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Casaideas vuelve a crecer, de tres en tres

a primera presentacion al
directorio que hizo Cedric
Moller a dias de llegar a la
gerencia general de Casai-
deas, a mediados de 2023,
no era un plan tan inno-
ador pensando en 2024,
pero si algo que la empresa
no llevaba a cabo desde hacia anos: crecer
mds aceleradamente en tiendas en Chile.
Un concepto arraigado en una empresa de
retail, pero que habia sido menos veloz en
los tltimos afnos, inaugurando un local en
Plaza Egana, en 2021, y otro en Costanera
Center, en 2022.

La idea de Moller, un hombre de malls
que trabajo en el grupo Plaza y en la em-
presa de juegos Happyland, era aprovechar
las oportunidades que se habian abierto en
tres centros comerciales para darle un re-
impulso a la marca, con un cambio incluso
de imagen corporativa.

En 2024, la firma se dedico a abrir tien-
das en el mall outlet Easton de Quilicura,
en octubre; en Alto Las Condes en noviem-
bre, y en Plaza Vespucio en diciembre, dias
antes de Navidad. “Fueron un golazo”, re-
cuerda, pues colaboraron al cierre de un
muy buen afo en términos financieros.
“Cerramos el 2024 con superbuenos nu-
meros, un crecimiento importante de mas
de un 25% en Ebitda sobre el afo anterior”,
explica.

Segun su reporte de sostenibilidad, Ca-
saideas anotd ingresos por US$202 millo-
nes y un Ebitda (una medida del flujo de
caja operacional) de US$34 millones en
2024.

Pero en 2025 no quisieron quedarse atrds
en expansion. Aunque esta vez con dos fo-
cos: mejorar su cadena logistica y ampliar
su presencia en regiones.

Al cierre de este ano, Casaideas tendrd 43
locales en Chile, con unos 1.300 trabaja-
dores. En Perti, 25 locales y cerca de 600
empleados. En los otros tres paises donde
estdn presentes, Colombia, México y Bo-
livia, suman 29 tiendas y una dotacién de
600 personas.

Para fortalecer su logistica, reemplazaron
sus dos antiguos centros de distribucion de
15 mil metros cuadrados a uno mas gran-
de, y con mejores conexiones, de 30 mil
metros m2, que arriendan en Enea, el par-
que industrial de Pudahuel. “Empezamos
en noviembre del afo pasado a recibir pro-
ductos, y a despachar, desde enero de este
ano”, comenta.

Y la apuesta por regiones comenzo
abriendo locales en centros comerciales
del sur. En mayo, a 48 horas del Dia de la
Madre, abrieron una tienda en el mall Pla-
za Maule de Talca -“Ese sdbado fue una
locura, Talca estuvo entre las tres mejores
tiendas nuestras de Chile ese dia”, resalta-;
también estin construyendo un local en
el mall Espacio Urbano Pionero de Punta
Arenas, que pretenden abrir en octubre;
y el tercero del ano serd en San Fernando,
donde ocupardn un local que antes tenia
Corona, en el mall Vivo, de esa ciudad.

“Es que al chileno le encanta el mall”, co-
menta al justificar por qué prefieren esas
locaciones a las tiendas a la calle. Aunque
en el plan de este afio también ha estado
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La cadena reactivo aperturas: el aiio pasado abrio tres locales en malls en Santiago; este
afo abrird una terna en el sur y para el siguiente afo quiere repetir el mismo niumero. Ya
tiene 41 locales en Chile y operaciones en otros cuatro paises. Ventas por US$202 millones
y un Ebitda de US$34 millones. "En los tltimos cinco aiios se ha ganado plata”, dice su

gerente general.
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Cedric Moller, gerente general de Casaideas.

la recuperacion de locales abiertos, pues re-
modelaron dos: uno en Concepcién y otro
en Chillan. “Y también hemos tenido muy
buenos resultados”, anade.

Y mirando hacia 2026, el objetivo es no
decaer con este ritmo de inauguraciones.
“La idea va a ser abrir alrededor de tres lo-
cales también. Es lo que me gustaria. Y ayu-
da a que los que hemos ido abriendo han
tenido buen desempeno”, resalta.

No tiene claro aun dénde van a estar, pero
si admite que estdn mirando en la “Region
de Valparaiso, algo en Santiago y algo en el
norte”, agrega.

“No es tan ficil encontrar ubicaciones,
porque el promedio de locales de los malls
son 80 a 100 m2. Y en general, el promedio
nuestro es 800 a 900 m2. Entonces, por mas
que algin mall quiera estar con nosotros y
nosotros queramos estar, si es que no tienen
un local de categoria mediana, como le lla-
man, tienen que hacer un enjuague gigante
para meternos”, cuenta. “Por eso se demo-
ra un poquito el proceso, pero la idea seria
abrir estos tres locales”, insiste.

Malls chinos: “No son competencia”

Casaideas, mds que un retail, se autodefine
como empresa de diseno. Es que todos los
productos que vende son disenados por su
propio equipo y luego son replicados in-
dustrialmente en China, India, Pakistin o
Bangladesh, proveedores asidticos, algu-

nos, con los que tienen hasta 30 afos de
relacion.

En 2024, por primera vez, pudieron co-
nocer, recorrer e inspeccionar en terreno el
100% de sus plantas proveedoras con el fin
de revisar las condiciones laborales, de hi-
giene, de seguridad, en aras de cumplir sus
metas de sustentabilidad.

Esta es quizds la principal premisa para
responder al eventual impacto que pueda
tener la nueva ola de malls chinos, mds in-
clinados a productos de disefio, con tiendas
mds elegantes, delicadas y luminosas que
las antiguas, y cuya oferta es bastante simi-
lar ala de Casaideas.

“Nosotros no vemos a los malls chinos
como una competencia directa. jEn qué
nos diferenciamos? ;Cudl es nuestra for-
taleza? Que todos nuestros productos son
disenados por nosotros. No compramos
ningun producto por catdlogo, ni siquiera
las bolsas", sostiene.

Por ello, cuenta que los productos que
mandan hacer a Asia son “a la medida” y
eso les permite, por ejemplo, renovar cinco
veces al ano sus vitrinas o tener “cinco tem-
poradas en el ano”.

-Pero a nivel de precios, ;tampoco son
competencia los malls chinos?

-En términos de precio-calidad, estamos
bien catalogados, y parte de nuestro éxito
se refiere a eso. ;Somos los mas baratos? No
¢Somos los mds caros? Tampoco. Estamos
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lejos de ser los mds caros, pero creemos
que en precio-calidad somos muy compe-
titivos.

En todo caso, Cedric Moller apunta a que
el gran desafio que tienen por delante, mas
que los malls chinos, es el e-commerce
transnacional, el referido a plataformas
como Temu, Shein o AliExpress, porque se
ve “casi como un mall chino sin barrera”.
“Hoy se trata de hablar de un consumidor
que estd muy informado y al que le es muy
facil comprar en esas plataformas”, anade.

Casaideas también trabaja la omnica-
nalidad y durante la pandemia abrié su
tienda web. Hoy sus ventas en la web son
menos del 10% del total. “El desafio es cre-
cer, todavia hay espacio”, dice, aunque re-
conoce que el sitio es “un catdlogo vivo de
la tienda™.

Aranceles y futuro financiero

La decision del gobierno estadounidense
de elevar sus aranceles a los paises con los
que comercia generd la idea de que China,
sobre todo, dada su amplisima capacidad
industrial, podria generar una sobreoferta
de productos al resto del mundo que no lle-
garan al pais norteamericano. Y una com-
pania que importa buena parte de su carte-
ra desde China, podria haber sido afectada,
o incluso beneficiada por una eventual baja
de precios. Pero no fue asi.

“Nuestros productos son sélo para noso-
tros. Y vamos con un desfase de 10 meses
mads o menos. Entonces, desde que pone-
mos la orden hasta que llega el producto
pasan 10 meses, por lo que es mds o me-
nos fijo. No nos pasa que un proveedor nos
dice: te vendo estos vasos que nos sobraron
porque no los pude vender a Estados Uni-
dos, porque no es diselado por nosotros.
Entonces, no hemos tenido un efecto por
ese lado”, explica.

Pese a que estos factores no les han influi-
do, sus nimeros del 2025 van bien, tanto o
mejor que los del 2024, aunque la tempo-
rada en la que se juegan el afo es diciem-
bre. “Este afio estd siendo y va a ser positi-
vo. Nuevamente vamos a crecer en ventas
en cerca de un 10% y un crecimiento im-
portante en Ebitda de dos digitos”, antici-
pa. Chile representa cerca de la mitad del
negocio.

-¢Tienen utilidades?

-Si, claro. En los ultimos cinco afnos se ha
ganado plata y con una estructura de deuda
sana. Casaideas es un negocio exitoso y eso
ha permitido seguir creciendo.@

Ta

www.litoralpress.cl



