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“Es O(t 1 liga, 
pero estamos 
mus bien 

acompañados” 

Copec anunció en mayo de 2024 la compra del 100% de Streat 
Burger, la cadena de hamburguesas nacida en 2016. En 

conversación con Money Talks, Nicolás Lipthay cofundador de 
Streat Burger y gerente general de la cadena, contó la historia y 
los planes de la cadena para llegar a 90 locales en 2029. “Nuestro 

referente para crecer sin perder las características propias es 

Starbucks”, compara. 

Una entrevista de ANDRÉS BENÍTEZ 

Yo soy arquitecto de profe- 

sión, pero he estado em- 

prendiendo desde casi el ini- 

cio de mi carrera. Si bien 

partí haciendo una carrera 

típica, el primer paso fue 

cuando empecé a trabajar 

con muchas empresas de re- 

tail, desarrollando todo el concepto queinvo- 

lucra una tienda, desde la construcción, el 

equipamiento y los muebles. Esta es una par- 

te de la arquitectura que pocos quieren hacer, 

que no tiene glamour dentro de la profesión, 

pero a mí me llamó mucho la atención, por- 

que me permitió trabajar con marcas interna- 

cionales muy buenas, como con Hg8:M, para 

la apertura de su primera tienda en Chile. 

También porque pude viajar y conocer del 

mercado, y en el camino fui aprendiendo de 

los negocios y a trabajar conequipos interdis- 

ciplinarios”. 

El comienzo 

“El 2016, junto a Diego Desmadryl estábamos 

buscando un negocio donde emprender y se 

nos ocurrió fundar Streat Burger. En ese mo- 

mento, el mercado de las hamburguesas es- 

taba dominado por las grandes cadenas ame- 

ricanas, tipo McDonald's o Wendy, y había 

muy pocas opciones para acceder a un pro- 

ducto más elaborado. Partimos a recorrer va-   

rios países de Europa y Estados Unidos, don- 

de comprobamos que estaba partiendo una 

tendencia en el mercado, donde nuevas mar- 

cas, con mejor calidad y una estética más ele- 

gante, estaban surgiendo con mucha fuerza. 

La idea era sacar a la hamburguesa del fast 

food, de una comida rápida, poco preocupa- 

da de los detalles y poco estética. Nos dimos 

cuenta entonces que había un mercado nue- 

vo y nos embarcamos en el negocio”. 

“Partimos muy chicos, conrecursos propios 

y deuda. El primer local lo abrimos en Isido- 

ra Goyenechea, para nosotros el mejor lugar 

dela ciudad, que era un espacio pequeño, pero 

lo arreglamos muy bien. Tenía que ser perfec- 

to, porque queríamos hacer un pedazo de 

Nueva York en Santiago. El éxito de ese local 

fue increíble. La gente comenzó a hablar del 

Streat y muy pronto se comenzaron a formar 

largas colas en el lugar. Fue un tiempo increí- 

ble, teníamos la oficina en el mismo edificio 

y estábamos todo el día preocupado de los de- 

talles”. 

“Como siempre sucede con los emprendi- 

mientos pequeños que les comienza a ir bien, 

aparece los malls que siempre andan bus- 

cando m: y nuevas opciones. Nosinvita- 

ron a participar de Parque Arauco con un lo- 

calal lado de la calle que nos encantó, porque 

era muy estilo Streat. Y el éxito se repitió, lo 

que hizo que llegaran los fondos de inversión 

  

  

que veían una oportunidad. Nos asociamos y 

con esos recursos desarrollamos los próximos 

cinco locales”. 

“Copec, el socio ideal” 

“Convertirse en una pequeña cadena fue todo 

un desafío. No es fácil pasar de controlartodo 

en un local a administrar siete. Mirando ha- 

cia atrás, no es que no lo hubiera hecho, pero 

me hubiera preparado mejor. Tuvimos que 

aprender haciendo y fue muy desafiante. Por 

otra parte, el país comienza a crecer menos y 

todos los sectores comenzaron a sufrir. En ese 

punto sentíamos que estábamos un pocoatra- 

pados en un lugar equivocado. No éramos ni 

grandes ni chicos, contodos los problemas que 

ello tiene, porque los costos suben. Entonces, 

nos decidimos a buscar un socio que ojalá tu- 

viera no sólo recursos sino también el cono- 

cimiento de cómo escalar el tamaño del 

Streat”. 

“Yo siempre, desde mucho tiempo antes, 

pensé en Copec como el socio ideal para no- 

sotros. Y cuando finalmente nos acercamos, 

la puerta se abrió deinmediato, porque ellos 

estaban en la búsqueda de agregar valor y ser- 

vicios a sus puntos de venta. Y les pareció que 

Streat Burger hacía mucho sentido. Enton- 

ces nos pidieron hacer un piloto en su local 

San Francisco de Mostazal y ver cómo anda- 

ba la cosa. Ver si hacíamos match. Fueron va- 

rios los desafíos. Primero que pudiéramos 

instalarnos y funcionar en un lugar más pe- 

queño. Segundo que fuéramos capaces de 

atraer un público nuevo. En ese sentido, 

nunca se pensó que Streat fuera la hambur- 

guesa de los Pronto. La idea era agregar va- 

lor, no reemplazar, de manera de subir las 

ventas. Fue un trabajo muy increíble, por 

parte de los dos, porque la gente de Copeces- 

taba muy comprometida con el proyecto y 

tiene mucha experiencia. Y como todo salió 

mejor de lo esperado, seconcretó la venta de 

Streat Burger”. 

“No me enamoro de las cosas, pero igual fue 

un momento de sentimiento encontrados. 

Había pena, pero también era el cierre de una 

etapa increíble, desde ese pequeño local en Isi- 

dora y vertodoel camino recorrido me llena- 

ba de orgullo, porque habíamos logrado crear 

una marca que tenía valor. Además, tenía la 

  

  

  
certeza de que Streat quedaba en buenas ma- 

nos, que tenía todo para crecer”. 

“La inserción dentro de las estaciones de ser- 

vicios ha sido muy fluida, porque Copec tie- 

ne una historia de hacer las cosas bien, de la 

mano de muy buenos arquitectos, de forma 

que los emplazamientos y los edificios están 

bien armados. Así, llegar con los Streat traba- 

jando de la mano con sus equipos ha sido más 

sencillo de lo que pensaba. Ellos también tie- 

nen una preocupación por los detalles y las 

ideas centrales de cómo agregar valor y bus- 

car con una estética adecuada para la marca. 

Hoy tenemos cuatro locales en la carretera, lo 

que es bastante si se piensa que la compra de 

Streat se materializó recién en mayo pasado. 

Desde esa fecha hasta ahora, ha sido un rally 

de aperturas, plan estratégico y consolidad un 

equipo de trabajo pensando en los 90 locales 

que queremos hacer de acá al 2029. Streat Bur- 

ger cambió, ya somos cerca de 300 emplea- 

dos y vamos por más. Es otra liga, pero esta- 

mos muy bien acompañados”. 

“La expansión considera también en forma 

importante locales también están en la ciudad. 

En los próximos meses vamos a abrir en Los 

Dominicos, Chicureo, San Miguel y Peñalo- 

lén, de manera que la marca comience a es- 

tar muy presente en las ciudades. En el cami- 

no, hemos aprendido a hacer el producto en 

menos metros cuadrados, por eso estamos 

arrendando locales más pequeños de 80 a 

100 metros”. 

“Nuestro referente para crecer sin perder 

las características propias es Starbucks, que es 

una marca que logra posicionarse en todos los 

segmentos, sin perder identidad. Hoy apun- 

tamos a estar entre las grandes cadenas y las 

marcas boutique. Nosotros queremos poner- 

nos en la mitad, donde vemos un espacio gi- 

gante, porque las marcas de cadenas han su- 

bido sus precios, lo que nos da una oportuni- 

dad grande dado que tenemos una oferta de 

mayor valor y calidad”. 

“Pasar a serempleado no ha sido complejo, 

en parte, porque la verdad es que no mesien- 

to empleado y no hago una gran diferencia a 

cuando era dueño. En parte importante por- 

que ha existido mucha sinergia y respeto con 

la gente de Copec. Llevamos siete meses y es- 

toy feliz con lo que estamos haciendo”.Q
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