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Titulo: El retail chileno “es un mercado dinamico que seguird mejorando”

Tom Muccio, pionero en un modelo de colaboracién en el sector:

El retail chileno “es un mercado
dindmico que seguird mejorando”

Fue invitado como asesor estratégico para conversar con las cabezas del retail
chileno y exponer una masterclass sobre su modelo “One Business Company”.

MARIA PAZ NAUDON

Tom Muccio es una celebri-
dad entre quienes estudian so-
bre experiencias en ventas y co-
laboraciones estratégicas cor-
porativas.

Acaba de estar en Chile, por
un evento organizado por el
grupo Ohla, en la Universidad
Adolfo Ibdniez. El exejecutivo
de P&G —reconocido por im-
pulsar el modelo pionero de co-
laboracién con Walmart— ex-
plicé cémo evolucioné suideay
su mirada del retail chileno.

“Sam Walton (fundador de
Walmart) me dijo: ‘Si ustedes
pensaran en mis tiendas como
una extensién de su propia em-
presa, harfamos los negocios de
una forma completamente dis-
tinta”. A partir de eso, llamé el
modelo One Big Company”,
cuenta Muccio en conversacion
con “El Mercurio”.

—¢Qué hizo para integrar los
valores de las empresas?

“Tomamos lo mejor de cada
una y reinventamos la forma de
trabajar juntos para que las em-
presas aprendie-

GRUPO OHLA

gia. Por eso es importante que
las empresas revisen su entorno
al menos cada dos afios y detec-
ten oportunidades y riesgos”.

—¢Imaginé el impacto global

que tendria su modelo?
“Ojald hubiera sido tan inteli-
gente. Fuimos de a

ran mutuamente

poco. Cuando par-

sobre ellas. En
P&G, uno de los
mayores obstdcu-
los fue success blin-
dness: creer que de-
bido a nuestro éxi-
to podiamos hacer

MUCCIO

Es conocido por su

modelo de cooperacion,

que propuso
originalmente en la
relacion entre P&G y
Walmart, en EE.UU.

timos, el negocio
era de US$ 350 mi-
llones y Walmart
perdia US$ 17 mi-
llones con P&G por
su estrategia de
everyday low price.

lo mismo de siem-
pre y que seguiria
funcionando. Kodak es un
ejemplo cldsico: pesealiderar el
mercado y tener patentes digi-
tales, no reacciond a tiempo y
fue desplazado por la tecnolo-

Quince afios des-
pués, habfa crecido
a US$ 8.000 millones y Wal-
mart ganaba US$ 1.200 millo-
nes en utilidades con P&G”.

—¢Cual es su vision del merca-

do del retail chileno?

“Es un mercado dindmico
que seguird mejorando a medi-
da que cambie el entorno eco-
némico y politico, atrayendo
mds inversion. Pero atin hay de-
masiadas relaciones confronta-
cionales. Con P&G y Walmart
pasamos de un vinculo transac-
cional —con un ganador y un
perdedor— a tomar decisiones
considerando a la otra. Involu-
cramos a todas las dreas y las hi-
cimos funcionar como un espe-
jo entre las organizaciones”.

—¢Not6 que mejoré el ambien-
te laboral?

“Empezaron a valorarse
mutuamente como empresas
pares, a tratarse como perso-
nas, ya no éramos accountsy
vendors. El lenguaje es muy
importante porque moldea la

Tom Muccio
expuso en el
curso “El poder
de la colabora-
cion”, durante
el Latin Consu-
mer Summit,
Chapter Chile
2026, organiza-
do por el Grupo
| Ohlaenla

| Universidad
Adolfo Ibafez.

actitud. Mientras mejor nos
comunicdbamos, las empresas
podian ver los beneficios de
trabajar juntas”.

—¢Fue un proceso que exigio
humildad?

“Exactamente. Si uno estd
dispuesto a ser mds humilde, a
escuchar y a observar con ma-
yor apertura, entonces es posi-
ble resolver los puntos de dolor
y aprovechar las oportunida-
des. Yo he trabajado como con-
sultor en distintas partes del
mundo, con empresas grandes
y pequefias, en diversas indus-
trias, y cuando han aplicado es-
te enfoque, nunca he visto que
funcione mejor la forma tradi-
cional en que hacfan negocios.
El problema es que, si no se re-
gistra la historia y no existe un
compromiso real, no resulta”.
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