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Titulo: Natura saca cuentas alegres de la expansién de su red de tiendas: “Chile tenia vocaciéon de ser un laboratorio global”
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sta semana, Natura inau-
guro oficialmente su tienda
numero 51 en Chile. Por
primera ver la multina-
cional de origen brasilefio
abre sus puertas en un ter-
minal aéreo. Y fue enel Ae-
ropuerto de Santiago. Una
tienda de 40 metros cuadrados, disenada
para atraer a parte de los casi 20 millones de
pasajeros que circulan por el espigén B del
terminal nacional.

Esta es la primera apertura del 2026, des-
pués de haber incorporado 11 nuevas tien-
das durante el ano pasado, hasta alcanzar
las 50 sucursales en Chile. Es que poco a
poco Natura ha ido impulsando su venta
presencial, cuando antes todo provenia de
su venta directa, a través de sus consulto-
ras, vendedores independientes que ganan
una comision por la comercializacion de los
productos de la firma.

Gustavo Cruz, gerente general de Natura
en Chile, ha concentrado su carrera labo-
ral tinicamente en esta firma, haciendo su
prictica en la casa matriz en Brasil, para
luego partir a Buenos Aires en 2010 para
desempenarse en distintas dreas del grupo.
En el 2019 asumi6 su cargo actual en Chile.

Cuando lleg6 apenas habia dos tiendas
Natura. La primera fue abierta en Los Do-
minicos y la segunda se instalo en el Cos-
tanera Center, una sucursal que hoy es la
que mds vende en todo el mundo. “Cuando
llegué a Chile, entendimos que el creci-
miento de la marca tendria que venir con
la expansion de canales para conectar con
nuevos consumidores (...) Las formas na-
turales que hoy existen son basicamente el
e-commerce y las tiendas. Desde entonces
empezamos una progresion de una estrate-
gia de omnicanalidad, donde ampliamos la
participacion de las fuerzas de la natura en
esos canales”, afirmé el ejecutivo brasileno
en entrevista con Pulso.

“Nos pusimos como meta la expansion de
tiendas (a nivel grupo), y creiamos que Chi-
le, por el formato de mercado, era el lugar
para testear una fuerte expansion. Chile te-
nia esa vocacion de ser un laboratorio global
(...) Nos pusimos una meta grande de llegar
a 50 tiendas. Cumplimos y hoy tenemos
tienda de Arica a Punta Arenas” relata.

Con esto, los ingresos del retail crecieron
un 40,8% durante el 2025, mientras que la
venta de consultoras se ha estabilizado, con
un alza marginal de 1%. “Ya somos lideres
absolutos dentro del mercado de venta di-
recta. Tenemos 100 mil consultoras que
representan a la marca (...) Hoy ya no cre-
cemos con mas cantidad de consultoras, ni
queremos crecer. Vemos que ya tenemos la
cobertura correcta del mercado”, expreso
Cruz.

En la venta directa, via consultoras, la co-
mercializacion de los productos de marca
Natura se expandio 6%. La comercializacion
de lamarca Avon, que se incorpor6 al grupo
en el 2020, se redujo en ese mismo porcen-
taje.

Por otro lado, Cruz también asegura que
el e-commerce en el tltimo ano logro cre-
cer un 38% de acuerdo a las tltimas cifras
de Natura.

Pese a ello, la venta directa sigue siendo el
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Natura saca cuentas

alegres de la expansion de
su red de tiendas: “Chile
(enia vocacion de ser un
laboratorio global”

Natura cumplié en 2025 su ambiciosa meta de completar 50 tiendas, un plan de expan-
sion en el que Chile fue pionero. Comenzo a trabajar en ello desde 2019, cuando apenas
tenia dos: una en Los Dominicos y otra en el Costanera Center. Las ventas retail crecie-
ron 40% el afio pasado y para este afio esperan hacerlo sobre 30%. La venta directa, via
consultoras, sigue representando el 70% de sus ingresos.

PAULINA ORTEGA

lider indiscutido de los formatos de negocio
de Natura: la venta de consultoras acumu-
la el 70%. El retail representa un 20% y el
e-commerce un 10%.

Este tiltimo afo, para Natura “fue un muy
bien ano. Crecimos por arriba del mercado.
Un crecimiento de 13%, muy por encima del
mercado y de la inflacion”, afirmé Cruz. La
Cdmara de la Industria Cosmética de Chile,
gremio del cual Cruz es director, estima que
la expansion del mercado en 2025 fue de 8%.

Los planes de Natura para el 2026
A diferencia del ano pasado, cuando la firma
tenia en el horizonte alcanzar las 50 sucur-
sales, actualmente no hay una meta definida
para el 2026 en numero de tiendas. Pero no
frenardn su crecimiento. El general manager
del grupo relata que el 2023 se abrieron 12
tiendas, 15 en 2024, y 11 en 2025.
“Obviamente el ritmo va bajando. Igual
todavia tenemos un plano. Todavia hay mu-
cho espacio”, declaré Cruz. En ese sentido

dice que con las 51 tiendas tienen una cober-
tura aproximada del 65% de los habitantes
del pais, por lo que “todavia hay una oportu-
nidad grande de seguir expandiendo”.

Entonces, este afo va tienen aprobadas
para los proximos meses las aperturas de tres
tiendas en Chile: dos en la Regién Metropo-
litana y una en el norte del pais. Con esto
esperan que durante el 2026 el crecimiento
de las ventas de retail sea por sobre del 30%,
lo que también estara potenciado por la con-
solidacion de la operacion de tiendas que ya
existen, ganando eficiencia y facturacion por
metro cuadrado.

Cruz afirma que actualmente mantienen
una participacion de mercado de cosmética
de 6,6% con la marca Natura, de acuerdo a
las cifras de la Cdmara de la Industria Cos-
mética de Chile. Con esto, se posiciona como
la mds relevante, seguida por L'Oréal Paris.

Para el proximo ano, esperan ganar 0,3%
s6lo con Natura, “ampliando el liderazgo de
la marca en el mercado de cosmética”, dice

el lider del grupo en Chile.

“Vamos a seguir la senda de crecimiento
que hemos tenido en los ltimos anos para
ambas marcas. Natura, con expansion siem-
pre a doble digito, y con Avon vamos reto-
mando la senda de crecimiento que ya vimos
el ano pasado, y que esperamos tener creci-
miento en todos los canales”, dijo Cruz.

Es que Avon recién comenzo a integrarse al
grupo durante el 2024, lo que significé una
reformulacion de la marca. Se tomé la deci-
sion de eliminar el 30% del portafolio en ese
ano, lo que afecto su desempeno, con una
contraccion de ventas. Desde el 2025 estin
viendo una recuperacién, con un segundo
semestre de “crecimiento relevante”, dice
Cruz.

“Ya salimos de esta ola y ahora queremos
apostar en la marca y en sus diferenciales,
que tienen muchos. Vamos a hacer un relan-
zamiento muy importante de muchas cosas
de la marca: productos, estrategias. Y volver
a invertir fuerte en publicidad”, afirmé. @
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