
dor sigue siendo inseparable de la
cultura organizacional que caracteri-
za a la empresa hasta hoy.

“Mi abuelo no solo fue el fundador
de Rosen; fue el alma y el motor de
todo lo que la empresa representa
hoy. Construyó este proyecto desde
sus cimientos con un esfuerzo y una
convicción admirables”, señala el
nieto mayor del empresario.

Profesionalización para
sostener el crecimiento

A medida que la empresa crecía y
se expandía, Rosen avanzó hacia
una estructura cada vez más profe-
sionalizada. Actualmente, el direc-

“C
on profundo pesar,

Rosen comunica el fa-
llecimiento de su so-
cio fundador José Ro-

senberg Villarroel, destacado em-
presario chileno y figura clave en el
desarrollo de la industria del descan-
so en América Latina”. Así comuni-
có la empresa, a través de sus redes
sociales, el fallecimiento de Rosen-
berg, a sus 92 años, el pasado sábado
28 de marzo.

Durante más de seis décadas, el le-
gendario empresario estuvo al frente
de la compañía que pasó de ser un
pequeño taller familiar, a ubicarse
entre las marcas más reconocidas del
retail en el país.

Rosenberg nació en 1933 en An-
gol y provenía de una familia inmi-
grante. Sus padres eran Blanca Vi-
l laroel y Bernardo Rosenberg,
quién llegó a Chile desde Besarabia,
entonces parte del Imperio Ruso,
después de pasar por Nueva York,
Brasil y Argentina.

La historia de Rosen comenzó en
1958, como un pequeño taller fami-
liar en un galpón donde confecciona-
ba un colchón al día. A los dos años,
ya contaban con 50 trabajadores y el
negocio comenzó a consolidarse y a
estructurarse como empresa. La pro-
ducción se transformó en una activi-
dad industrial que incorporó una or-
ganización más compleja.

“Sus inicios fueron de una entrega
total: mientras servía en la Fuerza

Aérea, ocupaba cada minuto de sus
tiempos libres en ese primer taller,
donde a sus 24 años ya soñaba con
bodegas llenas de colchones. Luego
vino el paso decisivo de moverse a
Temuco, y con una generosidad in-
mensa invitó a su madre y a sus her-
manos a sumarse a este sueño”, seña-
la Cristián de Giorgis Rosenberg,
nieto mayor del fundador y subge-
rente de Desarrollo y Nuevos Nego-
cios de Rosen.

A partir de la década de los 90, la
compañía inició un proceso de ex-
pansión internacional, formalizando
su presencia en distintos mercados
de América del Sur con operaciones

en países como Argentina, Bolivia,
Perú y Colombia. En los años si-
guientes, la empresa diversificó su
oferta hacia nuevas líneas de nego-
cio, como muebles y ropa de cama, e
incorporó canales de venta digitales
con la entrada al e-commerce en
2009. Hacia 2010, Colchones Rosen
ya alcanzaba una producción que su-
peraba las 4.000 unidades diarias.

Con cerca de 3.000 trabajadores
y ventas anuales que alcanzan los
US$ 280 millones, la compañía se
ha consolidado en su sector, mante-
niendo una identidad ligada a su
origen familiar.

Para la familia, la figura del funda-

“Mantener vivo sus valores y
forma de hacer negocios”, el
desafío de Rosen tras la partida
de su fundador 
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torio está compuesto por siete inte-
grantes y es presidido por el aboga-
do Octavio Bofill.

En 2019, la familia formalizó un
protocolo familiar que estableció nor-
mas claras sobre la participación de
sus integrantes en la empresa, los re-
quisitos para asumir cargos y los me-
canismos de gobierno corporativo.
Entre esas definiciones se estableció
que quienes deseen integrarse al ne-
gocio deben contar con estudios de
posgrado y experiencia laboral pre-
via en otra compañía, y que el cargo
de gerente general no sería ocupado
por un miembro de la familia.

La gobernanza del grupo se orga-
niza hoy a través de instancias for-
males como el consejo de familia y
las asambleas familiares, que permi-
ten ordenar la relación entre propie-
dad y gestión.

Actualmente, la segunda genera-
ción —las hijas de José, Verónica,
Gloria y Rebeca Rosenberg— inte-
gran el directorio, “supervisando
con atención cada decisión estratégi-
ca”, señala De Giorgis Rosenberg.

En 2025, Colchones Rosen obtuvo
el premio Empresa Familiar del Año
2025, otorgado por el Instituto de
Directores de Chile, distinción que
reconoce a compañías familiares
destacadas por su gobernanza, pro-
fesionalización y sostenibilidad.

“El desafío no es solo mantener lo
construido, sino gestionar profesio-
nalmente el crecimiento de Rosen en
el entorno actual. No entendemos la
continuidad sólo desde lo afectivo,
sino como un compromiso empresa-
rial serio de mantener vivos los valo-
res y la forma de hacer negocios que
mi abuelo nos transmitió”, agrega.

Creada en Temuco en 1958 por José Rosenberg, la empresa pasó de producir un
colchón al día, a una organización industrial de alcance internacional. La
profesionalización de su gestión y la formalización de su gobierno corporativo
contribuyeron a su desarrollo y a la continuidad del negocio, tras el fallecimiento
reciente de su fundador. • TRINIDAD RIOBÓ M.
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EL MEPCO LLEVA DOCE AÑOS ESTABILIZANDO EL PRE-
CIO DE LOS COMBUSTIBLES EN CHILE. CUMPLÍA SU
OBJETIVO. Pero más allá de suavizar los precios finales de
los combustibles para los consumidores, ¿teníamos un
entendimiento acabado de todos los cambios en el com-
portamiento de personas y empresas que ese subsidio
conllevaba?

El mes pasado participé de un seminario en la FEN de
la Universidad de Chile dedicado a la inferencia causal,
junto a Guido Imbens —Premio Nobel de Economía 2021
y economista líder de Amazon— y Ali Rauh, doctora en
economía de Chicago y directora de ciencia aplicada en
Uber, donde lidera un equipo de más de 50 científicos.
Fue mi colega cuando yo trabajaba en Airbnb. La minis-
tra de Ciencia completaba la mesa. La pregunta que
organizó el día es engañosamente simple: ¿cómo medir
el impacto real de una decisión?

La respuesta requiere construir un contrafactual: esti-
mar rigurosamente qué habría ocurrido sin la interven-
ción. Imbens recibió el Nobel precisamente por desarrollar
los métodos que permiten hacer eso en ausencia de un
experimento: construir con datos el escenario que no ocu-
rrió y compararlo con lo que efectivamente pasó. Rauh lo
mostró con un caso: ¿cuánto le cuesta a Uber que un pedi-
do se retrase? No puedes retrasar pedidos a propósito para
hacer un test. Pero con estos métodos puedes reconstruir
lo que habría pasado sin el retraso, y medir el impacto
económico. El punto no es que los retrasos desaparezcan;
es que la empresa conoce su costo real y decide en conse-
cuencia. Tradeoffs informados, no apuestas a ciegas.

Volvamos al Mepco. La pregunta relevante no es si
funciona estabilizando precios, eso es suma y resta. La
pregunta causal es: ¿cómo cambia el comportamiento de

hogares, empresas y cadenas de suministro un subsidio
que absorbe las fluctuaciones del petróleo durante doce
años? Hoy conocemos la respuesta, porque lo retiramos
de golpe. El diésel subió más de 60%, el transporte se
encareció, los alimentos empezaron a subir y la inflación
proyectada se duplicó. El Mepco no solo estabilizaba el
precio en la estación de servicio: sostenía una cadena
completa de costos y decisiones. Haberlo evaluado cau-
salmente habría permitido anticipar estos efectos y dise-
ñar una salida gradual, no el shock que estamos viviendo.
Los métodos siempre estuvieron disponibles. Lo que
faltó fue la pregunta.

Hacer estas preguntas no requiere inventar nada. Las
herramientas para responderlas existen y ya se usan.
Imbens apoya a 160 doctores en economía de Amazon,
embebidos en los equipos de negocio para responder este
tipo de preguntas. Rauh hace lo mismo en Uber: ciencia
de datos que le ahorra miles de millones al año. En Sili-
con Valley, los economistas no asesoran desde afuera,
están adentro, ayudando a decidir. En Chile, la práctica
de informar decisiones con evidencia causal no se ha
instalado, ni en la industria ni en el Estado. No porque

falte capacidad, sino porque no se ha hecho la pregunta.
Las consecuencias se ven.

Dos casos recientes lo ilustran. En 2021, un retail im-
portante unificó cuatro marcas en una sola plataforma
digital a escala regional. La lógica era coherente: compe-
tir con Amazon y Mercado Libre requería escala. Pero la
pregunta causal no era si la escala convenía, sino cuántos
clientes se perderían al fusionar marcas que distinguían
como diferentes. Menos de tres años después, tuvieron
que revertir. En enero de este año, un banco rediseñó de
golpe su programa de millas aéreas. Reclamos masivos,
intervención del Sernac. La pregunta no era cuántos
clientes cambiarían de categoría, eso es aritmética. Era
cuántos abandonarían el banco al ver reducidos sus
beneficios. Tuvieron que deshacer en semanas. En nin-
gún caso la decisión era absurda. Lo que no hubo fue la
pregunta causal antes de actuar.

Imbens, que estaba en Santiago la misma semana del
alza histórica de combustibles, escribió en estas páginas
que el traspaso directo puede tener efectos que un cálculo
aritmético simple no captura. Tiene razón. Este shock es un
experimento natural: la oportunidad de evaluar causal-
mente el Mepco, y de informar las decisiones de política
que vienen.

La misma noche del seminario en la FEN, una treintena
de ejecutivos de las principales empresas del país cenaron
con Imbens y Rauh. El interés existe. Lo que falta es con-
vertir esa conversación en práctica.

El retail no revirtió su estrategia por falta de ambición. El
banco no perdió clientes por falta de datos. El Mepco no
lleva doce años sin evaluación por falta de metodología. En
los tres casos, lo que faltó fue lo mismo: la disciplina de
preguntar antes de decidir.

La disciplina 
de preguntar

La pregunta causal es: ¿cómo cambia el
comportamiento de hogares, empresas y cadenas
de suministro un subsidio (Mepco) que absorbe
las fluctuaciones del petróleo durante doce años? 
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La muerte de su fundador abre una nueva etapa para
Rosen. Sin embargo, la transición parte desde una estructura
que fue diseñada con anticipación para asegurar la continui-
dad del proyecto y resguardar los valores corporativos.

En ese proceso, la familia mantiene un rol activo en la
conducción del negocio. Según explica el nieto mayor, la
viuda de Rosenberg, Gloria Sanguinetti cumple un papel
central en esta etapa, impulsando la continuidad del proyec-
to y reforzando el compromiso con las personas que forman
parte de la organización.

“Es un momento de profunda responsabilidad. Como
familia, tenemos absoluta claridad sobre el impacto que mi
abuelo tuvo en el país como empresario y emprendedor, y
nuestro compromiso es que ese legado no solo continúe, sino
que trascienda”, señala Cristián De Giorgis Rosenberg.

Desde la gerencia de la empresa, el foco está puesto en
proyectar el desarrollo de la compañía manteniendo su
identidad y adaptándola a nuevos desafíos actuales.

“De cara al futuro, nuestro compromiso es evolucionar y
adaptarnos a los nuevos tiempos sin extraviar la esencia.
Mantener la coherencia entre lo que somos y hacemos es el
homenaje más fiel que podemos rendir a su memoria”, afirma
Agustín Alonso, gerente general de Rosen.

El ejecutivo agrega que la visión del fundador siempre
estuvo orientada a construir una organización preparada
para perdurar en el tiempo.

“Don José siempre mantuvo una mirada clara respecto al
futuro. Su enfoque no estaba solo en el crecimiento, sino en
construir una organización capaz de trascender sobre cimien-
tos sólidos y una cultura de valores compartidos”, agrega.

Sucesión involucrada en una
conducción con “sello Rosenberg”

José Rosenberg junto a su familia en la premiación al "Emprendedor del año" en 2018.

Luis, José y Juan Rosenberng en la inauguración de Rosen en Colombia. José Rosenberg en la gala empresarial El Mercurio, 2018
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