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En un año marcado por
conflictos geopolíticos
que presionan los pre-
cios del combustible, Ar-
turo Natho, CEO de la
división combustibles de
Empresas Copec, es opti-

mista sobre la recuperación del país tras un
período de bajo crecimiento.

No obstante, anticipa que sus volúmenes
de ventas del combustible dejarán de crecer
hacia 2032-2033, al tiempo que expanden
los servicios que entrega su red de 300 esta-
ciones Pronto Copec en todo el país. Ya
multiplicaron seis veces su aporte al Ebitda
de la compañía, pasando de generar US$ 15
millones en 2019, a cerca de US$ 90 millo-
nes en 2025.

La compañía fue reconocida por EY y
“El Mercurio” en la
categoría ASG, por
liderar en criterios
ambientales, socia-
les y de gobernan-
za. “Recibir este
premio en un mo-
mento tan difícil
para la energía en el
mundo nos llena de
gratitud, pero tam-
bién de conciencia.
Cuando tu opera-
ción toca la vida de
más de un millón
de personas todos los días, un reconoci-
miento así no es un trofeo, sino un com-
promiso”, dice.

—La actividad acumula una contracción
del 0,3% en el primer trimestre del año,
¿han sentido el decaimiento del consumo?

“Chile está claramente con tasas de creci-
miento más bajas de lo que estamos acos-
tumbrados, pero tenemos expectativas de
que habrá una reactivación.

Si bien nos enfrentamos a una crisis ener-
gética muy severa, que tiene los precios en
una situación compleja, somos optimistas.
Copec jamás ha dejado de invertir, ni en las
circunstancias más complejas. Más todavía
en esta época de transformación, de desa-
rrollos tecnológicos o de nuevas exigencias
ambientales, que nos desafían a salir de lo
tradicional”.

mos más bien en el lado occidental con su-
ministro bastante más seguro”.

—¿Existe un escenario en el que Copec deje
de ser una empresa de combustible y pase a
ser una de servicios?

“Todos los negocios ‘no combustibles’ al
año 2019 eran del orden de los US$ 15 millo-
nes, y en 2025 fueron US$ 90 millones. Este
año pensamos que vamos a tener más in-
gresos todavía en ese ámbito”.

—Copec emplea a cerca de 5.200 trabaja-
dores, ¿qué ajustes han hecho con la nueva
jornada laboral?

“Hay que ajustar turnos porque opera-
mos 24/7, y lo vamos haciendo en conjunto
con nuestros sindicatos y con nuestros equi-
pos humanos. Es parte de la oferta de valor,
saber que si uno va a llegar a Taltal a las 4 de
la mañana, Copec va a estar abierto”.

“Las mediciones son modas, lo
que es de largo plazo es estar
conectado con los clientes”

Según el estudio de la consultora, CoMov
encargado por Copec, que midió el impacto
que genera Copec más allá de su propia
operación, la compañía movilizaría alrede-
dor de US$ 13.000 millones en la economía
nacional, que equivalen a cerca del 4,25%
del PIB anual nacional —afirman— a través
del transporte, la minería, la agricultura o el
comercio, y posibilita la creación de 180.373
empleos directa o indirectamente.

—¿Qué peso real tienen estas métricas en
las decisiones de inversión?

“La sostenibilidad y todo parte desde ahí,
de entender cuáles son las necesidades de
nuestros clientes y sus expectativas. Cual-
quier desarrollo, parte diciendo a quién sir-
ve y cómo le sirve a Chile”.

—Hay datos que muestran que ha ido deca-
yendo la prioridad en este tipo de criterios,
¿ha cambiado la visión de Copec?

“No, al revés. A veces las distintas medi-
ciones, como ESG o la responsabilidad so-
cial empresarial son modas. Lo importante
es ser consistentes y tener una visión de lar-
go plazo, tener un propósito, una forma de
desarrollar los negocios, una conducta que
permanece en el tiempo”.

—El presidente de Empresas Copec, Ro-
berto Angelini, comunicó “inversiones his-
tóricas”, ¿hacia dónde estarán orientadas?

“En Chile. Este año invertiremos US$
250 millones, con el 70% dirigido a regio-
nes. Eso significa estaciones, cargadores
eléctricos, terminales de buses, logística y
conveniencia en lugares donde muchas ve-
ces somos la única luz prendida.

También invertiremos otros US$ 100 mi-
llones en los países que estamos presentes a
través de Terpel (Colombia, Panamá, Ecua-
dor y Perú)”.

—¿Sigue habiendo oportunidad para inte-
grar nuevos servicios a la red de Pronto Co-
pec?

“Absolutamente. Tiene que ver con escu-
char a los clientes. Partimos con combusti-

b l e m u c h o s a ñ o s
atrás, luego pusimos
tiendas de conve-
niencia y hemos de-
sarrollado las estacio-
nes de servicio que
empiezan a ser una
plataforma de servi-
cios múltiples, desde
lo tradicional, buscar
un paquete o lavar la
mascota”.

—¿Serán estos servi-
cios el principal dri-

ver de ingresos de Copec en los próximos
años?

“Sin duda, apostamos a esta plataforma.
Si bien las proyecciones muestran que los
volúmenes deberían dejar de crecer a partir
del año 2032 o 2033, los combustibles van a
seguir siendo un elemento fundamental pa-
ra el funcionamiento de la economía en el
largo plazo.

Pero al mismo tiempo compensado con
otro tipo de formas de uso de la energía, en
particular la electromovilidad”.

—¿El negocio del combustible es más ries-
goso que hace 5 o 10 años?

“No, es una necesidad muy importante.
Con estos problemas geopolíticos clara-
mente se empiezan a poner en riesgo cier-
tos suministros de combustible en el mun-
do, pero afortunadamente nosotros esta-

CEO DE COPEC:
“Nos enfrentamos a una crisis
energética muy severa, pero

somos optimistas”

Empresa Destacada en Criterios ASG 2025

Los nuevos negocios ‘no combustibles’ en la red Pronto multiplicaron por seis su aporte al
Ebitda de la compañía del grupo Angelini desde 2019, llegando a US$ 90 millones en 2025.
• GUILLERMO V. ACEVEDO

Arturo Natho,
CEO Copec. 
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A veces las distintas
mediciones como ESG o
la responsabilidad social
empresarial son modas.
Lo importante es ser
consistentes y tener una
visión de largo plazo”. 

Premio EY y El Mercurio

AFalabe l la l l egó en
1980, junto a su tío
Reinaldo Solari y a su
primo Juan Cúneo So-
lari, cuando la gran
tienda vendía cerca
del 40% del total que

comercializaba Parque Arauco, entonces el
único mall en el sector oriente de la capital. 

“Era lógico que entráramos a ese nego-
cio”, dice hoy Sergio Cardone Solari, hijo de
Ginetta Solari, hermana del fundador de
Falabella. Mientras le daban vueltas a la
idea, se les acercaron Thomas Furst —pa-
dre de los centros comerciales en el país—,
y su excompañero en Ingeniería Comercial
de la UC, Tomas Müller. Juntos “nos em-
barcamos en la aventura de construir un
centro comercial en La Florida”. 

Así en 1990 nació el Mall Plaza Vespucio,
siguieron con Oeste, luego con Trébol en Tal-
cahuano y hoy la empresa está en 23 ciuda-
des de Chile, Perú y Colombia, con 37 activos
y más de 2,35 millones de metros cuadrados.

“Yo miraba los clientes de CMR —la tar-
jeta de crédito del grupo Falabella— y la

mayoría estaban en
Maipú, Cerrillos, La
Florida, Puente Alto.
Era de cajón saltar pa-
ra allá”, explica su
presidente sobre la
apuesta “popular” de
Mallplaza —que in-
tegra cultura, servi-
c i o s y e n t r e t e n -
ción—, reconocida
por EY y El Mercurio
como Empresa Des-
tacada en criterios
ASG 2025. 

“Era un mercado
que conocíamos”,
agrega. Falabella ha-
bía emigrado al ba-
rrio alto, luego de

muchos años en el corazón del centro
—“un gran mall abierto espontáneo”—, en
el Paseo Ahumada. “Ahora le estábamos
ofreciendo al cliente un lugar bonito, segu-
ro y entretenido, cerca de su casa”, señala. 

En estos 35 años, al ritmo de cambios en
la sociedad chilena, fueron pioneros en in-
corporar patios de comida, centros de estu-
dio, clínicas, teatros y salas de música, gale-
rías de arte y bibliotecas. “Convertimos
nuestros malls en espacios privados con una
fuerte vocación pública”, recalca.

—Sin embargo, la relación con los locata-
rios no fue fácil por los cobros que reclama-
ban, ¿ha mejorado? 

“Hoy somos socios comerciales y hay
una relación más comprensiva. La empresa
tiene un rol social y buscamos potenciarlo
día a día. Contamos con una estructura re-
gional que articula los criterios ambienta-
les, sociales y de gobernanza de forma sisté-
mica, desde la planificación de nuevos pro-
yectos hasta la operación diaria de nuestros
37 centros urbanos.

Son muy importantes las relaciones con
nuestros vecinos, que nos cuidaron para
que no nos vandalizaran durante el estalli-
do social, o como centro de abastecimiento
y vacunación en la pandemia”. 

—Ese fue otro momento difícil, en medio 

El riesgo de irnos a los
radicalismos ha
disminuido muy fuerte,
sobre todo después del
rechazo al proyecto
constitucional de 2022.
La gente tiene claro
que puede sonar muy
bonito ese modelo,
pero construye poco”. 

Aunque ve tremendas oportunidades para
Chile, Sergio Cardone está desilusionado del

nivel del debate en el país. Le da mucha
importancia al aporte social que hacen las

empresas, enfatiza, y con la experiencia de la
“vocación pública y de encuentro” que se

genera en torno a sus centros comerciales, en
paralelo, seguirá empujando el modelo 3xi

“porque puede transformarse en un
movimiento potente”. • SOLEDAD VIAL A.

—¿Desvistió Mallplaza para vestir Falabella?; dos accionis-
tas principales y el exgerente general llegaron al retailer…

“Es una gran cosa lo que sucedió, porque hacen Falabella más
profesional y menos familiar. En Mallplaza tuvimos siempre una
relación fantástica con los socios, y a ellos se les ocurrió comprar
acciones de Falabella, a su riesgo”. 

—¿Cómo será esta Falabella sin pacto y control más
diluido?

“Va a funcionar mucho mejor, porque el presidente fue nom-
brado de común acuerdo de todos los accionistas. Fernando (De
Peña) fue gerente de Mallplaza durante 35 años, todos tenemos
confianza en él”. 

—¿No es el regreso recargado de los Solari?
“No, Falabella quedó con un directorio muy bueno, armonioso

y hay tres personas que actúan en forma independiente y no
están abanderizados para ningún lado; Fernando de Peña,
Thomas Müller y la persona de la AFP. Estoy feliz de haber
cumplido una etapa que salió bien. Lo único que quería es que a
Falabella le fuera bien y este directorio es lo mejor que nos
puede haber pasado”.

—Y en Mallplaza, ¿cómo viene la nueva etapa? 
“En Mallplaza, el knowhow está bastante repartido en la

empresa, no es como en otras que el número 1 se las sabe todas”. 

Falabella: “Este directorio
es lo mejor que nos puede
haber pasado”
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