servicio, lam

0s ca-

dades y no se

bella construyo estas cap
logran de un dia para otro”

—El directorio buscé en el mercado, varios
meses,al reemplazante de Bottazzini, ;qué
los convencié de que usted era la persona?

“Esotendrian que preguntdrseloal direc-
torio. S puedo decir qué puedo aportar
despuds de tantos aios, como conocer to-
dos los negocios en un rol que es bastante
transversal, con esa mentalidad emprende-

paces de mejorar los ratios y
las condiciones financieras debiesen anti-
ciparlo”.

—Pero en diciembre de 2022, la capitaliza-
cion bursdtil cay6 a su piso historico con
US$ 4.308 millones y hoy supera los US$
9.294 millones.

“Es dificil hablar con el diario del lunes.
Enlo personal, nunca perdla seguridad, la
ianza de que tenfamos elementos para

doraqy Falabella, muy de foco
y de recuperar rentabilidad. En estos lti-
mos afios perdimaos algo del foco, hicimos
muchas cosas y cudl ha sido el pilar de me-
jora en los resultados: una experiencia mds
enfocada en nuestros negocios, en el clien-
.

“Habia dades g d
tios de
que no eran nuestros. Todavia me acu
de que durante 60 das, en la pandemia, es-
tuvimos haciendo agua, a cada rato estéba-

en construir, como los comme

do

mos en la prensa, porque no éramos capa-
ces de cumplir con los pedidos”.

—¢No estaban esas capacidades en la ad-
ministracion de Gaston Bottazzini

retorno sobre capital invertido. En el pasa-

sal Ocurre queel
mundo financiero es bien pragmatico y
arranca cuando ve alguna duda. Los niime-
105 que mostramos decepcionaron”.

—¢Hubo inmovilismo?, ;costd asumir la
caida y cambiar el rumbo?
“Quizds huboalgin tipo de inmovilismo,

ron y hoy hemos sido mds cuidadosos en
6mo elegimos esas apuestas”.

—Cuiles, por ejemplo?

“Saliendo de la pandemia, se hablaba de
un cuarto retiro e hicimos unas apuestas
bastante largas en inventario, les pasé a

Para este préximo 2025

A
N

BUSCAMOS |

para el primer
trimestre.

Entre 1.000 y 3.000 m2

tener niime-
105 malos por cuatro trimestres seguidos, la
gente no lo podia creer. Ah quizds es itil
llegar con una vision pragmitica, porque si
unose queda pensando, el rio pasaigual. Es-
te ano, todos los negocios andan y veo un
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CEO de Falabella: “En el pasado hicimos

VIENEDEB 4

I
“Falabella sera super selectiva y exigente, pero nuestra vocacion
no es cerrar tiendas por cerrarlas’

clima que me encanta, de autodesafio y de
ese espiritu emprendedor. Nos reencanta-
mos con ser una compania que responde a
o que el mercado espera de clla’”

—El retail vive una gigante, i La estd chinos. Lo hemos visto incluso en las crisis més duras;
el mercado no igido, tha- su i siendo bien golpeada an ra una fiesta particular y
brian hecho cambios’ I | retail | client t i desde una tienda otra, algo para un plazo ms largo. Nuestras marcas.

“Loque nos llevd a tener una performance propias no son prodctos desechables, y es parte de

totalmente inferior a lo que esperaba el

cambia,y hemos tratado de adaptarnos. Y o es que
haya un clente ful digital y otro fullfisico, el mismo

“departamental'a una de especialstas. Para nuestra
propuesta de belleza, no miro a las tiendas por depar-  nuestro foco. Un cliente no entra a falabella.com a
mercado tiene un poco de macro y un poco clente compra oiie y va despuésa a tenda com tamento de Estados Undos, sino aas de belleza. Lo buscar lo mismo que a All Express. Hay un mercado
de cosas internas. Ordenamos la parte in- prar. s ncuestionabe que e compancntedigtal s misio en vestuario, mi para ellos y hay un mercado para nosotros”.

terna y lamacro tampoco ha cambiado tan- cada dia ms relevante, el ¥po n folas, sue-

to, la inflacion es lo wnico que bajd y las ta- eso hemos puesto mucho foco en desarrollar capac\d& cas, argentinas”.

—Y en alimentos, que protegis a varios retailers

sas un poco”. des logisticas. Durante Ia pandemia teniamos un centro en la pandemia, estan comodos
de distribucion de iltima :wmmqm que costoUSS 100 —eHabré mis cierres comola tienda de Lyon ola  “Periva muy bien, hemos cambiado l estrategia en
—Qué i i ‘millones para \, pero del centro? Tottus Chile, refrescado bastante el equipo, pusimos

mis foco en alimentos. Falabella tiene 35 millones de
clientes, a mitad es parte del programa de lealtad y
tracciona muy bien con alimentos. En algin minuto
también perdimos el foco en Tottus, tratamos de
abarcar muchas categorias de productos. Walmart,

ceria en torno a 2% en la préxima década? s falt fa tima il

s un crecimiento moderado en
Chile para 2025, luces un poco mejores en
los otros paises. Pero somos inversionistas
delargo plazo, le sigo teniendo fe a Chile,

“Hacia adelante Falabella serd stper selectivay
exigente, pero nuestra vocacion no es cerrar tiendas
por cerrarlas. La mayoria renta, Lyon tenia cerca a
Costanera Center, que es un avion, y apareci6 la opor-
tunidad de un arrendatario”.

—Y lo fisico morird o conviviré con lo digital?

“Van a convivir. E| mundo fisico siempre ha andado
bien, al digital e falta terminar de tener la atraccidn y
crecer”.

a los paises andinos como Perd, Colombia que compite en precio; Jumbo, en calidad, y hay espa-
y México. Hoy tenemos una estructura —Un mall chino... como dormir “con el enemigy cios para competir”
més simple y vemos mds 0, en Estados ouintoles afecta a proffeaciin de malsy
de crecimiento”. it ham cemado it gt locales en Espafia s Shein? Cudl es el nicho de Tottus?
acaban de despedir al gerente retail del Corte "Hemos sdocapaces de defendernos, porcue a “Deberia ser un high and low, pero el ciente quiere
—Solo orgdnico? Inglés. perepcion decalidad deproduct et en osotros y - aldad, El foco e aseqrarrentabidad ha ido entz-
“El orgdnico es en el que se puede con- “Las tiendas del hogar ni los super- . Shein es una cosz; otra, los malls ble en el pasado y es un negocio muy estable”.

fiar, el inorganico son oportunidades que se
evaluardn en su minuto”.

—¢Falabella podria volver a valer US$ 20
‘mil millones, como hace una década?

“Ojald més, tenemos potencial para mu-
cho mds que hoy y no necesariamente ha-
ciendo lo mismo. Los clientes estdn cam-
biando el negocio, por ejemplolos sellers es-
tdn generando 26% de nuestras ventas onli-
e y eso no existia hace seis afios. En Chile
tenemos un tamaiio bastante consolidado,
debemos buscar mds oportunidades en Pe-
ri, Colombia, México”.

“Con ganas de volver a crecer”
—iC6mo definiria hoy la posicion de Fala-

ella?
“Hoy Falabella estd en dnimo y situacién

nas de volver a crecer. Estamos en la mitad

del proceso presupuestario, pero el manda-
to hacia los distintos negocios es quesi bien
haremos inversiones selectivas, traigan y
busquen proyectos’”

—Acaban de reportar las ganancias mds al-
tas de los dltimos afios, y dijo que han “con-
solidado Ia recuperacién’ 2q0¢ significa
en concreto?

“Anunciamos inversiones en tornoa USS
500 millones para este afio, histGricamente
Falabella ha estado entre US$ 700 millones
'y US$ 800 millones y en 2025 debiésemos
acercarnosa eso con focos importantes enel
negocio de supermercados en Pert, Sodi-
mac en Colombia y México con nuevas
tiendas y ciertas inversiones mds selectivas.
Lo otro es no descuidar las capacidades di-
gital ejemplo, en el banco Falabella,
‘mis del 98% de las interacciones de nues-
tros clientes son digitales, hace tres afos
éramos niimero 5 en cuentas corrientes y
hoy somos niimero uno. Ese crecimiento ha

Hoy, la experiencia es la principal razén
por la cual uno compra un producto, y con
un iPhone en la mano, se puede comprare el
mismo de distintas formas y lugares. Un
mismo cliente se comporta de manera dife-
rente en distintas compras, no estd dispues-
to a sacrificar la experiencia a exce-
lencia de Falabella en todas sus empresas”.

—:Son parte de las lecciones?, ;qué cam-
bios internos gatillaron?

“Aprendimos hartas cosas. Primero,
nunca hay que olvidar el foco de nuestros
negocios, tenemos marcas muy potentes y
hay que darles ‘crecimiento’. Segundo, ser
majaderos con que el cliente s clave; hubo
momentos en que desarrollamos cosas que
quizis no terminaron siendo tan relevantes
para el cliente, que es un ser social, quiere
salir de casa, otra cosa es a qué lugares. Por
eso hemos convertido los centros comercia-
les en centros urbanos y el mayor creci-
miento en metros cuadrados viene dado
por la experiencia”’.

—Pero en los dltimos resultados el creci-
miento de las ventas orline es mds impor-
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Quizés hubo algtin tipo
de inmovilismo, no
estabamos
acostumbrados a tener
nimeros malos por
cuatro trimestres
seguidos, la gente no lo
podia creer”.

En Chile tenemos un
tamaiio bastante
consolidado, debemos
buscar mas
oportunidades en Pert,
Colombia, México”.

tante que el de las presenciales.
P lamitad

r0 que la compafia esté financieramente

de las ventas online de Falabella, el cliente
quiere recibirla en la tienda, aunque poda-
mos levirsela a sucasa. Tenemos una gran

fit para tener de crecimiento
distintas”.

—¢Cudnto de la recuperacion financiera

red de locales y p: del PIB de
Chileestiamenosde 10 minutos dealguno.
Eso nos da una oportunidad”.

hich

ctail en general y
cudnto al plan de ajuste?

“El comercio estd mejor, pero no tanto.
Algunos productos estdn mejor y otros si-

“Las cosas duras ya |
vendrin cosas

—Como va en el otro mandato, el de la ren-
tabilidad, ;ya alcanzaron lo que espera?

“No todavfa, vamos por buen camino.
Cerramos el tercer trimestre con un margen
de venta del 11,6% y debiésemos estar mds
arriba de 12%. En estos cuatro trimestres
hay cosas positivas, pero Falabella debe s
pirar a mds, tenemos capacidad y negocios
que debiesen dar mis”.

—¢Cudnto se achicé la

t
bajos, estructuras mds simples y ser mucho
mis rigurosos en las exigencias de retorno
sobre capital invertido en las inversiones”.

—Analistas sostienen que necesitan una
simplificacidn mayor.

“Lo que anunciamos el ao pasado, en lo
medular, ya se cumplic. Dicho eso, estoy de
acuerdo en que hay formas que se pucden
simplificar mds. Asi como somos una em-
presa emprendedora, siempre estamos

perso-
nal y operacién?

1as costumbres. Las cosas duras

valas hici-

l orden
de100mil personas, Hoy sons mxl, enpro-
medio. Fue duro”

mos,

—;También en paises? Ya casi salieron de
Argmlma, algunos analistas sugieren de-
rasi

—Yafects
Es dificil dejar de ser lider.

“Nunca es ficil sacar gente y nadie se po-
ne contento, pero la compafiia mostraba los
peores niimeros de su historia. Todos en-
tendimos que habia que hacerlo. Y ese es
otro aprendizaje; debemos mantener una
estructura efiinte como l que hemos o-
grado, el bal e la fortaleza finan-

jar B

“No, el foco en Brasil y Argentina
mejorar la rentabilidad y lo estamos lo-
grando”.

—;Qué mis pueden hacer para bajar su
deuda?
“En general, todos nuestros negocios
lafi do, per

ciera permite pasar mejor IA> crisi
Incluso durante ese periodo nunca tuvi-

mos un problema de solvencia ni liquidez.

Tenfamos del orden de US$ 700 millones

en caja y en la pandemia, unos USS 1000

millones. Estoy confiado en que muy luego

tendremos niimeros tOI\SlSl(nIES conel in-
vestment grade, muy lu

varios no han llegado asu potencial. Junta-
mos las unidades de marketing con las de
Falabella retail, trajo una serie de econo-
mias y estd traccionando, pero no ocurre
de la noche a la mafiana. Tenemos un po-
tencial gigante, hay formas de ganar parti-
cipacion, ser més eficiente y mientras mds
cerca estemos del cliente, esa relacion serd
de mucho mis largo plazo. De las cosas

—¢Qué son niimeros

“Elratiode .\pal.\uulmenlo nubam.mu
dedeuda financiera neta s itda bajé
237 veces al cerre del tercer trimestre y
dcbmn estar bajo 3. Reitero, no estamos
do esto por obtener un rating, quie-

Relacion con el directorio:
“Hay confianza de anos de haber

trabajado juntos”

—iComo es su relacién con el directorio?, ccon las distintas familias que controlan

Falabella?

“Siper bu

tiempo. Si bien mi rol

actual me expnnca " rlacion dsinta con ellos, hay Confanza de a5 do habr trabajado
juntos. Me parece fantstico que haya distintas visiones, no lo veo como algo malo”.

—Trascendis que algunos candidatos declinaron la oferta por las divisiones en el
directorio.

“Lo desconozco. Cuando me lo propusieron, pesqué la pelota y sali corriendo, ni me lo cuestio-
né. Y cuando después me ratificaron, senti gran satisfaccion no mas’”.
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Entre 650
a3.000 m2.

felizes I INPS
(Net Promoter Score) con nuestros clie
tes. Los clientes volvieron y la cosa
funcionando, lo siento”.

t

—Vendieron Open Plaza de Perd y ¢l de
Kennedy, svenderdn los otros ocho que tie-
nen en Chile?

“El negocio de (Mall) Plaza tiene sentido
para todo el mundo, es la compania de cen-
tros urbanos nimero uno de Sudamérica y
sucompania de mall en Pert es capaz de sa-
carle mis valor. Open Plaza Kennedy es un
activo consolidado de mucho valor. Las dos

: on en muy buenas
condiciones de mercado, pero hoy no tene-
mos necesidad, si hay buenas oportunid:
des de negocio se verdn en su minuto”,

ones se hi

—;Lametayano esvender activos por US$
1000 millones?

“Dimos un rango, esa meta se cumplié y

0 estamos en una dindmica de despren-

dernos deactivos. S tiene sentido por sue-

torno de capital, lo veremos en su méfito”

A peticion de
Fondo de
Inversion
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