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“Esta es una empresa
cada dia mas
autonoma de CMPC”

A casi siete afios de su consolidacion, la filial- dedicada al negocio tissue- controlada
100% por CMPC, dara un paso clave este afio al separar sus sistemas operacionales de la

matriz. Instalado en las nuevas oficinas, fuera del emblematico edificio de la “Papelera”,

el CFO destaca el exitoso crecimiento del negocio y sus resultados.

POR FRANCISCO NOGUERA

eservista del Ejercito de
R Chile, docente universitario

e Ingeniero Comercial. Tras
egresar en 2000 de la Universidad
de Los Andes, Felipe Arancibia se
quedo trabajando en la Facultad de
Comercial como Secretario Acadé-
micoy profesor de Finanzas. Aunque
dos afos después decidio dar un
salto al sector real, aun continua
haciendo clases en la universidad.

Arancibia comenzd como analista
de planificaciony control financiero,
luego en planificacion estratégica
y M&A en CCU. Posteriormente se
desempeno en el area de Inteligen-
ciay Gestion Comercial, llegando
a ser CFO de la embotelladora de
la misma Compania. Regresando
de cursar sus estudios en Kellogg,
Northwestern University, trabajo
para Heineken entre 2009y 2012,
desempenandose como Gerente
Corporativo Internacional de Finan-
zas basado en Holanda yluego como
Gerente de Desarrollo en Brasil. A
su regreso a CCU, se desempend
como Deputy CFO y finalmente
como Gerente Corporativo de
personas y organizacion.

Su trayectoria en la industria
del consumo masivo, junto con su
férrea disciplina operacional, fueron
razones clave para su arribo como
director corporativo de Finanzasy
Administracion a Softys en 2018.En
ese momento, el CEO de la firma,
Gonzalo Darraidou, estaba formando
un nuevo equipo profesional para
cumplir el mandato que la matriz
CMPC le habia asignado: convertira
la filial Softys en una empresa lider
de consumo masivo con foco en
higiene y cuidado en Latinoamérica.

Ese ario, el holding unifico bajo el

nombre Softys todas las denomi-
naciones de sus filiales dedicadas
alnegocio de productos higiénicos
y sanitarios en los paises donde
operaban. Hoy, a casi siete afios de
esa transformacion, el CFO haceun
balance positivo: “El resultado ha
sido mucho mas exitoso del plan
que teniamos”.

Entre 2018 y los resultados re-
portados acumulados a septiembre
de 2024, Softys paso de repre-
sentar el 8% del Ebitda de CMPC
a aportar el 33,5%. Ademas, el
peso de sus ingresos aumento 15
puntos porcentuales, alcanzando
el 45%. Dejd atras las pérdidas por
US$ 82 millones y, en los dltimos
12 meses, suma utilidades por
USS$ 332 millones.

Junto con eso, la compania de
capitales chilenos se convirtio en
el principal actor regional en papel
tissue, consumidor final y B2B y
en el segundo en la industria de
“Personal Care”.

Segun el CFO, eso se logro gracias
a dos factores: “Primero, hemas
experimentado un crecimiento
organico con mayores volime-
nes, eficiencia y participacion
de mercado. Segundo, hemos
adquirido cinco compaiiias con
una inversion aproximada de US$
1.000 millones”.

Operando en ocho paises y co-
mercializando en 16, Softys compite
con multinacionales como Kim-
berly-Clark, Unilever y Procter and
Gamble. Segin Arancibia, la ventaja
de la firma radica en que operan
de manera local pero con escala
regional. “Para una multinacional
es mucho mas dificil mover el
engranaje. Nosotros somos argen-
tinos, somos ecuatorianos, somos
peruanaos, somos mexicanos, etc.”

La autonomia

Al igual que las otras filiales de
CMPC, Softys ha compartido el
sistema informatico de su matriz,
el cual le permite a laempresa ad-
ministrar sus recursos humanos,
financieros-contables, productivos,
logisticos, entre otros. Sin embargo,
Arancibia explica que eso estaria
pronto a cambiar.

“Estamos trabajando en lo que
se denomina el cambio de sistema.
Este afio nos vamos a separar de
CMPC desde el punto de vista de
sistemas”. jElimpacto? "Estaesuna
empresa cada dia mas auténomae
independiente de CMPC”, sintetiza
Arancibia, enfatizando que CMPC
es duena del 100%.

Softys es la (inica filial de la ma-
triz que tiene su propio directorio
y estructura corporativa. En linea
con esamayor independencia, hace
cuatro meses Softys dejo atras sus
oficinas en el edificio de CMPC e
inauguré sus propias instalaciones
en Teatinos 280

“La razan por la cual tenemaos
esta mayor autonomia, es porque la
velocidad que nosotros requerimos
esdistintaalavelocidad que requiere
unaindustria forestal. Nuestro nivel
de inversion es mucho menor que el
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nivel que requieren ellos entonces,
el perfil de persona es diferente,

etc”, detalla el CFO.

- El mercado se viene pregun-
tando hace tiempo si Softys se
desprendera de sumatriz y/o hara
una aperturaenbolsa. ;Qué ventajas
tendria unadecision de ese calibre?

- Hoy dia, en el modo como noso-
tros operamos y en nuestra gestion,
somos relativamente independien-
tes. Pero esta es una decision que
le corresponde tomar al accionista,
porlo que ellos tendran que evaluar
el impacto financiero y otras con-
sideraciones. Por nuestra parte, en
Softys, seguimos con el mandato de
robustecer el negocio de consumo
masivo. De todas formas, creo que
estamos en la situacion correctay

en el lugar correcto.

- ¢Hay intencion del duefio de
nue Softys sea una empresa in-

dependiente?
- Al menos yo no la sé.

Rentabilidad y
descomoditizacion

- Al tercer trimestre represen-

2024

taron casi lamitad de los ingresos
de CMPC. ;Podran mantener ese
aporte a lo largo del tiempo?

- Probablemente no. El peso
dentrodel total de CMPC depende
mucho del precio de la celulosa,
entonces esto se va a mover. Siel
precio esta muy alto, el negocio
de celulosa crece y, en cambio,
el nuestro se ve afectado. Ahora,
independientemente de la fluctua-
cion del precio, nuestro anhelo es
que durante el ciclo del precio de
la celulosa —que dura entre 2y 3
afnos— podamos mantener niveles
promedio de margen Ebitda entre
un 15% y un 16%.

- ;Como esperan lograrlo?

- Hacia adelante, sabemos que
vendran presiones a los margenes,
perovan a ser menores de las que
vimos en el pasado, porgue hoy dia
operamos con un costo menor, y el
desafio es seguir haciéndolo. Pero
para lograrlo, diria que generando
marcas de alto valor en las cuales
puedas cobrar mas, ganar market
share y/o aumentar el consumo per
capita y, ademas, apostando a que
el segmento de cuidado personal
sea cada vez mas importante.
;Por qué? Porque tiene un retorno
sobre el capital del doble de lo que
tiene tissue y esta mucho menos
comoditizado.

- En esalinea, han comunicado
que tienen la aspiracion de ser
el nimero uno en

nivel de servicioy, tercero, es como
apalancarnos mas en la gente joven.

- ;Como son las expectativas
de crecimiento?

- Elnegocio de Softys crece por
sobre lo que crece una industria
de consumo masivo. Ademas, el
consumo per capita de tissue es
dos o tres veces mas bajo que
en Estados Unidos o Europa. Lo
mismo pasa con la penetracion
de panales, que es muy baja res-
pecto a mercados desarrollados.
.Como logramos capturar eso?
Teniendo categorias que son de
alto volumen —tal como tissue y
panal— y categorias que son de
brutal rentabilidad, como cuidado
adulto o proteccion femenina.

Brasil: el dolor de cabeza

- Lacompaiiia brasilenade celu-
losa Bracell viene implementando
una profunda estrategia para
convertirse en un gran productor

cuidado personal.
;Comolovanalo-
grar?

- En los altimos
afos nuestras
inversiones han
apuntado hacia
ese sector. En
2023 realizamos

100%

el de la porpiedad
es de CMPC

la adquisicion de
Ontex en México
—US$ 280 millo-
nes—, lo que nos
permitio tener el
33% del mercado
de personal care
(cuidado perso-
nal) en ese pais.
Mientras que el afio
pasado adquirimaos
Ontex Brasil, lacual
estaalaesperade
laaprobacion de las
autoridades locales.

- Al tercer trimestre, Personal
Care representaba el 38% de los
ingresos. ;Cuanto quieren crecer?

- Nos gustaria que represente el
50% de nuestras ventas.

- Los primeros afos de Sof-
tys fueron de mucha eficiencia
operacional. Ahora que ya estan
consolidados, ;jcual es el foco
hacia adelante?

- Lo primero es que nos que-
da consolidar las transacciones,
sobre todo en México y la nueva
incorporacion que vamos a tener
con Brasil. Lo segundo es seguir
mejorando nuestra capacidad de
ejecucion en el punto de venta y

hv4

USS
1.000

MILLONES
han desembolsado
en adquisiciones

Tiraje:
Lectoria:

Favorabilidad:

de papel tissue en Brasil. ;Qué
impacto ha tenido para ustedes?

- Efectivamente, el precio pro-
medioy los margenes han caido en
Brasil. [...) Sin dudas, el mercado
brasilefio esta mas desafiado y
entendemos que esto va a durar
un tiempo, por lo que nuestra prio-
ridad para continuar compitiendo
es bajar el costo de producir tissue
y potenciar el negocio de cuidado
personal. (...) De todas formas, no
es la primera vez que hay exceso
de oferta en el mercado. Aqui el
gran desafio es como nosotros
nos paramos operacionalmente
de manera mas fit.

- El afio pasado, el CFO de Bra-
sil fue desvinculado y entré un
reconocido ejecutivo de la com-
petencia. ;Cuales son los cam-
bios que esta liderando la nueva
administracion?

- Lapregunta que uno se hacees
sitienes a las personas correctas
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en el momento correcto. En ese
sentido, el CFO antiguo estaba
bien cuando la complejidad era
una, pero hoy dia necesitamos
a alguien gue entienda mas del
negocio de personal care, por lo
que esa es la razon del cambio.

- ¢Esta con pérdidas en Brasil?

- No puedo dar detalles.

- Segun los ultimos datos que
han entregado, su participacion
de mercado en Brasil es del 24%.
;También se ha visto afectada?

- También ha caido un poco, pero
no significativamente.

- ;Por qué es tan complejo Brasil?

- Brasil es complejo en simismo,
por su tamano y diferencias de cul-
tura. Eso genera que el consumidor
se comporte de manera distinta.
Ademas, esta el tema impositivo:
en Brasil, la carga tributaria lo
hace mas complejo. También es
un mercado mas fragmentado y
con mas jugadores. £
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