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El cambio gerencial en el impulsor

de los outlets en Chile

RI00L A5 BIEAMETERE, Claudio Easton asume la primera linea ejecutiva de la

empresa de centros comerciales de marcas a precios
reducidos. Su meta es expandir el negocio.

nunrincén de la oficina de Claudio
Easton Hevia (58) sobresale un mo-
no porfiado inflable con la figura de
un pingtiino. “Me lo regal6 Rober-
to Fantuzzi hace unos meses. Me invité a su
programa para hablar sobre empresas fami-
liares”, cuenta. Lo mantiene a pocos metros
de su escritorio y comparte el trasfondo del

Claudio
Easton,
gerente gene-
ral de Easton
Inmobiliaria.

regalo: “(Fantuzzi) me dijo que esto repre-
senta que los empresarios se pueden caer,
pero siempre deben ponerse de pie”.

También cuelgan cuadros alusivos a ca-
racteres orientales y diplomas de karate, de-
porte que practica hace 45 afnos. “A mi pa-
pé, en el periodo del 711e tomaron la fabrica
y se la devolvieron el 73, pero habfa bode-
gas llenas de linchacos. Mi papd llegé con
uno a la casa y asf me bajé la onda del kdra-
te”, relata el hijo del fallecido empresario
Juan Easton, fundador de Mueblerias Eas-
ton y pionero del negocio outlet en Chile.

Tras la salida de Cristidn Cox de la ge-
rencia general de Easton Inmobiliaria
—que administra los outlets de la firma
en Quilicura y Temuco—, Claudio Eas-
ton tomé la decisién de asumir hace unos
meses la primera linea ejecutiva, con el
fin de impulsar la expansién. Antes ejer-
cfa como director y estaba a cargo de
otros negocios de la familia, ligados a
otros rubros inmobiliarios.

“Pensaba seguir a nivel de direccién, pe-
ro me di cuenta de que el momento es aho-
ra. Porque si no se empiezan a tomar deci-
siones y no se le mete empuje al crecimiento
para que se conviertan en proyectos reales
(...), se iba a pasar ‘la vieja”, dice a “El Mer-
curio” en su primera entrevista como ge-
rente general. Con esto, la familia se involu-
crard en el dfa a dfa del negocio que partié a
mediados de 2010, con Easton Outlet Mall
en Quilicura, cuando se invirtieron US$ 27
millones para levantar el primer centro co-
mercial bajo este formato en el pafs. “Asu-
mo el desaffo con orgullo. Siempre pienso
que mi papd me acompana”, dice.

Adelanta que ejecutardn un plan de in-
versiones de US$ 60 millones en los préxi-
mos cinco afios para sumar tres nuevos
outlets. “Las empresas, para subsistir, tie-
nen que crecer, reinventarse e innovar.
Sobre todo hoy, cuando cada vez mds es
incierta la forma de hacerlo (...) Un nego-
cio exitoso es un negocio escalable. Y eso
es lo que queremos”.

El foco es mantener el liderazgo ante el
crecimiento en este formato que ha registra-
do competidores como Parque Arauco y
Grupo Patio. “Son empresas muy grandes,

® De Orlando

a Quilicura

Luego de un viaje con sus nietos a Orlan-
do en 2007 para visitar los parques de
Disney, Juan Easton Manzi vio una oportu-
nidad para traer los outlets a Chile. Esto
significd un giro a sus negocios, ya que
desde los afios 50 estaba vinculado a la
fabricacion y venta de muebles.

Tras un nuevo viaje a EE.UU. para reco-
rrer otras instalaciones en Texas, Nevada y
California, Juan Easton decidi6 convertir
unas bodegas industriales que estaba cons-
truyendo en Quilicura para levantar lo que
hoy es Easton Outlet Mall. Este se convirtid
en un referente del negocio, y al primer
semestre de este afio sus ventas han au-
mentado 18% versus 2024, ante el impulso

de los turistas argentinos.

de grupos econémicos importantes, y estan
muy interesados en crecer. Nosotros quere-
mos mantener nuestra posicién de referen-
tes del mercado, y para hacerlo en el tiem-
po, tenemos que crecer”, sostiene.

La expansion estard puesta en regiones.
“Vimos mds de 20 proyectos, desde Arica a
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Punta Arenas, y fuimos seleccionando y
descartando”, dice. Sibien no comenta las
ubicaciones de sus futuras iniciativas,
asegura que esperan iniciar la construc-
cién de un nuevo outlet el préximo afio.
También contemplan la ampliacién
de su principal activo en Quilicura, tras
la adquisicién de terrenos colindantes,
para sumar 15 mil m? de superficie. El
plan de negocios, agrega, serd revisado
caso a caso para ser financiado con ca-
ja, financiamiento bancario, emisién
de deuda, y también se abrirdn por
primera vez a fondos de inversién:
“Hasta aqui, no hemos hecho nada
con ellos. Pero eso nos harfa crecer
mds rdpido y en cinco afios tener tres
locaciones nuevas”.
Pese al lento ritmo de creci-
miento econémico del pafs, Eas-
ton afirma que el outlet sigue
siendo unnegocio atractivo, a di-
ferencia del retail tradicional o
centros comerciales. “Las tien-
das por departamento ya no tie-
nen el éxito de antes. Se estdn
achicando, no solo en Chile, si-
no en general”. Agrega: “Des-
pués de Temuco, no hemos he-
cho otra inversién, y eso fue
hace 8 afios”.
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