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de nuestra cadena de valor y nuestro tama- 

ño y escala como una fuerza para el bien y, con 

suerte, impulsar un cambio en todo el sector. 

¿Abandonaría IKEA a un proveedor si no 

cumpliera sus propios objetivos de sosteni- 

bilidad? 

-Preferimos la zanahoria al palo. Lleva mu- 

chotiempo convertirse en proveedor de IKEA, 

no es algo que cambiemos de un momento a 

otro. Todos nuestros proveedores deben pa- 

sar por nuestro código de conducta, que es- 

tablece expectativas y formas de trabajar cla- 

ras en materia de condiciones medioambien- 

tales, sociales y laborales, así como de 

bienestar animal. 

Ha mencionado la circularidad, ¿puede 

hablarnos un poco más de estas iniciativas? 

-Llevamos 80 años como empresa lineal y 

somos un gran minorista. Así que no tenemos 

los ojos cerrados ante la magnitud del reto. No 

es fácil pasar a ser una cadena de valor circu- 

lar. Una parte consiste en cambiar el compor- 

tamiento de los clientes, ayudándoles a ad- 

quirir, cuidar, reparar y desechar los pro- 

ductos cuando ya no los usan. Lo mejor que 

se puede hacer es reciclar al final de la vida 

útil. Antes de eso, las cosas deberían tener 

múltiples vidas, seguir reencarnándose y te- 

ner segundas, terceras o cuartas vidas. Esa es 

nuestra misión. 

También lo vemos, por supuesto, como una 

oportunidad comercial. Ofrecemos piezas de 

recambio. El año pasado, más de 23 millones 

de piezas de repuesto salieron en todo el 

mundo. Así, cuando pierdes esos tornillitos, 

cuando te mudas de casa, no tienes que 

deshacerte de tu estantería Billy, puedes re- 

pararla y conservarla más tiempo. También 

hacemos recompras. Así que tráenos tus pro- 

ductos y los revenderemos en nuestras zonas 

de segunda mano. 

¿IKEA acaba de lanzar una aplicación en la 

que los clientes pueden comprar y vender 

muebles de segunda mano? 

-Todavía está en fase de pruebas. Estamos 

creando una plataforma entre iguales. En 

parte se trata de que el comprador y el ven- 

dedor establezcan una relación, porque tie- 

nen que organizar el envíoo la recogida. Tan- 

to el comprador como el vendedor tienen 

queser miembros de la familia IKEA. Eso ayu- 

da con la confianza, la credibilidad y la sen- 

sación de que va a ser, con suerte, una bue- 

na relación entre ellos. 

Pero se ve como una oportunidad de nego- 

cio muy clara. Vemos el potencial de creci- 

miento de la segunda mano, que ahora mis- 

mo ronda el 6,5% para el mobiliario de hogar 

de segunda mano. Y en algunos mercados, 

IKEA representa alrededor del 10% del mer- 

cado de segunda mano. 

¿Tendrá este nuevo mercado algún impac- 

to en la calidad de los productos nuevos de 

IKEA? 

-No. Nuestra filosofía es queno hay que pa- 

gar un precio elevado por un producto de gran 

calidad y bien diseñado. Eso no cambiará 

nunca. Pero no nos limitamos a los materia- 

les que utilizamos en los productos, sino que 

los diseñamos teniendo en cuenta la circula- 

ridad. Así que más que controlar la calidad, 

controlamos eso, porque creemos que tene- 

mos buena calidad de todos modos. 

El final de la vida útil de los productos su- 

puso el 6,2% de la huella climática total de 

IKEA el año pasado. ¿Cómo tendrán en cuen- 

ta el mercado entre iguales en sus informes 

de emisiones de Alcance 3? 

-Nuestro modelo de cálculo del final de 

la vida útil de los productos se basa en es- 

timaciones del peso de los productos ven- 

didos y en medias nacionales sobre resi- 

duos. Utilizamos bases de datos que nos in- 

dican qué volúmenes de residuos se envían 

a incineración, reciclaje y vertedero para 

informar sobre nuestra huella climática en 

la categoría de productos al final de su 

vida útil. 

El año pasado, la quema de velasen los ho- 

gares de los clientes supuso decenas de mi- 

les de toneladas de emisiones equivalentes de 

CO2 en su informe de emisiones de Alcance 

3 al final de la vida útil. ¿Por qué IKEA sigue 

vendiendo velas? 

“También ofrecemos la pequeña vela LED si- 

mulada con pilas recargables. No se trata de 

castigar a los clientes por querer encender una 

vela. Hacemos nuestras velas de la mejor ma- 

nera posible y con la mayor eficiencia de 

combustión que podemos. Y luego decimos: 

«Por cierto, tenemos esta alternativa». 

¿Puede decirnos cuánta madera virgen uti- 

lizó IKEA el año pasado? 

-Los proveedores de IKEA procesaron apro- 

ximadamente 13,8 millones de metros cúbi- 

cos de madera en rollo equivalente para nues- 

tros productos. Del total de madera utiliza- 

da por IKEA para nuestros productos y 

materiales indirectos como los embalajes, el 

97,8% tenía la certificación del Forest 

Stewardship Council o era reciclada. Aproxi- 

madamente el 17% era madera reciclada. Para 

2030, al menos un tercio de toda la madera 

utilizada en los productos IKEA será recicla- 

da. Consideramos que la madera es un recur- 

so renovable increíble cuando se cosecha y 

cultiva adecuadamente. 

¿Tiene alguna buena práctica para otros di- 

rectores generales de sostenibilidad? 

-Una de las cosas que hemos hecho es 

convertira todos los directores generales en 

directores de Sostenibilidad. Así que son 

CEO y CSO. Tienen una cartera de [indica- 
dores clave de rendimiento]. No sólo los in- 

dicadores financieros habituales de creci- 

miento, ventas, visitas, etc., sino también las 

emisiones de CO2 y la paridad de género, las 

cualificaciones para el empleo de los refu- 

giados, todo tipo de cosas. Así que creo que 

dar poder a los líderes de toda la organiza- 

ción y no centralizarlo demasiado es un 

consejo clave. 

¿Qué problema de sostenibilidad le quita 

el sueño? 

-Disponemos de la mayoría de las solucio- 

nes. Me frustra mucho que la gente piense que 

no las tenemos. Si todos hiciéramos algo, un 

poquito, podríamos cambiar el mundo. WSJ 
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PUNTO DE VISTA 

Reforma a las isapres: 
¿Tenemos un gigante 

escondido? 

  

-por JuLio PEÑA TORRES -— 

e buried giant, novela del bri- 

lante Nobel inglés Kazuo Ishigu- 

ro, trata del olvido colectivo de 

verdades muy incómodas de ha- 

blar. Recordé esta novela cuando 

pensaba por qué el reciente proyecto de refor- 

ma a Ley de Isapres no incluye un fondo de 

compensación para los riesgos de salud de los 

asegurados. 

Partamos por lo básico: ¿Qué incorpora el 

proyecto de ley? Diversos cambios ya consen- 

suados por los técnicos: fin a las preexisten- 

cias (no más declaración obligatoria de sa- 

lud); un plan desalud común para todos los 

afiliados a las Isapre, con tarifa comunitaria 

(mismoprecio para todos los afiliados a una 

Isapre). Esto evita que se cobre por el riesgo 

sanitario individual y se diferencie el cobro 

vía diseño instrumental del portfolio de pla- 

nes en oferta. Para evitar otras estrategias de 

segmentación del mercado, se prohíbe que 

las Isapre ofrezcan beneficios adicionales a 

los definidos en el plan común. Las perso- 

nas podrán contratar beneficios adicionales 

con otros seguros, que no debieran ser em- 

paquetamiento obligado a la oferta de una 

Isapre. El proyecto permite que los afiliados 

mantengan sus actuales planes, tarificados 

según las reglasactuales, osecambienal plan 

común. Tarifas comunitarias concentran la 

competencia en el valor de la tarifa plana a 

cobrar y la calidad de la red preferente de 

prestadores en cada Isapre. 

Pero el proyecto no incluye algo esencial 

para la solvencia financiera del nuevo mode- 

lo Isapres 2.0: un fondo de compensación de 

losriesgossanitarios de las personas asegura- 

das, que opere, al menos inicialmente, entre 

lasisapres abiertas. Con cotizantes libres de ele- 

girla institución que administre su seguro obli- 

gatorio, este fondo redistribuye ingresos en- 

tre aseguradoras para compensar a las isapres 

que concentran una mayor proporción de afi- 

liados con mayor costo esperado o más ries- 

gosos. La libre elección de los cotizantes for- 

zará alos seguros a competir vía mejores ser- 

vicios, sabiendo que serán compensados por 

un Fondo, según los costos esperados que re- 

sulten del riesgo sanitario de sus carteras. 

En vez de crear el fondo, el proyecto impo- 

ne un año de permanencia mínima en loscon- 

tratos con las isapres y exige que ellas contra- 

ten un reaseguro que las cubra ante los ries- 

gos atribuibles a mayor siniestralidad de sus 

clientes. Pero con cotizantes móviles, el rea- 

seguro solo aumentará el valor de las primas 

comunitarias en las Isapre. Las que ofrezcan 

más calidad atraerán a clientes más riesgosos, 

desde otras isapres o Fonasa. Los cotizantes de 

Fonasa que requieran intervenciones más 

complejas y puedan financiar un año en Isa- 

pre, aprovecharán la mayor calidad en las 

isapres, para luego retornar al seguro públi- 

co. Los costos resultantes forzarán a las isapres 

a cobrar más, ahuyentando a los sanos y a 

quienes no puedan pagar, los que deberán fo- 

natizarse: el grueso delos cotizantes emigra- 

rá a Fonasa, dejando a las isapres como un 

apéndice sólo para los más ricos y más sanos. 

¿Por qué el proyecto no incluye al fondo de 

compensación? Hipótesis: Fonasa agrupa a 

una cartera con evidente mayor riesgo sanita- 

rio (más costosa de asegurar) que la de cual- 

quier seguro privado. Mientras los seguros 

privados se financian solo con pagos directos 

de los cotizantes, el seguro público siempre re- 

querirá un gigantesco subsidio fiscal. ¿Cómo 

cuadrar entonces las finanzas de este círculo? 

Ante el costoso bochorno político por la evi- 

dente deficiente atención en el seguro públi- 

co, y dada la inviabilidad de seguir subiendo 

los impuestos, el proyecto busca “universali- 

zar” la cobertura de Fonasa y poder así redis- 

tribuir el uso de las cotizaciones obligatorias 

dela gran mayoría de cotizantes. Pero el resul- 

tado de esto irremediablemente será nivelar 

hacia abajo. Perderán los más afluentes y la cla- 

se media que puede elegir modalidad libre 

elección. 

Un fondo de compensación obliga a trans- 

parentar (no silenciar), entre aseguradoras, las 

fuentes de los distintos riesgos sanitarios/eco- 

nómicos. Si este fondo aplica a ambos segu- 

ros, tanto público y privado, tendremos más 

posibilidades de lograr algo mejor, para todos. 

Ph.D. en Economía e investigador 

principal de Clapes UC.
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