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['INo Definida

CEO DE NATURA apuesta por nuevas tiendas fisicas y explica cOmo mantendréan las 100.000 consultoras Avon en Chile

En Latam incorporamos
Avon a la marca a Natura.
Lo que pas6 con Avon en
EE.UU. es la quiebra de una
compaiiia que ya no estaba

operativa”.

En su objetivo por ser lideres
en Chile, no descarta producir
en el pais y proyecta cerrar
este afno con 40 locales.
Aborda, ademads, los cambios
que ha implicado la venta de
la cadena The Body Shop, y el
anuncio de quiebra de Avon
en EE.UU,, marca que el grupo
brasilero adquirié en 2019.

* GUILLERMO V. ACEVEDO

ocas empresas cuentan
conun “ejército” de cola-
boradoras en todo Chile,
dice Joao Brotto, CEO de
Natura & Co. Latinoa-
mérica, respecto a las
mds de 100.000 consul-
toras de belleza —en su mayorfa muje-
res— que venden sus productos via catd-
logo en el pais. En América Latina suman
unas 3,5 millones.

“Las consultoras siguen siendo el cora-
z6n del negocio”, afirma, como respuesta a
la evolucion de la industria cosmética y de
cuidados personales, y a una competencia
que ha transformado y diversificado sus ca-
nales los tiltimos afios. La tendencia global,
dice, hallevado a que gran parte de las ven-
tas se realicen mediante canales digitales. A
pesar de eso, en Chile sigue siendo impor-
tante la venta presencial.

Ejemplo de ello es que han buscado esta-
blecerse con tiendas propias y ya cuentan
con 33 locales en el pafs, y su estrategia con-
sidera nuevos puntos de venta. Abrirdn
otras siete tiendas los préximos meses, de
modo que cerrardn el afio con 40 locales y
serdn “la empresa con mds tiendas de belle-
zamonomarca en Chile”, afirma Brotto. En-
tre ellas, anuncian la inauguracién de la
tienda “mds moderna del mundo” para oc-
tubre, en Costanera Center.

Es un negocio multicanal, y “Chile es un
mercado donde esas condiciones se pueden
potenciar al médximo, por el desarrollo del
mercado online, los marketplaces, y porque
estdn dadas las condiciones para innovar”.

Desde hace po-
co tiempo llegaron
a marketplaces co-
mo Mercado Li-
bre, y se sumaron
a la tendencia de
las consultoras-in-
fluencers que pro-
mocionan y ven-
den los productos
en redes sociales.
“El antiguo co-
mercio puerta a
puerta, no sucede mds. Todo es digital o a
través de redes sociales, y para eso tenemos
una app para las consultoras que han digita-
lizado sus ventas”.

—¢;C6émo cambid el tradicional modelo de
ventas?

“Hoy lo llamamos social commerce, una de
las formas mds contemporéneas de comer-
cio en el mundo. Vemos los fenémenos co-
mo Tiktok, Instagram y los distintos forma-
tos, donde una persona es, al mismo tiem-
po, una influencer, prueba los productos,
genera contenido, comercializa y publicita
los productos con sus redes. Un modelo
muy contempordneo”.

—¢Sehavuelto una industria mds competi-
tiva?

“La competencia en Chile es especial-
mente compleja debido a que laapertura de
su mercado da espacio a grandes marcas
globales como L’Oreal, Unilever o Lanco-
me, pero también a locales o regionales co-
mo Belcorp, con Esika o Cyzone, y ademds
estdn las ‘indie brands’.

Una gran parte del negocio de belleza
viene por marcas independientes, que son
fuertes en el entorno digital. Esto obliga a
mantenernos innovando”.

Natura es lider en la venta de produc-
tos de belleza en Brasil, Argentina, Co-
lombia y otros de Latinoamérica, pero en
Chile todavia son la tercera empresa tras

3,5 millones de mujeres venden sus productos en América Latina
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Joao Paulo Brotto,
CEO Natura & Co.
Latam en las ofici-
nas en WeWork.

las 100.000 consultoras
Avon en Chile

Consultoras de belleza Natura-Avon.

L’Oreal y Unilever.

“Nuestra ambicién es lograr la posicién
ntimero uno en Chile, para eso estamos in-
virtiendo”. Sobre los planes a corto plazo,
comenta que centrardn las inversiones en la
apertura de nuevas tiendas fisicas, creci-
miento en canales digitales, y moderniza-
cion de la red de consultoras.

Venta de The Body Shop y quiebra
de Avon

A finales de 2023 Natura & Co. tomé la
decisién de vender la cadena The Body Shop
al grupo alemdn Aurelius, en vista de los
malos resultados. En Chile, la marca tiene 26
locales, tres mds, incluso, que en Brasil.

“El grupo Natura fue muy osado al per-

MACARENA PEREZ

seguir un proyecto de expansién global a
través de adquisiciones. No resulté tan
bien, entonces tuvimos que revisar la es-
trategia, y como parte de esa revisién deci-
dimos vender The Body Shop en diciem-
bre”, senala.

Pero no se han salido del todo. “Segui-
mos como distribuidores de The Body Shop
en México, Brasil y Chile, pero ahora tienen
otro controlador”, explica Brotto. Se des-
prendieron ademds de la marca de produc-
tos de belleza de lujo Aesop, que fue adqui-
rida por L'Oreal por US$ 2.525 millones,
también en 2023.

Por otra parte, en agosto se conocid el
anuncio de quiebra de Avon en EE.UU.,
marca que Natura adquiri6 en 2019 y que
integraron a sus operaciones en Latinoamé-
rica. Esto encendi6 alarmas ante un even-
tual fin en Chile.

“El afio pasado llegamos a la conclusién
de que para crear las condiciones para vol-
ver a invertir y mejorar la eficiencia, habfa
que integrar ala marca Avon a Natura, que
ya pertenecia al grupo desde 2020, porque
Natura era su distribuidora”, explica.

Desde Estados Unidos, trajeron a Brasil el
centro de desarrollo de productos de Avon,
y ahora unificados en Brasil, son el centro
mds grande del hemisferio sur, comenta.

—¢Afectard en algo la quiebra de Avon?
“No, porque cuando el grupo la comprd,
la marca ya no existia en EE.UU., y durante
los tltimos afios tratamos de separar la
operacién en Latinoamérica de los otros
paises, como Inglaterra, Sudafrica, Filipi-
nas, Polonia, y otros. Lo que pasé en Latam
es que incorporamos la marca a Natura.
Avon yano comercia-
lizaba productos en
EE.UU. desde 2016, es
la quiebra de una
compaiifa que ya no
estaba operativa”.

—¢Mantendrdn am-
bas marcas?

“Sin duda. Seguird
todo igual, las consul-
toras seguirdn ven-
diendo ambos catdlo-

—¢Por qué Chile es
un mercado clave pa-
ra la compaiifa?

“Chile es el merca-
do mds sofisticado de
Latinoamérica, don-
de las formas de co-
mercio son mds di-
versas, estdn presentes mds marcas de pro-
ductos locales e internacionales. Chile es
una fuente de innovacion de lo que des-
pués podremos replicar en distintos pafses
de Latinoamérica.

Es ademds un mercado muy abierto, el re-
tail chileno es muy fuerte y nos obliga a en-
tregar una mejor experiencia cada vez para
mantener un negocio sano”.

—¢Planean otras inversiones?

“En los ultimos tres afios hemos inverti-
do bastante en modernizar nuestro centro
de distribucién en Pudahuel, pero el gran
salto que haremos serd en infraestructura
digital, en andlisis de datos, inteligencia ar-
tificial y en nuestras aplicaciones.

En Chile invertimos en logistica y para
entrar en los marketplaces”.

—¢Es un ambiente propicio para la inver-
sién?

“Stiper propicio. No tenemos ningtin ti-
po de restricciones para operar en Chile, ni
econdmicas ni politicas, siempre han recibi-
do bien a nuestra compania y a las inversio-
nes extranjeras y eso es una precondicién
para el buen funcionamiento”.

—¢Han enfrentado problemas regulato-
rios?

“Desde el punto de vista regulatorio no
tenemos dificultades para operar en Chile.
Las restricciones socioambientales y los de-
saffos ambientales son oportunidades de
negocio. Nos gusta que la sociedad exija
mds de los distintos agentes privados,
ONG's 0o Gobierno para que las condiciones
de vida sean mejores, porque ahi tenemos
mds condiciones de competir”.

—¢Han p do en producir local

“Hoy tenemos produccién en Brasil, Ar-
gentina, Colombia y México, noseriaimpo-
sible empezar a producir algo en Chile”.
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