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Titulo: “Hites era una historia de éxito hasta previo a la pandemia”

N. BIRCHMEIER Y E. OLIVARES

GONZALO IRARRAZAVAL, FUTURO PRESIDENTE DE LA FIRMA, ANUNCIA AUMENTO DE CAPITAL POR $20 MIL MILLS.:

El 26 de septiembre, el retailer Em-
presas Hites reestructuré su gobierno
corporativo. Gonzalo Irarrazaval del
Campo dejo la gerencia general de la
compaiiia, tras 13 afios al mando, cupo
que fue tomado por el ex-CEO de Easy
(Cencosud) Felipe Longo. Irarrdzaval
enfrentard una tarea ain mds comple-
ja: ingresd al directorio tras la salida de
Jaime Hites Weber, y desde enero re-
emplazard al histérico presidente de la
firma, Enrique Bone.

La compafifa informé ayer a la Co-
misién para el Mercado Financiero
(CMF) de un aumento de capital por
$20.000 millones, el que serd someti-
do a una junta extraordinaria de accio-
nistas el 14 de enero.

En conversacién con “El Mercurio”,
Irarrdzaval sefiala que este aumento
de capital les permitird crecer en los
préximos anos, apalancado con un in-
cremento de su cartera de colocacio-
nes. Habla de dejar atrds las pérdidas
por $5.332 millones reportadas en
2023, en medio de un aumento en los
niveles de morosidad. Hasta septiem-
bre de 2024 acumulan pérdidas finan-
cieras por $7.664 millones.

“Hites era una historia de éxito has-
ta previo a la pandemia; desde que se
abrié a bolsa, en 2009, hasta el 2019.
Era una empresa que todos los afios
mostraba utilidades y unbuen margen
de Ebitda. Después de la pandemia y
los retiros, eso no se equilibré de algu-
na manera, y este tema de la morosi-
dad, obviamente, nos trajo una pérdi-
da importante”, dice. “Hoy dfa creo
que nosotros estamos con las bases pa-
ra deEl‘ volver a retomar lo que era
Hites antes”, enfatiza.

—¢Dejo de ser una empresa familiar?

“Si, claro. Partid la profesionaliza-
cién de hace bastante tiempo con el ge-
rente general (Ricardo Brender), pre-
vio a mi llegada. Hoy dia no hay nin-
gtin familiar de Hites que participe en
la administracién de la empresa, y con
mi llegada al directorio también”.

—Porque se va Jaime Hites.

“Se va Jaime Hites. Sigue estando
Enrique Bone, que queda como direc-
tor (...); €l representa los intereses de
este lado de la familia. La estructura
del directorio sigue igual, tal vez mds
profesionalizada”.

—Si no estd la familia, ;quién hace el
aumento de capital?

“Este es un aumento de capital por
$20.000 millones. La familia estd
comprometida en suscribir su partici-
pacion (52,71%) y ellos van a apostar
por este crecimiento, por este plan de

“Hites era una historia de éxito
hasta previo a la p

“ La gran palanca de crecimiento y de rentabilidad para la
empresa es su negocio financiero”.

“ No veo que el pais vaya a volver a tener los niveles de
inflacion que tuvo; los niveles de decrecimiento que tuvimos de
consumo. Soy alguien mas optimista”.

expansién que tenemos definido”.

—¢Por qué $20.000 millones?

“Es lo que la empresa necesita para
lograr ejecutar este plan de expansién.
Consiste en hacer crecer la cartera de
colocaciones en 50% en tres afios; im-
plica subir de colocaciones de
$130.000 millones a $200.000 millo-
nes (al 2027). Es lo que necesitamos
para generar la inercia positiva de vol-
ver a tener buenos resultados. Con el
mismo flujo de generacién de caja que
tiene la empresa y con la administra-
cién misma de la empresa, se puede
ejecutar este plan de expansién”.

—¢El foco va por el lado financiero?

“Siempre es muy importante nues-
tro negocio retail y ser eficientes ahf,
sobre todo en el manejo de inventario,
porque obviamente, el capital de tra-
bajo es critico. Pero la gran palanca de
crecimiento y de rentabilidad para la
empresa es sunegocio financiero. Es lo
que nos ha llevado a tener estos malos
resultados: la alta morosidad. Pero
una vez que retomemos la morosidad
estandar que buscamos como Hites,
queeslapropia de nuestros clientes, es
un negocio muy bueno”.

—;De cudnto seria esa morosidad?

“Estamos hablando en torno de la
incobrabilidad, dividido por el stock de
colocacién en promedio en torno al
21% anual. Eso ya es algo que alcanza-
mos en el cuarto trimestre”.

—Se redujo un 15% el nimero de
clientes y quieren aumentar la cartera.
(/Cémo se puede lograr?

“Hemos perfeccionado nuestro sis-
tema para captar clientes, hemos meti-

do mucho dato e inteligencia en eso, y
gracias a eso hemos logrado normali-
zar los niveles de morosidad. Por en-
de, estamos listos para crecer. Usamos
todas nuestras tiendas, canales virtua-
les también para captar nuevos clien-
tes. Tenemos tarjeta de crédito virtual,
que también puede ser un medio para
captar. Entonces, el aumento del stock
de colocacién que nuestra meta de lle-
var esto a $200.000 millones implica
captar nuevos clientes”.

—¢Qué pasaria si no logran sostener
esta normalidad con la cartera?

“Eso serfa un escenario, pero mejo-
ramos nuestras herramientas de seg-
mentacién. También no veo que el pais
vaya a volver a tener los niveles de in-
flacién que tuvo; los niveles de decre-
cimiento que tuvimos de consumo. La
verdad es que soy alguien mds opti-
mista respecto a que en el pais vamos a
ver un cambio”.

—Su cliente es C3-D. ;Cambiard?

“No. Somos especialistas en ese seg-
mento y no nos queremos mover de
los segmentos de menor ingreso de la
poblacién. También, un segmento méds
informal: nosotros somos la puerta de
entrada al crédito formal de personas
de menores ingresos”.

—¢Qué nuevos clientes hay?

“La informalidad en Chile ha au-
mentado mucho. Es el cliente de noso-
tros, principalmente, que se ve mds in-
formal, por ende, nuestro mercado ha
crecido también. El mercado existe, lo
tenemos que ir a captar”.

—¢No es costoso salir a buscar a infor-
males?

andemia”

“No, no es costoso. La gracia de los
retailers es que hay un flujo muy gran-
de de clientes que van a tus tiendas.
Nosotros sabemos qué cliente estd
comprando al contado o con la Cuen-
taRUT del BancoEstado, etc. (...)".

—;Hay muchos clientes inmigran-
tes que pueden ser un nuevo cliente
financiero?

“Como Hites es la puerta de entrada
al acceso formal al crédito de mucha
gente, de inmigrantes también (...)".

Seguridad

Irarrdzaval cuenta que sus oficinas
estdn en el centro, donde estdn sus
tiendas. Ahora ve mds preocu-
pacién por la seguridad.

—¢Ustedes no van a salir
del centro de Santiago?

“No, de ninguna ma-
nera”.

—Se habla mucho de
los 900 comercios
que han cerrado.
“Hay muchas
noticias de que se
han ido oficinas
fuera del centro
de Santiago, han
cerrado negocios.
Pero creo que tam-
bién puede haber
una reconversion
del centro. Es un cen-
tro quetal vezvaaser
mds habitacional que de
negocios y oficinas”.

—¢Avizora un refor-
zamiento con el
nuevo alcalde,
Mario Desbor-
des?

“Me imagino
que si. Yo creo
que el mundo po-
litico hoy en dfa estd
empujando por segu-
ridad, porque la socie-
dad lo necesita. Eso va
a llevar el centro para
arriba de vuelta”.
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