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Venden 103 millones de pafales al
afio, facturaron cerca de US$ 40
millones el afio pasado y son los
lideres indiscutidos de toallitas
hiumedas en Chile. La compariia
fundada en 2003 por Juan Pablo
Concha se prepara para aterrizar en
México y entrar a nuevas categorias.

n una bodega con 24 mil posiciones

-lo mismo que sus vecinos, Lucchetti,

dice con orgullo el fundador de Emu-

hay incontables torres de pafialesy
toallitas humedas. Pasan a toda velocidad las
gruas que mueven la mercaderia y los em-
pleados que, a esa hora, estan en el centro de
distribucion saludan al fundador de la firma.
“Bueno verlo', le dice uno. Juan Pablo Concha
solia ir todos los dias al lugar -ubicado en la
comuna de Pudahuel-, pero en la pandemia
decidio dar un paso al costado y entregarle
las riendas del negocio a un gerente general
externo: Patricio Porras. ingeniero civil con 22
anos de trayectoria en Clorox.

La idea de crear un negocio de cosmeéti-
cos empezo a tomar forma mientras Concha
estudiaba ingenieria civil en la Universidad de
los Andes en 2003 Sin saber absolutamente
nada de esta industria, se puso a desarrollar
productos. Y por hacer las cosas rapido y
sin mucho sustento tuvimos varios tropiezos
fuertes”, recuerda. Ese afo saco un primer
shampoo al mercado que "funcionaba bien
en elnorte, pero mal en el sur por los distintos
tipos de agua’. cuenta Y afade: ‘Ademas
teniamos problemas graves de costos, la
formula era demasiado buena para un mer-
cado acostumbrado a algo masivo y barato.
Economicamente no era viable”

Sin animo de tirar la toalla, y con la
intencion de entrar a un mercado con alto
volumen, se le ocurrié hacer Emuglos, un
tipo de Hipoglos con algunas variables en
los componentes. Ese, asegura, fue el primer
acierto de Emu.

Viendo como entrar a un mercado mas
grande, penso, ";como mejoramos este pro-
ducto de tal forma que no haya que usar una
toalla himeda y la crema? ;Por qué no juntar
todo en uno?”

Salieron a buscar proveedores para inyectar
esta solucién densa en una toallay, cuando
lo lograron, en 2007, tuvieron su primer acer-
camiento al munde masivo. Sin embargo, la
compania no estaba preparada para manejar
grandes volumenes. Vendieron cerca de
US$ 1 millén. La clave, asegura, fue entrar al
mercado con un precio muy por debajo del
promedio. A los pocos anos ya eran los lideres
en esta categoria en Chile. Hoy manejan el
44% de las ventas del segmento.

- ¢Por qué le atrajo esta industria?

- Desconecimiento absoluto. Esa es la
realidad. Silo hubiera sabido, no me hubiera
metido.

Empresa agil

Concha vio el potencial de crecimiento y
penso en panales. Ya con mas experiencia
en el cuerpo, mando a hacer un estudio de

mercado y se obsesiond con entender la es-
tructura de costos de las grandes compafiias,
algo que "nunca pude entender”, confiesa.

4 Los incumbentes de la época hacian muchas
promociones y, por ende, era imposible llegar
al costo real. "Nos olvidamos de analizar la
competencia, diimos ‘aqui hay algo raro.

’ Despues supimos por que era: por la colusion.

Nos preocupamos de desarrollar un producto
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bueno y bajar el precio al minimo posible de
sobrevivencia', dice.

Salieron al mercado un 50% mas baratos
que las grandes marcas, y la recepcion fue
buena. Un afio después de su lanzamiento, el
Sernac hizo un estudio de todos los panales
que existian en el pais y -dice con orgullo-
“salimos elegidos el mejor panal de Chile”.
Corria elano 2020y en la firma trabajaban
cerca de 30 personas.

Eldisefio de una empresa liviana y agil
-asegura elingeniero- fue la clave para
escalar. "Tienes que diferenciarte con un
monstruo (gran empresa). Sivas a pelear de
igual aigual, vas a fracasar. Entonces, laidea
era mantener los costos lo mas acotados
posible para poder tener una diferenciacion
donde ellos nunca puedan ser eficientes’ A
es0 agrega que siempre reinvirtieron el 100%
de las utilidades en la compania.

Pensando en el futuro

Con la llegada del Covid 19, el conocido
desastre logistico, un cambio de centro de
distribucion y el encierro fueron algunos de
los temas que tuvo que enfrentar Concha.
Cuenta que mandé a la casa a todo el equipo
y gque solo ély quienes trabajaban en bodega
iban a la oficina.

Ese momento fue clave. "Vi que mi tiempo
se estaba absorbiendo en la parte operacio-
nal. en apagar los incendios. Y fue cuando
dije: 'hay que hacer un cambio. Me pregunte,
‘¢como sigo hacla adelante? ;qué es lo que
quiero para mi empresa? ;quiero que siga de
este tamano? Y en base a eso dije: ‘este es
elmomento de cambiar la mano, cambiar el

PANALES BIODEGRADABLES

Unade las criticas que se le hace a laindustria de los pafiales es lo contaminante que es. Se estima
que sdlo en Estados Unidos se botan anualmente mas de 30 mil millones de unidades, generando
alrededor de 7,5 millones de toneladas de basura que terminan en vertederos. Cada pafial puede
tardar entre 250 y 450 afios en degradarse, segtin un estudio de la Universidad McGill de Canada,
debido a sumezcla de materiales plasticos, geles superabsorbentes y fibras sintéticas.

Por eso, muchas marcas han optado por lanzar al mercado alternativas biodegradables. Emu no lo

ha hecho, y sufundador explica por qué.

“Ensuminuto tratamos de lanzar un pafial ecolégico y nos dimos cuenta de que lo que hay en el
mercado en verdad no son biodegradables, un pafial tiene mas de 100 compenentes y a uno de ellos
le ponen CaCo3 (carbonato de calcio), que es un degradador del plastico, imaginate lo que hace con
tu piel, entonces eso ponerlo en contacto con un bebé no es muy ético™

Y agrega, “ademis, esto degrada el 1% del pafial, todo lo otro no lo degrada, elasticos, velcro, etc.
Entonces todos los claims de pafales ecolégicos biodegradables son mentira, son falsos”.

Explica Concha que los Unicos pafiales biodegradables son los de género que se lavan, pero eso el

mercado no lo quiere.

rumbo y tener una mirada un poquito mas de
arriba para ver nuevos negocios y alternativas
fuera de Chile™.

Asi, tras casi 20 afos al mando, decidid dejar
la direccion de la empresa que fundéContratd
aun headhuntery en diciembre recibio el curmi-
culum de Patricio Porras. Los dos directores
externos de la compania le preguntaron si
realmente estaba dispuesto a soltar elmanejo
de la empresa no era la idea contratara un
gerente general que no pudiera tormar decisio-
nes. En diciembre de ese ano, asumio Porras.
Ese afio vendieron US$ 25 millones.

Vender la empresa, ;para qué?

El 2023 empezé con fuerza. Entraron a
Walmart con los pafiales y ampliaron rapi-
damente la distribucién. A los dos meses ya
habian crecido un 50%. Porras se empapo de
la empresa, fue a vigjes para conocer provee-
dores y reestructurd equipos. Hoy trabajan 60

personas en la firma, duplicaron su partici-
pacién de mercado en toallitas humedas.
multiplicaron por seis su tamario en pafales
yvenden 103 millones de unidades anuales.
Este afio proyectan llegar a US$ 50 millones
de facturacion: el doble que cuando Concha
dejo la administracion.

Otro de los cambios ha sido sumar nuevas
categorias. Tienen claro que el mercado de
panales infantiles se ha ido achicando. "La
cantidad de nacimientos que hay por mujer
en Chile es 1,03, bajisimo. Pero de todas
formas van a seguir habiendo. No lo vamos a
dejar de lado’, explica Porras. Eso si, hemos
entrado al mercado de la incontinencia La
proporcion de personas de 65 afios o mas
en 1992 era de 6,6% de la poblacion. ELafio
pasado fue de un 14%"

En esa categoria partieron con un 2,7%
del mercado y ya tienen poco mas del 10%,
explica Porras mientras lee una minuta llena

de cifras. Hay hambre de seguir creciendo.
Y aunque Concha muestra ganas de contar
las nuevas categorias en que entrara Emu,
Porras prefiere no adelantar nada para no
alertar a la competencia.

Lo que si adelantan ambos es que ya estan
poniendo sus primeros pasos en México para
expandir el negocio en la region. Un camino
que podria parecer logico para vender la
compania. Pero Concha dice enfaticamente
en varias ocasiones: no es esa la intencion.

- ¢Si manana Llega alguien con un cheque
de US$ 100 millones, la vendes?

- ¢Para que? Seria mas bonito entregar una
empresa mas grande y ayudando a mas gente.
No estoy buscando venderla, estoy buscando
satisfacer un dolor que existe, que esque ala
gente le estan cobrando sobreprecio.

Concha no quiere hablar de su vida per-
sonal ni de qué mira hoy dia, que tiene mas
tiempo fuera del dia a dia del negocio. Pero
declara el fundador: "Si me preguntas qué
me mueve hoy, es ayudar a la gente, lanzar
productos de altisima calidad y a menor cos-
to. Una familia promedio se puede gastar $ 2
millones al afio, y no tienen por qué hacerlo,
porque los precios estan -o estaban- inflados.
Entramos nosotros e hicimos el mercado
mucho mas competitivo, mas justo”.

Hoy sus precios son cerca de 40% mas
baratos respecto de su competencia, enun
mercado que lideran las gigante Kimberly
Clark, Johnson & Johnsony CMPC.

- ¢Una estrategia tipo Wom?

- "Me quedo mas con la W. Es asombroso
lo que hizo Sam Walton, mejorarle la vida a
tanta gente”



