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Titulo: "No es nuestraintencién vender el % del negocio de retail"
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“No es

nuestra

intencion
vender @i
100% de

M Inchcape enajend una de sus sucursales y asegurd que hay interés en distintas

tiendas de la red, pero que no buscan deshacerse de todo el area de ventas.

POR BLANCA DULANTO

En enero de 2023 Inchcape ce-
lebraba la adquisicién de Derco. A
mas de dos afos de la fusién con
la empresa que estuvo por 63 anos
en manos de la familia Del Rio, la
administracién del nuevo conglo-
merado ha venido implementando
un sostenido procesode ajuste tanto
en su estrategia de negocios, como
en su portafolio y en su personal.

Ejemplo de esto es la venta del
negocio de repuestos, Autoplanet,
la desvinculacién de un nimero
importante de trabajadores, la
distribucion de la marca de moto-
cicletas premium Harley-Davidson
yel fin de la representacién de las
marcas chinas JAC y Geely.

Sumado a esto, en octubre pa-
sado asumié como nuevo director
general dela empresa en Chile Jorge
Maldonado, quien llegé a Inchcape
en 2016 y ejercié como director
general de las operaciones en Pertl
yde los mercados de Centroamérica
y el Caribe.

En conversacion con DF, Mal-
donado sostuvo que todos estos
movimientos dentro de la com-
pania son “parte de un proceso
de evolucién natural luego de la
transaccion con Derco”.

- :En qué contexto llega a
Inchcape Chile?

- El proceso de compra de Derco
se hizo en 2022 y la integracion fue
un éxito, no obstante, como empresa
queremos consolidarnos aiin mas

en el mercado chileno. Venimos
a continuar con el aterrizaje de la
estrategia global en Chile.

- ¢Qué procesos llega a liderar?

- Inchcape Chile estd ajustan-
do su oferta de distribucién para
mantener el liderazgo y encontrar
el punto de equilibrio para lograr
ser lo mas eficientes posibles. En
ese marco, efectivamente finali-
zamos los acuerdos que teniamos
con JAC y con Geely, pero también
hemos anunciado el inicio de las
operaciones de Harley Davidson
que comienzan a finales de enero.

- :Qué se viene para 2025?

- En términos de portafolio de
autos, estamos trayendo ahora al
mercado chileno tres marcas eléc-
tricas del grupo Changan: AVATR,
Deepal y Nevo. Cabe destacar que
este ano estas tres marcas también
llegaran a Perti, Bolivia, Costa Rica
yelCaribe. Dicho esto, ya son cua-
tro marcas nuevas en el mercado
para 2025, lo que es bastante para
comenzar el afio.

- ¢Cudl serd su estrategia hacia
el futuro?

- Nosotros somos distribuidores
de autos que creemos firmemente
en la importancia del retail en la
industria, pero nosotros somos
distribuidores primero, entonces
tratamos de encontrar el mejor
equilibrio entre el retail y la distri-
bucién multimarca en cada uno de
los mercados donde operamos. Esto
ha sido ha sido parte de un proceso
estratégico que comenzo a fines del

“Nosofros somos
distribuidores
primero, entonces
tratamos de
encontrar el
mejor equilibrio
enfre el retail y

la distribucion
mulfimarca”.

“En diciembre
vendimos al Grupo
Yusic la sucursal de
Plaza Tobalaba, fue
un proceso exitoso
de venta “.

afio pasado y que contintia.

- ¢Quieren deshacerse del ne-
gocio de retail?

- No es nuestra intencién vender
el 100% del retail. Para nosotros el
comercio minorista es un compo-
nente fundamental a nivel estra-
tégico, entonces Nosotros siempre
vamos a tener posicién de retail en
los mercados que operamos. Esto no
quitague estemos constantemente
evaluando distintas ofertas para
ver si son convenientes. Ha habido
interés sobre la posible adquisicion
de algunas sucursales de nuestra
redy, en linea con la estrategia de
crecimiento, las evaluamos.

- ¢Han concretado la venta de
alguna sucursal?

- En diciembre vendimos al
Grupo Yusic la sucursal de Plaza
Tobalaba, fue un proceso exitoso de
ventay se mantuvo la continuidad
operacional.

- ¢Por qué la venta de Auto-
planet?

- Nuestra estrategia requiere en—
focarse en los negocios de distribu-
ciény de venta de vehiculos nuevos
ousados. El negocio de repuestos no
esta enmarcado en esta estrategia
y por eso se hizo esta transaccion.
Eso si, no es que hayamos salido
del negocio de repuestos, con la
venta de Autoplanet salimos del
negocio de comercializacién de
repuestos genéricos (aftermarket)
para concentrarnos tinicamente
en los repuestos originales de las
marcas que distribuimos en Chile.
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Desafios de la industria

HoyendiaInchcape es el principal
grupo importador de Chile, distribuye
cerca de 20 marcas y representa el
25% de la cuota del mercado.

Sibien al cierre de 2024 la indus-
triavolvid a ver niimeros rojos por
segundo ano consecutivo, Maldo-
nado dijo estar “satisfecho” y que
fue unario “dentro de lo esperado”.
Enesalinea, de cara a 2025 aseguro
queva haber un crecimiento minimo
en la industria, y afiadi6 que “eso
conlleva a tener esas expectativas
para la operacién”.

- ¢Cudl es el principal desafio
de la industria?

- El sector automotor esta atra-
vesando una transformacion im-
portante y que tiene que ver con las
preferencias de los consumidores de
nuevas energias. Queremos liderar
esta transicion y este es uno de los
desafiosde 2025. De hecho, la posible
fusion entre Honda y Nissan es un
claro reflejo de cémo la industria
automotriz esta respondiendo a los
desafios de un mercado cada vez mas
competitivo, particularmente frente
al crecimiento de la industria china.

Este tipo de movimientos es-
tratégicos son clave para lograr
escalay eficiencias necesarias para
mantenerse relevante. Entonces,
en ese contexto, las alianzas que
puedan haber entre distintos fa-
bricantes son fundamentales para
seguir siendo lideres y para poder
estar mejor preparados para estos
cambios que presenta la industria.
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