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Noticia general

GRUPO MARGO CELEBRA 10 ANOS CON "MANTEL LARGOQ" y un plan para duplicar operaciones en cinco afios

Pt T o = —
Los socios del grupo Margé: Santiago Errazuriz, Gerardo Fernandez, Matias Eguiguren, Elisa y Jestis Gutiérrez, y Pablo Ducci.

-

Estrena nueva estructura corporativa para ambiciosa expansién de locales, formatos y marcas

GRUPO MARGO CELEBRA 10 ANOS CON
“MANTEL LARGO” y un plan para duplicar

operaciones en cinco anos

La sociedad comenz6 “casi amateur” en 2012, entre Jests y Elisa Gutiérrez, Gerardo Ferndndez y Matias Eguiguren. Este ano venderdn US$ 18
millones, tienen 250 empleados y atienden 50.000 personas mensuales en sus cuatro restoranes Marg6, que seran cinco con la apertura de Los
Dominicos en octubre. Ademas del local Neli en Parque Arauco, marca clave en el crecimiento del grupo. « SOLEDAD VIAL A.

artieron de forma inespe-

rada. En 2012, desarro-

llando un nuevo strip cen-

ter al inicio de La Dehesa

—en terrenos que habfan

sido del grupo Schiess—,

el empresario Gerardo

Fernandez pens6 en sumar un restordn an-

cla que atrajera mds locales y supliera la es-

casa oferta gastrondmica que tenfa la comu-

na. Conocia El Cilantro, el restordn que

operaba Jestis Gutiérrez con su hermana

Teresita, en la galerfa de arte de Patricia Re-

ady. También su amigo Matias Eguiguren,

lla ademds hacial pa-

ra sus clientes en Picton. “La vefa llegar si-

per temprano con su carrito, hacer todo,

muy cumplidora”, recuerda hoy el socio de
la boutique financiera.

Deahf, hacer el match fue facil. Eguiguren
y Ferndndez —que hoy lidera la startup tec-
nolégica VICA— fueron los socios capita-
listas, las hermanas Jestis y Elisa Gutiérrez
pusieron el know how y la operacién. Con
loss posteriores dividendos irfan pagando
las acciones, el capital invertido. Un afio
despuds, abri6 sus puertas el primer Mar-
86, nombre que tomaron de su abuela Mar-
got Irarrdzaval, reconocida anfitriona y co-
cinera.

“Tenta El Cilantro, hacia banquetera el
tiempo que me quedaba libre, de lunes a lu-
nes, y acababa de tener a mi primera hija.
Pensé que concentrar todo en un restordn
serfamds aliviado”, cuenta Jestis y se rie mi-
randoa suhermana, que la ayudaba y se su-
mé como socia. “La Elisa aporté la mirada
minuciosa, critica, siempre encontraba que
faltaba, que no habfa estado perfecto”.

La realidad fue distinta. “Un restordn es
24/7,10s 365 dias del afio”, admite hoy con
38 afios y cuatro hijos. Antes de estudiar
Arte, habfa comenzado vendiendo dulces y
comidas en el colegio, incluso a las profeso-
e fuebien, en Il medio ya atendia cum-
pleafios de amigos de su familia, comidas
de 40 personas y ganaba buena plata.

Sin embargo, la decisién de saltar al res-
tordn no fue obvia. El tema laboral era com-
plicado, los inventarios, los proveedores. ..
y la asustaba el salto que le proponfan Fer-
nédndez y Eguiguren. Elisa no dudé. “No
me costd, era duro pensar en trabajar de lu-
nes alunes, pero dije ‘yo aperro”, recuerda
y, aunque habfa estudiado Literatura, se
convirtié en una especie de gerente de ope-
raciones.

El primer Marg6 debuté en junio de 2013.
Desde la cocina a atender las mesas, los pro-
veedores, armar el mend, las dos hermanas
hacfan de todo. Y los socios capitalistas ma-
nejaban las finanzas, con laidea de vender a
futuro... Los tres meses que demor6 la pa-
tente de alcoholes fue un marketing indirec-
to—recuerdan hoy—, porque cada comen-
sal podia llevar su trago y con estaciona-
‘miento de ficil acceso, el restordn “del strip
center” prendi.

Superando las proyecciones, a los pocos
meses estaban en equilibrio. “Fue una
apuesta que resulté perfecto y habia mu-
chas posibilidades de que no resultara”, ex-
plica Eguiguren, “todos éramos bastante
amateur”.

Al tiempo los llamaron de Parque Arau-
co. Dos veces dijeron que no, las locaciones
no los convencian. En 2016, a tiltimo minu-
to, la glamorosa Prada decliné sumarse al
naciente distrito del lujo y Margé fue la
apuesta indicada

Los 250 metros cuadrados significaron
duplicarse. Pasaron de 40 a 100 empleados,
de 180 a 430 sillas y una inversién de $800
millones. El éxito se repiti6. De hecho, re-
chazaron otras ofertas. “De pura inexpe-
riencia y novatas, al principio cometiamos
demasiados errores. Para madurar y orde-
nar la casa decidimos darnos un par de
afios, y de ahi, crecer”, explica Elisa.

ras.

—¢Qué signific6 llegar a Parque Arauco?

Jestis G.: “Hay varios restoranes que no
han resultado. Es un piiblico mds transver-
sal, mucho extranjero, gente de regiones,
horario continuo de mall. La Dehesa fue una

aventura; Parque Arauco, palabras mayo-
res, pero nos ayudé a consolidar el negocio
y a darnos cuenta que podfamos”.

De hecho, hoy su ticket promedio varfa
entre $22.000 y $24.000, y el local de Par-
que Arauco tiene el mds alto entre los
50.000 clientes que atienden mensualmen-
te en sus locales.

—Sin embargo, muchos locatarios de malls
se quejan.

Ferndndez: “Par-
que Arauco ha sido
unsocio leal, estraté-
gico. Funciona muy
bien, igual que el ho-
tel W., i uno es serio
y tiene ventas altas”.

El mismo amigo
los llamé para con-
tarles que Coquina-
ria dejaba el W. Habian pasado dos afios y
estaban listos para abordar un local con 220
sillas y alto flujo de puiblico.

En plena pandemia, nace el
concepto Neli

Al poco tiempo, en plena pandemia, Par-
que Arauco volvié a insistir y, esta vez, les
gustd el local. En 2020 nacia Nelf, con un
concepto de comida més saludable y una
nueva marca, que jugard un papel clave en
su estrategia de expansion con nuevas ubi-
caciones en otros shoppings y stand alone, el
desarrollo de nuevos formatos, nuevos
mercados y marcas. De hecho, ya estén
conversando con varios operadores de
laindustria, en busca de un socio opera-
dor que acompaie este crecimiento.

—¢Por qué dar ese nuevo salto, re-
cién saliendo de la pandemia?

Eguiguren: “Con la pandemia se
cerraron todos los locales, cero ven-
tas por seis meses, todo el personal
al IFE (ingreso familiar
de emergencia), trata-
mos de ayudar a mu-
chos proveedores
que habfan crecido
con nosotros, y con
los créditos Fogape
renegociamos los
arriendos y estuvi-
mos mds de un afo
a pérdida”.

Jestis G.: “Todos
los jueves tenfa-
mos reuniones
por Zoom, disc
tfamos, analiza-
bamos, dejamos
eldelivery listo pa-
ra operar apenas
se abrieran los res-

Nelf abri6 en
2021y costé més.
“Marca, car-
ta y concep-
to nuevo, le
cost despe-
gar, pero
hoy le va
muy bien. Vamos
a potenciarlo mucho,
porque tiene un tiraje
gigante”, explica
Eguiguren.

P
Los vaivenes del ciclo economico y la “permisologia’...

Su ticket promedio varia
entre $22.000 y $24.000, y el
local de Parque Arauco
tiene el mds alto entre los
50.000 clientes que el
grupo atiende al mes.

Elisa: “El regreso pospandemia fue trau-
matico, rearmar todo y abriendo Neli. Era
mucha pega y cuando estds con el agua aquf
—y muestra los ojos—, siempre hay un in-
cendio, no puedes mirar el conjunto”.

Con cinco locales, 1.100 sillas en mds de
2.300 m* —que aumentardn en 200 sillas y
300 m* mds, con el local de Los Domini-
cos—, unos 1700 clientes diarios, 120 pro-
veedores permanentes y ventas que llega-
rén a US$ 18 millo-
nes, este afio —10%
proviene del deli-
very— los cuatro so-
cios decidieron ir
por mds. El primer
paso fue crear una
estructura corpora-
tiva con encargada
de RR.HH., jefa de
operaciones y un ge-
rente general, que es el ex--Agrosuper San-
tiago Errdzuriz (42). Su misin: estandari-
Zar procesos para consolidar una “cultura
Margd” y sentar las bases para el ambicioso
plan de expansién, que también considera
la apertura de dos locales al afio.

Eguiguren: “Ha sido muy valioso el
aporte de Santiago, para que la experiencia
Margé sea en todos los restoranes igual;
desde las proporciones al servicio. Hoy te-
nemos unabase que nos permite proyectar-
nos, con potencial de crecimiento enorme”.

El modelo Margo de
administracién
El “estilo Margd”
significa que cada res-
tordn cuenta con un
equipo, que tiene
un soporte corpo-
rativo para ho-

Elisay M. Jestis Gutiérrez
tomaron el nombre de su
abuela Margot Irarrazaval.

mologar practicas, dar soporte administra-
tivo, contable y de RRHH., y disponen de
un taller centralizado que distribuye los
principales productos en cada local, mante-
niendo la misma calidad. Es el foco de Jestis
Gutiérrez, que trabaja con el jefe de los chef
de cada restordn, con el encargado de ad-
quisiciones y la linea de operacién y servi-
cio. De los 250 colaboradores, 40% son mu-
jeres y mds del 50% tiene menos de 30 afios,
y la mayoria ha crecido con Margg.

—;Cémo forman el personal?

Errézuriz: “Es una tarea importante, ha-
cemos un mes de capacitaciones en los loca-
les. La columna vertebral en cada uno es un
administrador, meseros, un chef, bodegue-
ro. De hecho, tenemos un proyecto a futuro
de crear la escuela Marg6”.

Todo eso les permitié, el 7 de mayo pasa-
do, abrir el cuarto Marg, en Chicureo, en la
laguna de Piedra Roja. Al dfa siguiente no
habia mesa disponible. Mientras, terminan
de construir el del Paseo Los Dominicos,
proyecto que avanza al ojo de Elisa Gutié-
rrez, como lo ha hecho en cada local.

Hace unas semanas completaron el equi-
po para emprender lo que viene. Se sumé el
ex-Celfin Pablo Ducci (43), que trabajé va-
rios afios en el proyecto Geopark y cuyo
mandato es claro: duplicar la operacién en
un plazo de 3 a 5 afos. En esa ambiciosa ex-
pansicn, salir de la capital forma parte tam-
bién del plan. Podria ser en Vifia del Mar o
Puerto Varas, dos destinos que recla-

man sus clientes. “Es un anhelo”, res-
ponde Ducci, “pero sabemos la im-
portancia de estar diariamente y
creemos que la mejor forma serfa
con un socio local”.

—Cuando hablan de nuevos
formatos, ;significa que podria-
mos ver ensaladas Margé en el
supermercado?
Ducci: “;Por qué no? Una
ensalada, productos conge-
lados, mil cosas. Un objeti-
vo concreto de corto
.. plazo es llevar Neli a
‘.\Y otras locaciones”.

—¢éCuanto les ha afectado el ciclo econémico? Jestis G.: "Con la pandemia, la gente valoré mucho
Eguiguren: "En el estallido bajaron inicialmente las las experiencias. Hay mas gente en los restaurantes,
ventas y después se recuperaron. El ciclo econdmicono  incluso lo vemos en Pirque, donde vivimos”.
nos ha afectado mucho”.
Ducci: "Margé ha crecido por su buen servicio,

ganan sobre $1millén y tenemos muy poca rotacion”.
—¢Cudnto demoran en abrir un local?

—éComo manejan el tema laboral, que se volvié Elisa G.: "Es muy cansador y frustrante, tuve que ir

calidad y ambiente familiar, a precio accesible”. mas exigente? durante dos semanas a la Municipalidad de Colina,
tempranisimo, para conseguir permiso de alcoholes”.
—¢Y el alza en el precio de los alimentos? Jesiis lejord, una vez que se terminaron los bonos. Fernandez: "Es insélito que hagamos una inversién

Me acuerdo de haber llamado a 40 personas, buscando
garzones, y que solo 10 me hayan contestado que si. Y
es un trabajo muy bien pagado, nuestros garzones

alta para abrir el restaurant, sin saber con certeza si
vamos a poder vender alcohol. Cuesta mucho ser
formal en este pais”.

Elisa G.: "Algo nos ha golpeado el margen, en algu-
nos productos, pero también hemos hecho cosas como
ahumar nosotros el salmn o hacer nuestra ricota”.
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