
Hut en Chile, junto con solicitar
la liquidación de la compañía
ante los tribunales competen-

tes. El negocio de Fo-
od Delivery Brands
en Chile se ha visto
afectado por las con-
secuencias de un
complejo entorno
económico, compe-
titivo y financiero, lo
que ha obligado al

Grupo FDB a tomar la decisión
de concentrarse en sus opera-
ciones en Europa”. 

En el documento, la compa-

Una competencia feroz en el
mundo de las pizzas, que hace
varios años dejaron de ser un
commodity en Chile, junto con la
explosión de diversos tipos de
delivery food en el país y el auge
de las hamburguesas de diver-
sos tipos habrían terminado por
pasarle la cuenta a la española
Telepizza en el país.

La firma habría ingresado
ayer, vía web, a altas horas de la
noche al 19° Juzgado Civil su so-
licitud de liquidación en el país,
tras arrastrar 70 millones de eu-
ros en pérdidas, desde 2020, so-
lo en la operación local, según
conocedores. 

Producto de esta decisión,
hoy mismo dejarán de operar
100 locales de la cadena que son
operados por la hispana Food
Delivery Brand, sin embargo,
habrá otros que no son opera-
dos por el grupo extranjero que
continuarían funcionando. 

Las sucursales que amanecen
con la cortina abajo hoy son 50
que operaban bajo la marca Te-
lepizza y otra cantidad igual
que funcionaban bajo la bande-
ra de Pizza Hut.

Ayer, a través de un comuni-
cado de prensa la compañía his-
pana manifestó: “Food Delivery
Brands (FDB) ,
controladora de
Telepizza Chile
S . A . , a n u n c i a
que, pese a haber
hecho todos los
esfuerzos posi-
bles para soste-
ner la operación
de la compañía, ha tomado la di-
fícil decisión de proceder al cie-
rre de todas sus operaciones ba-
jo las marcas Telepizza y Pizza

ñía afirma que “la decisión de
solicitar la liquidación volunta-
ria de la compañía es el camino
más responsable para preser-
var, en la mayor medida posi-
ble, los derechos de los trabaja-
dores y del resto de partes afec-
tadas por este proceso”.

Reestructuración
de la matriz

La solicitud de liquidación
ocurre justo cuando la matriz de
Telepizza viene ejecutando un
plan de reestructuración de pa-

sivos y enajenación de activos.
A principios de diciembre

del año pasado, la compañía
anunció que pondría a la venta
sus filiales en Latinoamérica,
lo que involucraba las opera-
ciones de México, Colombia,
Ecuador y Chile.

El medio hispano Expansión
publicaba en ese entonces que
ya existían asesores a cargo de
posibles enajenaciones de estas
posiciones y que había expecta-
tivas de recaudación que habla-
ban de unos US$ 50 millones
por ellas. Pero en el caso de

Chile, al parecer, finalmente no
hubo interesados.

A lo anterior se suma que en
2023, Telepizza y Yum Brands
acordaron romper su alianza de
aperturas. Por lo anterior, Food
Delivery Brands dejó de ser
master franquiciador de Pizza
Hut en Latinoamérica, a excep-
ción de Chile, Colombia, Ecua-
dor y México a partir del 1 de
enero de 2024, según publicó el
mismo medio hispano.

Durante abril del año pasado,
Lexaudit Concursal (una espe-
cie de interventores en España)
presentaron una solicitud para
homologar la reestructuración
que enfrenta la compañía euro-
pea en distintos mercados (en-
tre ellas, Telepizza Portugal),
entre ellos Chile, petición que
fue realizada ante el 24° Juzga-
do Civil de Santiago. Según esta
presentación, al 2022 las ventas
del grupo español alcanzaron
176 millones de euros, a través
de la comercialización en 736
tiendas en los distintos merca-
dos en los que operaban.

La situación de Telepizza se
suma a la que enfrentó el em-
presario local Nicolás Ibáñez en
Chile, cuando manejaba la fran-
quicia de Papa Jonh’s en el país.
La pandemia afectó a tal punto
su nivel de ventas que presentó
una reorganización judicial a fi-
nes de 2022, que involucraba
pasivos por $62.000 millones. 

Finalmente, su family office
Drake llegó a un acuerdo con
los acreedores, que involucró
un pago por US$ 57 millones a
los bancos con los que mante-
nía deudas.

Sucursales amanecerían cerradas hoy, salvo las que operan bajo franquicia

Pérdidas por más de 70 millones de euros
y competencia pasan la cuenta a Telepizza 
y Pizza Hut: cierran 100 locales en Chile

C. SOTTOVIA Y N. BIRCHMEIER Compleja situación y reestructuración a nivel de matriz configuró un escenario
negativo para la compañía, que se concentrará en sus operaciones en Europa.

El cierre de 100 locales involucra unos 50 que operaban bajo la marca Telepizza y otra cifra igual que funcionaban
con la bandera de Pizza Hut.
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SIN INTERÉS
La operación local de
Telepizza estuvo en

venta, pero no habría
habido interesados.

n Davis, el inquieto
empresario
outdoor director
de Oceana

Nicholas Davis (53)
estudió en el Grange.
Apenas salió del
colegio se puso a
trabajar con su padre,
el fallecido empresa-
rio de origen inglés
Benjamin Davis, quien
era controlador de
EuroAmerica (hoy lo
son Nicholas junto a
su hermana). A poco

andar hizo varios cursos en London
Business School, y quienes trabajan con
él indican que es 24/7, inquieto, pregun-
tón, inteligente y sumamente informado.
Advierten que ojalá la contraparte esté a
caballo de los temas que van a tratar
antes de una reunión.

Distribuye su tiempo entre EuroA-
merica, su actividad de ganadería
sustentable en el sur y su hotel Alaia en
Punta de Lobos, “pero siempre está
disponible para resolver cualquier tema
vinculado a la compañía. Tiene 500
ideas por minuto, algunas out off the
box, pero siempre va a dar con un
ángulo que nadie vio y acepta consejos
y análisis de sus colaboradores”.

Davis es un empresario atípico, le
gusta la vida outdoor y está preocupa-
do por el medio ambiente. Integra el
directorio de Oceana a nivel matriz.

Tiene cariño por la naturaleza, y
justamente este cometido se hizo más
fuerte cuando creó el hotel, donde se
requería conservar lo que es hoy Punta
de Lobos y armaron un equipo con per-
sonas locales y especialistas. Cuentan
que la partida costó bastante porque
mucha gente desconfió del objetivo de
conservación que podía tener un empre-
sario. Cercanos a Davis dicen que si bien
la superficie que se cuida ahí es pequeña,
se trata de un lugar muy especial por el
cual circulan muchas personas y donde lo
que importa es el alto impacto en “la
gente de meterle el bichito de lo impor-
tante, bonito y necesario que es cuidar la
naturaleza”.

Nicholas Davis
Lecaros

Nicholas Davis (53, casado, cinco hi-
jos), director y miembro de la familia
controladora de EuroAmerica, que hace
unos días compró el 27,9% de Clínica Las
Condes (CLC) en US$ 20 millones (otra
proporción igual adquirió Clínica Indisa,
pero individualmente, no en pacto y por
un monto idéntico), lideró la jugada por
el lado del holding financiero y asegura-
dor, metido de cabeza en las negociacio-
nes que tuvieron como contraparte a re-
presentantes de la excontroladora Cecilia
Karlezi.

Fuentes conocedoras del proceso de
venta, a cargo de BTG Pactual, comen-
tan que este empresario (sus partners en
EuroAmerica son Henry Comber, pre-
sidente del directorio, y el CEO Fernan-
do Escrich ), dedicado prácticamente
24/7 a su compañía, no entra a un nego-
cio desconocido.

En 2018 la firma tenía una operación
de seguros de vida muy grande que lue-
go vendió a Zurich (ex Chilena Consoli-
dada), donde manejaban un componen-
te de seguros de salud, tanto individua-
les como colectivos, siendo líderes en ese
mercado. Ahora, cumplidos los cinco
años de non compete, volvieron a las co-
berturas de salud en 2024 enfocados en
colectivos a empresas. La visión de la fir-
ma en este segmento es que en el mundo
de la salud “el tema seguros se va a copar
bastante por los mayores requerimien-
tos, como pasa en Estados Unidos, don-
de hay una seguridad base como es el
Obamacare u otros, y sobre eso hay mu-
chos componentes de seguros”, indican
en la industria. En Chile, en donde los
planes de isapre se han encarecido, y mi-
les de cotizantes han migrado al seguro
estatal (Fonasa) el rubro transita en la
misma dirección.

Junto con lo anterior, piensan que por
participar en la prestación de servicios de
salud, se pueden confeccionar planes ce-
rrados con la clínica. “En un mundo en
donde los planes se han ido encarecien-
do, una manera de cubrir esos costos es
haciendo planes cerrados sobre el base y
negociando con prestadores. Tener pres-
tadores de salud permite, al tener nego-
ciaciones por planes cerrados, dismi-
nuirle un poco el costo al asegurado”. Si
bien CLC hoy tiene una compañía de se-
guros, los nuevos accionistas podrían en-
trar a esa firma filial, aunque en la com-
pañía tienen claro que estos son ideas
que están “en pañales” y lineamientos

estratégicos, ya que si bien compraron
una participación considerable, no son
controladores, sino minoritarios. “Es so-
lo pensar que la clínica es un buen vehí-
culo en el futuro para desarrollar todos
esos planes de productos, pero ellos no
han bajado absolutamente ninguno de
esos programas aún”, explica una fuente
de la industria aseguradora.

En este sentido, cuentan fuentes cer-
canas a la industria, EuroAmerica no
entrará al negocio de las isapres, solo al
de las coberturas posteriores.

Potencial

El otro objetivo de EuroAmerica es de
corte financiero, pues en la compañía cre-
en que “es una buena inversión, producto
de lo que es la clínica hoy en términos de
infraestructura y capacidad y puede lle-
gar a ser en el futuro para salir adelante”.

Haberse saltado una due diligence pa-
ra cerrar el acuerdo puede parecer un
movimiento agresivo, manifiestan en el
mercado. No obstante, las deudas no re-

conocidas en el balance 2023 por más
de $7.000 millones; los conflictos con
los médicos anestesistas por deudas im-
pagas por la misma suma; las demandas
perdidas con el Fonasa por pagos su-
puestamente inferiores por uso de ca-
mas en modalidad pandemia; y las pér-
didas superiores a los $15.000 millones
al tercer trimestre son costos que se co-
nocen públicamente. “Esta es una firma
abierta en bolsa. Por lo tanto, los nuevos
accionistas están muy tranquilos con el
precio pagado versus lo que se podía
encontrar adentro”. Se calcula que las
acciones fueron adquiridas a poco más
de $7.000 cada una, una tasa de des-
cuento considerable frente a la inver-
sión de Karlezi por el control, que se tra-
dujo en cerca de $40.000 por título.

Lo que viene

El escenario financiero de CLC más
que ilumina la necesidad de un aumen-
to de capital a futuro, aunque el monto
no es algo definido y está en el plano de

las ideas, apuntan conocedores. En
cuanto a los tiempos para inyectar “oxí-
geno” a CLC, esto debiera producirse
este año, “permitiendo reorganizar los
pasivos y darle caja a la compañía para
afrontar el crecimiento que se viene”,
señala una fuente al tanto.

En este plan está claro que si bien los
que pagan la cuenta final son los usua-
rios, el principal cliente son los médicos.
Y en CLC el éxodo de galenos ha sido
masivo. Más de 200 profesionales han
dejado el centro privado de salud desde
2020, poco después de la toma de control
por parte de Cecilia Karlezi a fines de
2019. Cambios de condiciones contrac-
tuales, despidos e impagos figurarían en-
tre las razones, relatan conocedores.

En la industria consignan que en la
visión de los nuevos dueños “la clínica
es un activo muy estratégico y de muy
buena infraestructura y que los docto-
res van a volver a esta. Hoy las clínicas
del sector oriente están bastante colap-
sadas y los nuevos accionistas ven que
con la calidad de este activo van a vol-
ver. En el directorio hay dos doctores
bien icónicos de CLC y creo que van a
ser ellos los llamados a invitar y traer
médicos de vuelta”, indican en la indus-
tria prestadora. 

La guinda de la torta en este plan es
Carlos Kubik, excabeza del grupo Ban-
médica. “Creó el grupo Banmédica des-
de cero, tiene mucha experiencia en el
mundo de isapres, que es relevante en el
negocio de las clínicas y también en este
último rubro, con el desarrollo del plan
en la Santa María y Dávila. Es la persona
indicada para desarrollar este proyecto,
creen los accionistas entrantes”, afirma
una fuente de la industria prestadora.

En la estrategia más fina, cuentan que
el segmento socioeconómico ABC1 ob-
viamente seguirá siendo un foco, por la
ubicación geográfica del activo. “Pero a
esta clínica va a llegar el metro. Así que
también habrá una orientación a seg-
mentos más medios. Hay que pensar
que esta clínica hoy tiene un nivel bajo
de ocupación cercano a cifras que ron-
dan el tercio. Este será un gran desafío
donde la orientación ABC1 no es la úni-
ca forma”. 

Nicholas Davis y su equipo en la compañía regresaron a un rubro en el cual fueron grandes operadores:

El negocio de seguros de salud que visualiza
EuroAmerica con su compra en Clínica Las Condes

CÉSAR SOTTOVIA JARA

En Chile, en donde los planes de isapre se han encarecido, el sector transita
hacia la compra de seguros complementarios y adquisición de planes
cerrados con prestadores.

Más de 200 médicos han
dejado el centro privado de
salud desde 2020, poco
después de la toma de con-
trol por parte de Cecilia
Karlezi a fines de 2019. Los
nuevos dueños confían en que
muchos de ellos van a volver.
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ECONOMÍA Y NEGOCIOS

El holding Cencosud incre-
mentará sus inversiones en 16%
en 2025, alcanzando US$ 610
millones. El plan incluye la aper-
tura de 24 nuevos supermerca-
dos en los distintos países donde
opera, que sumarán 44.000 m²
de sala de venta. 

Del total de las nuevas inau-
guraciones, la firma adicionará
12 locales en Estados Unidos, a
través de su bandera The Fresh
Market.

Actualmente, Estados Uni-
dos se ubica como el tercer ma-
yor mercado para el grupo, re-
presentando un 12% de los in-
gresos, detrás de Chile (44%) y
Argentina (18%). Más atrás
aparecen Brasil (12%), Perú
(8%) y Colombia (6%).

Asimismo, Cencosud informó
que considera la apertura de una
nueva tienda de Mejoramiento
del Hogar. En tanto, proyecta
ejecutar 7 ampliaciones y remo-
delación en sus centros comer-
ciales, incrementando su super-
f ic ie comercia l arrendable
(GLA) en 66.000 m2.

Tras la presentación de su
plan de inversión, Rodrigo La-
rraín, CEO de Cencosud, señaló
que la compañía “se dirige hacia
un nuevo capítulo” de cara a los
próximos años. “Cencosud se
encuentra en una posición privi-
legiada para afrontar los desa-
fíos y cambios que están ocu-
rriendo tanto a nivel tecnológico
como en los hábitos e intereses
de los consumidores, e impulsar
el crecimiento y la rentabilidad a
partir de las oportunidades del
mercado”, dijo.

En 2025:

Cencosud eleva
inversiones
para nuevas
aperturas 

Firma minorista
inaugurará 12 locales
The Fresh Market en
mercado de EE.UU.
EYN
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