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Arturo Silva, CFO SMU:

"Nuestros formatos pueden

competir exitosamente

con la entrada de InRetail

(Intercorp) a Chile"

Tras alcanzar niveles histéricos de rentabilidad
entre 2021 y 2022, la firma enfrenta ahora un
escenario marcado por el bajo crecimiento

en el consumo y la préxima entrada de

un nuevo competidor al mercado.

POR FRANCISCO NOGUERA
esdelos 31anos, Arturo Silva
D se desempena como CFO.
Comenzo en1998 dirigiendo
las finanzas de la Compania Eléctrica
Riode Janeiro, filial del Grupo Enersis.
Silva venia trabajando en el holding
desde que egresd de Ingenieria Co-
mercial en la Universidad de Chiley
fue parte de la expansion que tuvo
la compania en Latinoamérica. “El
crecimiento de la firma significo
eldesarrolloy ascenso de muchos
profesionales jovenes”, recuerda.

Una década después de dejar su
cargo en Brasil, y tras pasar por la
industria de la sal, Silva fue con-
tactado por SMU para asumir un
“atractivo” desafio profesional: dar
un giro alas pérdidas que reportaba
lacompania. En ese entonces, SMU
se habia constituido comouna nueva
cadenade supermercados en Chilea
través de la adquisicion de cerca de
62 firmas regionales. La conclusion
de laintegracion, que comenzé en
2007 y finaliz6 en 2013, coincidid
con la llegada de Silvacomo CFOy
de nuevos profesionales. El objetivo
eracomenzar a mejorar el resultado
operacional.

“En el ambito comercial, se re-
definieron estrategias que dieron
muy buenos resultados. Las ventas
y elmargen del negocio empezaron
a mejorar, alcanzando un Ebitda
positivo a finales de 2014, y en
2016 esa mejora se reflejé en una

utilidad positiva. Luego vino el
segundo desafio: mejorar el des-
empeno financiero bajando el nivel
de endeudamiento.”

Paraello, SMU se abrid alaBolsade
Santiago. En enero de 2017 recaud6
USS 200 millones, y en los meses
siguientes emitié deuda por otros
US$ 200 millones. La totalidad de
esos montos se destind areducir la
cargafinanciera, lo que se tradujoen
un impacto positivo en la utilidad.
Ese afio, SMU report6 ganancias por
$22.779 millones y redujo su nivel
de deuda financiera neta a Ebitda
de 13 veces a cerca de 3,1 veces.

“El presente es complejo”

A nivel consolidado, SMU tie-
ne una participacion del 17,5%
en la industria y cuenta con una
estrategia multiformato, donde
Unimarc actiiacomo supermercado
tradicional, Mayorista 10 y Super10
se enfocan en el segmento soft
discount (descuento blando), y
Alvi se destina esencialmente a
comerciantes. Mientras este dltimo
lidera en su sector, Unimarc es el
tercer actor en supermercados,
detras de Lider y Jumbo. Al mismo
tiempo, Superl0 es el competidor
directo de Acuenta.

Tras la pandemia, entre 2022 y
2023, el holding alcanzd niveles de
rentabilidad histéricos, cuadrupli-
cando su utilidad reportada y dando
impulso a un "agresivo” plan de
crecimiento. Sin embargo, el 2024
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no ha sido facil para SMU.

“El presente es complejo debido
aun escenario macroeconomico de
bajo crecimiento en el consumo.
Ademas, araiz de la alta inflacion de
los tltimos anos, los clientes estan
gastando menos dinero. Actualmen-
te, la 'torta' crece poco y, cuando
esto ocurre, todos buscan captar
parte de ese escaso crecimiento,
haciendo que la competencia sea
mucho mas dura y compleja”, de-
talla el CFO.

A esto se suma que hace una
semana se conocio6 que el grupo
peruano Intercorp prepara un po-
tente plan de expansion en Chile
en su divisién de supermercados,
tras sellar la compra de la cadena
Erbi, lo que incrementa aun masla
competencia en la industria. Sin
embargo, Silva le pone panos frios
ala situacion.

“Nuestros distintos formatos
compiten satisfactoriamente enel
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mercado chileno, con otros actores
de muy buen desempeno que ha-
cen la industria muy dindmica. Por
esta razon, creemos que nuestros
formatos pueden competir exito-
samente con la entrada de InRetail
a Chile, comolo hacencon el resto
del mercado”, detalla el CFO, afna-
diendo que SMU ya compite en Pert
con Mass, el formato hard discount
(descuento agresivo) de Intercorp, y
quelohace de “muy buena manera”.

Sin alteraciones al plan
estratégico

-Acasidos ainos deiniciar el plan
estratégico, ;cual es el balance?

-Vamos muy en linea con lo
planificado, lo cual es muy posi-
tivo considerando que el plan es
bastante ambicioso en términos
de apertura de nuevas tiendas. El
objetivo total era abrir 58 tiendas,
de las cuales 43 estan en Chile y
15 en Perd. En 2023 inauguramos
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14 tiendas, y este ano cerraremos
con 22 nuevas aperturas, inclu-
yendo cuatro pendientes en Peru
y cuatro en Chile. Para el proximo
ano, planeamos abrir 15 nuevas
tiendas en Chile y siete en Peru,
lo que nos permitiria completar
el 100% de nuestro plan estraté-
gico en 2025. Dentro de este plan
también es clave la expansion de
nuestras marcas propias. Actual-
mente contamos con 20 marcas
distintas que abarcan diversas
categorias y tipos de productos,
representan el 14% del total de
nuestras ventas.

-Otrode los pilares eslalogistica,
¢cudles son los avances?

~-El principal avance ha sido de-
sarrollar herramientas tecnoldgicas
para hacer la operacion logistica
mas eficiente. Hemos alcanzado
tres hitos importantes. Primero,
implementamos un software de
prediccion de demanda, que nos
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Precio accion SMU
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Meta 2025: Crecer al 6%
-¢Cémo esperan cerrar el 2024

:Qué incertidumbre genera esto
para los accionistas?
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permite realizar los abastecimientos
con alta precision, reduciendo los
dias de inventario y mejorando el
surtido en las tiendas. En segundo
lugar, aumentamos la centrali-
zacion, recibiendo productos en
nuestro centro de distribucion y
abasteciendo directamente a las
tiendas. Finalmente, mejoramos los
tiempos en el proceso de picking en
los centros de distribucion, imple-
mentando un sistema de mensajes
porvoz para guiar alos trabajadores
en laubicacion de productos en los
distintos pasillos.

-Una vez ejecutado la totali-
dad del plan estratégico, ;cuanto
creceran los resultados de SMU?

-En este escenario macroecono-
mico complejo, nos cuestionamos
si debiamos modificar nuestro
plan estratégico, pero decidimos
mantenerlo sin cambios. ;Por qué?
Porgue es una apuesta a largo
plazo y consideramos transitoria

esta coyuntura econémica. Sibien
los resultados del plan han sido
menores de lo esperado —crecer
al 6% ha sido imposible en esta
economia— no estamos al margen
delo que ocurre en laindustria. Aun
asi, creemos que los resultados
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proyectados se alcanzaran en los
préximos anos, aunque con cierto
retraso. Cuando el consumoretome
sunormalidad, estaremos listos para
capturar los beneficios de este plan
ya desarrollado

en precio crezcan. Sin embargo, no
tenemos una meta especifica; esta
evolucion se dara naturalmente,
segun las oportunidades de nuevas
ubicaciones. Elegimos aquellas que
se ajusten mejor a las necesidades
de nuestros clientes.

-Segun Bice Inversiones, el fondo
de inversion Southern Cross deberia
vender el 11% de su participacién
amediados de 2026 como maximo.

El indicador clave y los desafios de la cadena

-:Cudles son los indicadores clave que
miden la temperatura de como esta una

empresa?

-Elindicador madre de todas las batallas es la venta;
sin ventas es dificil mejorar en todos los otros aspec-
tos. Sin embargo, lo que resulta mas complicado es
hacer crecer las ventas y mejorar el margen al mismo
tiempo. Vender sin margen es relativamente facil, pero
lograr hacerlo con una buena rentabilidad es el gran
desafio. Por lo tanto, otro indicador clave es cuanto ha
mejorado el Ebitda y el margen Ebitda. Junto a esto, es
esencial ser lo mas eficiente posible en gastos como

porcentaje de la venta."

-¢Cual ha sido la crisis mas dura que le ha
tocado enfrentar?

-Mi experiencia en SMU comenzo desde el miedo de

muy positivos.

enfrentar una crisis. La compania venia de pérdidas
operacionales a nivel de tltima
linea, y me incorporaron en ese
momento con el desafio de dar
un giro a la situacion, comen-
zar a crecer y rentabilizar. Ese
desafio fue muy atractivo para
mi carrera profesional. Después
de diez anos, los resultados son
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-;Cual eslainversién detras de
esta operacion?

- Son del orden de UF 100 mil.

-¢Cual es la estrategia?

-Un atractivo financiero. Lo pri-
mero es que esos activos pueden
tener unaplusvalia, y segundo, nos
interesa estar mirando como se
administran porque son contratos
de arriendo muy relevantes para
nosotros. La administracion esclave,
porgue a veces es un strip center
y nos interesa que sea atractivo
como un todo.

-Ademas, SMU posee otros 20
locales y un banco de terrenos.
¢Habriainterés en seguir creciendo
en ese patrimonio?

-En general, nuestra estrategia
se centra en arrendar los locales,
aunque transitoriamente podemos
tener activos en nuestra cartera.
Compramos los terrenos porque
consideramos que son ubicaciones
optimas parainstalar supermercados.
Una vez que el supermercado esta
en funcionamiento, es posible que
vendamos el activo y nos quedemos
solo con el contrato de arriendo. &1




