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Regalos Clicker llegé a vender
cerca de US$ 2 millones, era un
negocio que iba al alza y fueron

pioneros en venta online con
despacho el mismo dia. Tras 10
afos de operacion, una serie
de acontecimientos y malas
decisiones llevaron al negocio
alaquiebra. Su fundadora
Magdalena Martin, ahora tomé
la bandera de hablar sin tabtes
de quebrar en Chile.
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. l uebrar en Chile es un
tabu. Partamos por ahi,
la gente no lo dice, ojala
que no se sepa, es duri-

simo, te estigmatizan”, afirma Magdalena

Martin, fundadora de Regalos Clicker y

hoy coach de felicidad. Para entender

como paso de ser emprendedora a con-
vertirse en creadora de contenido, hay
que conocer su historia. Disefiadora de
profesion, dice que su suefo siempre fue
trabajar en el mundo de la iluminacion.

Al egresar de la UDP toco la puerta de la

empresa Philips y les dejo su curriculum,

“porque todos los grandes disefadores

de iluminacion habian trabajado ahi”. Al

ano paso al area comercial de la empre-

sa, donde -cuenta- estaba bien evaluada.

“Pero me dije: el dia que quiera cam-
biarme de pega nadie me va a contratar
siendo disefiadora’, recuerda. Asi que se
matriculo en un MBA en la Universidad
Adolfo Ibafiez

Titulada se cambio a Nestle, a cargo
de la marca Maggi

“Nunca me imaginé ser emprende-
dora", reflexiona. Hasta que en un viaje
a Barcelona entr6 a una tienda llamada
Vincon y quedo enamorada de lo que
Vvio: tenia todos los regalos que necesita-
ba para traer a Chile.

A su vuelta contactd una de las marcas
que se vendian en Vincon y pidio la
representacion. Fue el inicio de lo que
posteriormente se convertiria en Regalos
Clicker.

Dos afios mantuvo el negocio en para-
lelo a su trabajo en Nestle. Y en 2016 re-
nuncio para dedicarse a tiempo comple-
to. Aligual que muchos emprendedores,

su sueldo se vio reducido y su trabajo
se extendio a los fines de semana. Ese
primer afio vendio US$ 113 mil.

El mensaje del reloj

Al ano siguiente, sumo a tres personas
a la firma que tenia el nombre de Clicker
Design Gift and Decore. “Era como un ba-
zar. Pero yo no queria que fuera un bazar,
me faltaba algo’, rememora sobre el ne-
gocio hasta entonces online. Cerro 2017
con ventas por US$ 425 mil con un mar-
gen bruto promedio de 35%. “Pero para
que un marketplace sea rentable, éste
debe ser mayor a 65%. Si no, el negocio
no da’, comenta. “Siempre estabamos al
Jjusto, pero priorizamos crecer”, dice.

En 2018 por primera vez para la
Navidad arrendé un espacio que servia
también de tienda fisica y paso algo que
cambid el propésito de Clicker: “Nos
encargaron un reloj para regalo y man-
damos el producto perfecto. Nos dimos
cuenta que no habiamos mandado el
mensaje de que pidi6 la compradora,
pero no le dimos mucha importancia.

Asi que le dije a la Clara (del equipo) que
llamara a la clienta y le dijera’, recuer-
da. “Nos subio y nos bajo, nos mando a
la cresta. Repetia constantemente ‘me
cagaste”, rememora. El mensaje que la
clienta le habia pedido que grabara era:
“No te vayas de mi vida. Los problemas
son para superarlos. Es de valientes. Solo
los cobardes huyen. Nuestro futuro de
familia es mas importante. Recuerda que
no hay tanto tiempo”. Claramente estaba
pidiendo perdon, afirma Martin. “Ahi nos
dimos cuenta de que el reloj para esta
persona no era un producto. Era una re-

congciliacion. Descubrimos que nosotros
despachabamos emociones. Ahi todo
cobro sentido’, agrega

EL primer hoyo

En 2019 abrio su primera tienda
permanante en Vitacura. Todo apuntaba
a que seria el despegue del emprendi-
miento, hasta que llegé el estallido social
El ultimo trimestre del afio habia sido
siempre el mejor en ventas, pero ahora
“nadie estaba gastando’, senala.

El afio cerro con ventas por US$ 729
mil. A pesar de eso, los inversionistas
(family and friends) siguieron apostan-
do por ella: En total. desde sus inicios
el emprendimiento recibio cerca de
US$ 500 mil.

La pandemia hizo que las ventas en
2020 se duplicaran. Y el nimero de em-
pleados subid a 11.

En 2021 recibio un llamado de Par-
que Arauco (Vitacura) ofreciendole un
local por seis meses mientras llegaba el
arrendatario. “Nos dejaron probar gratis’,
afirma la disefiadora. Fue una gran opor-
tunidad, rememora, por lo que vencido
el acuerdo decidio tomar el arriendo que
la compania le ofrecia, pero en Arauco
Maipu. Era un arriendo barato pero que
apuntaba a un publico que no conocian.
“Nos embalamos y nos fue muy mal, la
tienda no se pagaba’, dice Martin. Antes
de cumplir el ano devolvio el espacio y
pago los $ 20 millones que quedaban de
contrato.

Paralelo al negocio del retail, Regalos
Clicker vendia al por mayor productos de
marcas que representaba, un negocio
con poco margen pero mucho volumen
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que servia para hacer caja. En 2022, ese
negocio tenia promesas de compra de

$ 180 millones, cuenta. Pero la baja del
consumo Y alto stock de los retailers hizo
que ese numero cambiara abruptamen-
te: finalmente fueron sélo $ 8 millones.
‘Contabamos con esa plata.. fue el primer
hoyo grande”, dice.

“En febrero del 2022 ya
estabamos bastante fritos™

Ese mismo afio, el directorio de la firma
le recomendo a Magdalena no estar en
todas las areas del negocio y aprender a
delegar. Contraté a alguien que se hiciera
cargo de las finanzas de la firma, *y ahi
cometi un error gravisimo', confiesa. ‘En
vez de delegar me desligué. Error garra-
fal, porque después me di cuenta de que
esa persona habia priorizado otros pagos
y debiamos tres meses a los proveedores,
debiamos una cantidad de plata enorme”.
Agrega: “En febrero del 2022 ya estaba-
mos bastante fritos”.

Tras pasar la Navidad de ese afioy
sobrevivir a duras penas, vendieron US$
1.3 millones. A fin de ano “tuvimos direc-
torio y me dijeron, ‘miramos los numeros
y esto esta quebrado. Tu deuda es dos
veces mas grande que tus ingresos”. La
fundadora no lo podia creer, “me fui a mi
casa en shock, no entendia lo que estaba

A FIN DE ANG “TUVIMES DIRECTERIS Y ME DIJERGN, ‘MI-
RAMOS LEBS NUMERGS Y ESTS ESTA QUEBRADE. TU DEUDA
ES DOS VECES MAS GRANDE QUE TUS INGRESOS™. LA
FUNDADGRA NG L8 PODIA CREER, "ME FUI A MI CASA EN
SHECK, N& ENTENDIA L8 QUE ESTABA PASANDE, ME CESTH
DECIR 'ESTE SE ACABE™, CONFIESA MARTIN.

pasando, me costo decir ‘esto se acabo™,
confiesa Martin.

Los inversionistas hicieron la pérdida.
“Eso fue duro, porque al final uno esta en
las buenas y en las malas y cuando vas a
quebrar no tiras la toalla", reflexiona Mar-
tin. Se resistia a aceptar esta realidad. Un
amigo junto a su cufiado le dijeron: *No
calza que vendiendo esos nameros no te
de el negocio”.

Clicker empezo un proceso de cambios
profundos. Subieron un 5% los precios,
pasaron de 22 a 10 empleados, dejaron
la bodega de 200 metros cuadrados y
arrendaron una de 80 y redujeron un 40%
los costos fijos. Luego idearon un plan,
tenian que recaudar $ 200 millones para
mantener la empresa a flote y vender lo
mismo que en 2022. “Saqué absoluta-
mente todo lo que tenia, mis 10%, pedi

créditos, acudi a familiares y junté $ 70
millones. Pero no alcanzaba, se habia
agotado el tiempo. En mayo de 2023 nos
sentamos en el comedor de mi casa con
unas cervezas y me dijeron ‘yo creo que
llegamos a un punto en que hay que dejar
de nadar”, recuerda.

Ya no quedaban opciones.

La felicidad

“Ahi me fui a pique. Tuve que tomar
remedios, lloraba todos los dias, me
llamaban para cobrarme y no sabia qué
decir. Fue espantoso, realmente lo pase
muy mal’, dice. Junto a un abogado de
quiebras armo un plan para cerrar la
compania y estructurar un programa de
pagos a largo plazo para quienes les
debia dinero.

Al terminar el proceso, Martin intento

-dentro de sus posibilidades- volver a su
vida normal. “Subia cosas a Instagram,
por ejemplo mostrando que estaba en el
gimnasio, y un dia mi hermano me llamo
y me dijo ‘No subas nada, no te pueden
ver feliz. No te pueden ver bien porque lo
hiciste mal, sin quererlo, pero estuviste
mal con mucha gente”. En total la deuda
era de cerca de $ 400 millones.

Pero fue eso lo que hizo el click. “Me
dije, ‘;por que tiene que ser tan castiga-
do esto, que no se puede hablar? ;Por
qué tiene que ser tan tabu? Ahi tomeé la
bandera de lucha y lo empece a hablar
en redes sociales. Me cbsesioné con el
tema de la felicidad. Me encontre con el
estudio de Harvard que decia que el pre-
dictor numero uno de la felicidad eran las
buenas relaciones humanas, y era similar
a mi propésito en Clicker.

Desde ese instante, la fundadora de
Regalos Clicker paso a ser creadora de
contenido en Instagram, donde tiene
cerca de 100 mil seguidores. Dio una
charla en TEDx Vitacura y acaba de firmar
un acuerdo para escribir un libro con la
editorial Zig-Zag.

Sobre la materia, recomienda tres
libros: El algoritmo de la felicidad, de Mo
Gawdat; La ciencia de la felicidad, de Son-
Jja Lyubomirsky, y Una buena vida, de Marc
Schulz y Robert Waldinger.




