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LOS PLANES DE LA MARCA DE ANTEOJOS SOSTENIBLES A OCHO MESES DE SU SALVATAJE:

Kariin apunta a vender
US$ 3 millones y alcanzar su

punto de equilibrio a fines de 2026

Diego Bacigalupo, que llegé al directorio por Oscar Leria y Paola Luksic, cuenta que el plan de reajuste

logré reducir el gasto recurrente en 60% y se reenfocd la comercializacién, pasando de 20 a 6 mercados.

DE LOS LUKSIC a Tropera y Rabat

MARISA COMINETTL

eses intensos, de mu-

cho cambio ¥ un ri-

guroso modelo de

gestion y seguimien-
to de metas han marcadolaruta de
Kariin tras el plan de salvataje acti-
vado por los inversionistas para
evitar la caida de la emblematica
marca de antecjos sustentables na-
cida en 2012 en Puerto Varas. Fl
rescate implicé un aumento de ca-
pital por US$ 5 millones, la salida
del fundador de la administracidn,
y un CEQ y directorio nuevos. De
eso han pasado ya ocho meses y su
director Diego Bacigalupo —que
llegd a la mesa invitado por Oscar
Leria y Paola Luksic, entre los ma-
yores accionistas— cuenta que el
foco ha estado centrado en articu-
lar una estrategia que les permita
salir adelante.

A la fecha, detalla, se hizo un
ordenamiento de la firma y se lo-
grareducir el gasto recurrente en
cerca de un 60%, adecuando la
estructura al verdadero tamaio
del negocio: una compafifa pe-
quena, dice. Todo esto para des-
puds retomar el crecimiento.

“No es fdcil, porque la menor
actividad comercial que tuvimos
el afo pasado nos dejd con un in-
ventario bastante abultado”, afir-
ma el director. ¥ complementa:
“En el retail los ciclos de caja pue-
den ser muy largos, sobre todo
cuando involucran cadenas de
suministro globales. Un capital
de trabajo pesado requiere de
mucha disciplina financiera, en-
tonces debemos ser cautos en el
disefio de nuestra estructura de
gastos y en el cuidado de la caja
para poder cumplir con el plan y
destrabar, paso a paso, todo el
potencial de Kariin”.

Diego Bacigalupo se sumé al di-
rectorio en noviembre de 2024,

Por lo anterior, reconoce que
no basta solo con ajustar los gas-
tos, también es necesario poten-
ciar un esfuerzo comercial en for-
maselectiva y disciplinada, En li-
nea con su ventaja competitiva.

En ese contexto, admite que
atin no han llegado al punto de
equilibrio y que las transforma-
ciones necesarias para lograrlo
estdn siendo implementadas,
pero tomardn algo de tiempo:
“Nos hemos propuesto alcan-
zarlo en la segunda mitad de
2026. Paraello es necesario cre-
cer la venta 20% este afio y 60%
en 2026, no es una tarea ficil
pero tenemos una marca poten-
te, una visidn estratégicaclaray

Diego Bacigalupo (45) es ingeniero civil UC, con un MBA del MIT y ejecutivo
clave del grupo Luksic por 13 afios. Su vinculo partié en 2011, cuando se unid
como subgerente de Desarrollo de Quifienco. Dos afios después llegd a CCU
como gerente corporativo de Desarrollo. En 2017 volvié a Quifienco como
gerente de Desarrollo y luego también director de firmas del holding como
SAAM. "En 2013 conoci a Andrdnico Luksic; quien apoyd mi partida a CCU y
trabajamos muy de cerca desde entonces. A lo largo de estos afos construf
lazos de amistad con miembros de la familia y mantenemos contacto frecuen-
te. Son personas de una calidad humana y empresarial excepcional”, dice.

En 2024 cerrd este ciclo profesional e inicié su fase independiente. Entré como
inversionista y director en Tropera —cerveceria independiente de la Patagonia
y duefia de nueve pubs— y en FAF, que transforma residuos organicos en
proteina cle insectos. En abril sumd directorios en Celmedia, Bionet —laborato-
rio de Indisa y la ACHS— e Inmohiliaria Manquehue, de la familia Rabat. En
esta tltima lo hizo como director independiente propuesto por las AFP.

al equipo correcto para mate-
rializarla”. La proyeccidn es lo-
grar ventas cercanas a US§ 3
millones en 2025.

Proximos pasos

5i el foco en 2025 estd en con-
trolar la operacién, 2026 serd el
afio en que se acelere el creci-
miento, adelanta Bacigalupo. Es-
to pasa por la seleccidn de merca-
dos correctos, privilegiando
aquellos que generan valor de
marca y costos logisticos adecua-
dos. Kariin llegé a vender en cer-
cade 20 mercados distintos. Hoy
la presencia se redujo a seis, po-
tenciando los mds importantes
como EE.UU. y Argentina, y se
estd buscando abrir otros desti-
nos atractivos como Canadd.

Las ventas al mercado externo
hoy representan un poco menos
de la mitad del ingreso total.

En el caso de Chile, dice que la
marca tiene un atractivo y conoci-
miento saludable, por lo tanto es
importante marcar presencia. Para

ello, la tienda propia es una buena
herramienta, aunque no se puede
abusar, afirma. Aun asi precisa que
tienen espacio para hacer crecer el
canal de venta directa al consumi-
dor. Hoy cuentan con tres: Vitacu-
ra, Parque Arauco y Puerto Varas.
“Estamos evaluado la posibilidad
de tener mds locales, pero en luga-
res de poco riesgo, es decir, donde
haya alto trdfico y volumen, como
malls”, explica.

La asociacion B2B también serd
potenciada, por ejemplo con tien-
das de especialidad como outdoor.
Y el canal digital propio también
esuna fuente de crecimientoclave,
que serd fortalecida, pero con una
estructura de gastos controlada.

Otro mercado que tienen para
crecer es el segmento Gpticos (o
correccién visual), pues hoy es-
tdn subrepresentados,

Sobre una nueva inyeccién de
capital, el director sostiene que si
cumplen las metas, “Kartin serd
una compaiia completamente
autosustentable, no deberia re-
querir mds apoyo”.



