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COMPANIAS CHILENAS NO QUEDAN AJENAS AL FENOMENO

LAAMENAZADE
AMAZON ATERRIZO
“NLOSRETAILERS

Firmas internacionales como H&M y la matriz de Zara han sucumbido
a nivel bursatil producto de la incertidumbre que provoca el avance
del e-commerce. Vender por internet implica mayores costos, y en
Chile Falabella ya lo demostro: los gastos de administracion y ventas
del tercer trimestre aumentaron 7%, producto de una mayor inversion,

principalmente en omnicanalidad.

POR NIDIA MILLAHUEIQUE MARTINEZ

as principales
companias de
retail en el
mundo estdn
siendo golpea-
das por Ama-
zon. Ejemplo
de ello son Inditex -matriz de
Zara- y H&M, las que atra-
viesan una mala racha bur-
satil, luego que analistas de
varios bancos de inversion
europeos alertaran del ries-
go que provoca el avance del
e-commerce.

A la fecha, el retail sueco
acumula 15 recomendacio-
nes de venta de las acciones,
una cifra récord, y su papel
el viernes cerré en US$ 22,8.
En el ultimo afo ha caido
28,8% de su valor en Bolsa.
Entre los analistas destaca
SEB, que alude a la crecien-
te cuota de mercado de com-
panias que nacieron del
mundo online, como Zalan-
do. Boohoo y Asos, para jus-
tificar su consejo de vender
acciones.

Otros analistas dicen que
dudan de Inditex por la “sos-
tenibilidad del excepcional
ritmo de crecimiento de los
ingresos, ante el aumento de
la competencia”. A su vez,
HSBC rebajo la recomenda-

cion de mantener a vendery
redujo su precio objetivo de
US$ 41a US$ 28.

Barclays, en tanto, aludié
ala“rentabilidad de las tien-
das y la evolucion histérica
de los médrgenes” paraargu-
mentar que el mercado estd
sobrevalorando a H&M y mi-
nimizando a Inditex.

Todo lo anterior tiene un
denominador comtin: Ama-
zon. Esto, porque lacompa-
ffaesun claroejemplodela
expansiony éxito del e-com-
merce. Ha crecido 30% anual
en los ultimos tres anos, su-
perando el incremento de
14% en el comercio electro-
nico de Estados Unidos en
general.

:Qué estd alimentando
este crecimiento? Primero,
ofrece la seleccion de pro-
ductos mds grande del mun-
do (400 millones) y utiliza
una balanza para equilibrar
precios bajos y ofrecer la me-
jor experiencia del cliente,
dice un reciente estudio de la
consultora Bain & Company.

El informe anade que la
compania continda ganando
valiosos miembros prime,
que brindan una gran canti-
dad de datos a Amazonyy gas-
tan mas del doble que los

otro clientes. Y lo tercero, es
la expansion fuera de su ne-
gocio minorista tradicional,
que incluye grandes inver-
siones en sus productos de
negocio a negocio y servi-
cios al consumidor.

Situacion de los

actores locales

Pero la situacion a nivel na-
cional no es ajena a lo ante-
rior. Por ejemplo, Falabella
-en sus resultados al tercer
trimestre- evidencié un
efecto a raiz de la inversion
que ha tenido que realizaren
omnicanalidad. Segtin reve-
laron en su andlisis razona-
do, los GAV (Gastos de Admi-
nistracion y Ventas) ascen-

dieron a US$ 913 millones, lo
que implicé un 7% mds que
el mismo trimestre del afo
anterior.

“Esto se explica, princi-
palmente, por mayores gas-
tos en tiendas por departa-
mento en Chile, debido a
contrataciones en el centro
de distribucion y gastos en
sistemas para fortalecer la
omnicanalidad y en mejora-
miento del hogar en Chile
afectado por mayores egre-
sos en Tl y el desfase en la
apertura de Mall Plaza Los
Dominicos”, asegurd la
compania.

Esosi, laempresaligadaa
las familias Solari del Rio ha
estado fuertemente traba-

Amazon ha crecido 30% anual en
los ultimos tres aiios, superando el
alza de 14% del comercio electronico

en Estados Unidos.

La CCS estima que en 2018 las
transacciones por ventas online
lleguen a los US$ 5.000 millones,

aproximadamente.

http://latercera.pressreader.com/la-tercera-negocios

negocios | LA TERCERA | Domingo 26 de noviembre de 2017

jando en todo lo que es drea
digital de sus negocios. Enel
ambito financiero, CMR Chi-
le y Banco Falabella Chile
implementaron el botén de
pago quick pay para com-
pras en sus tres negocios de
retail.

A su vez, en agosto, Sodi-
mac lanzo su tienda online
en Uruguay, sumado a que se
estrenaron nuevos sitios web
para el negocio de CMR en
Argentinay se lanzé el nue-
vo sitio Falabella.com en
Chile, Pert, Colombia y Ar-
gentina.

Para todo lo anterior, Fala-
bella decidi6é invertir
US$ 1.000 millones en un
plazo de cuatro afios, segun
informaron a comienzos de
esteafio ensuplandeinver
si6n 2017-2020.

Desde Ripley destacaron
“la incorporacion de inteli-
gencia artificial, proceso en
el cual hemos sido pioneros
en Chiley Pert, y que es cla-
ve para la experiencia del
cliente con la marca. Adicio-
nalmente, Mercado Ri-
pley.com, nuestro mar-
ketplace, ya tiene a mds de
500 emprendedores que han
podido sumarse al retail con
una oferta distinta y que nos

ha permitido abrir nuevas
categorias en las cuales antes
no estadbamos compitiendo”.
En el caso de Cencosud,
dicen usar “internet como
la vitrina mobile y “driver”
de variedad y surtido”. Ade-
mads, han potenciado herra-
mientas de inteligencia arti-
ficial y machine learning, a
través de un nuevo chat y
chatbot Facebook y un con-
tact center. También incluye-
ron un nuevo modelo de na-
vegacion en moda, haciendo
mads atractivas las categorias
de vestuario, y en 2018 im-
plementardn una nueva pla-
taforma de e-commerce.
Actualmente cuentan con
100.000 skus publicados y
mads de 700 proveedores di-
ferentes. Realizan la publica
cién de las marcas interna-
cionales dentro de Paris.cl y
trabajan con modelos de con-
signacion y venta de terceros.

¢ Qué es mas rentable?

El mayor peso de las ventas
online en el negocio del retail
eleva la presion sobre los
margenes, segin un analis-
ta del sector, y anade que
“debidoalos costos de envio
y todoloque implica la logis-
tica, las ventas online conti-
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nuan siendo menos renta-
bles que las de las tiendas”.
En este contexto, Marcel
Goic, director del Centro de
Estudios del Retail (Ceret),
Ingenieria Industrial de la
Universidad de Chile, anade
que “para hacer comercio
electronico de manera com
petitiva es necesario invertir
y disefiar procesos que se
adecuen a esta operacion.
Aunque la medicién de cos-
tos es multicanal, existe cier-
ta evidencia que sugiere que
los mdrgenes de las opera-
ciones tradicionales podrian
estar por debajo de los del
comercio electrénico”.
Elexperto hace un llama-
doalosretailers a disefiar los
procesos de manera inteli-
gente para hacerse cargo de
un modo de compras que
llegd para quedarse. “Mien-
tras el retorno de mercade-
ria es un fenémeno que estd
bien controlado en la légica
tradicional de operacion, en
el mundo del e-commerce
hay un desafio por reducir el
numero de devoluciones y
de optimizar su ejecucion”.
En el dltimo tiempo, el co-
mercio electronico estd pre-
sionando al retailer tradicio-
nal en varias categorfas de
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productos, en cuanto hay
una migracion de las tran-
sacciones en canales tradi-
cionales a canales electro-
nicos. Sin embargo, hay va-
rios factores que hacen
moderar los efectos de estos
cambios en las estrategias de
desarrollo en la industria del
retail.

Segtin Goic, “el impacto
no es uniforme entre distin-
tas firmas. Mientras algunas
han sabido integrar el co-
mercio electrénico en una
estrategia multicanal con-
sistente, otras han sido mds
lentas en reaccionar”.

Las proyecciones

(Como se ve el futuro para
las companias chilenas?
Goicdice que las proyeccio
nes sugieren que aunque el
comercio electrénico segui-
ra creciendo, en un futuro
cercano debiera empezar a
moderar sus tasas de creci-
miento, “esto, porque mu-
chos procesos de compra
aun se ven altamente bene-
ficiados de la interaccion fi-
sica de los productos”™. En
este sentido, agrega que en
algunos casos, los retailers
podrian generar buenos re-
sultados centrando su valor

e

ELl1de noviembre, Amazon puso mas de 100 millones de productos con hasta 30% de descuento.

¥

en una buena experiencia
de compra en tienda.

Explica que se podria ob-
servar un impacto en las pro-
yecciones de los resultados
de las grandes firmas del re-
tail tradicional, pero “este
debiera ser moderado”. Ase-
gura que la construccion de
estrategias multicanal soli-
das o disefio de experiencias
de compra excepcionales
“podrian ser suficientes para
blindar los resultados de
venta”.

Pese aello, US$5.000 mi-
llones movera el comercio
electrénico dentro de los
proximos anos, consolidan-
dose asi como el sector mds
dindmico dentro de la eco-
nomia chilena en la tltima
década, segtin estimaciones
del sector.

Mientras que la Cdmara
de Comercio de Santiago
(CCS) estima que el comer-
cio electrénico en nuestro
pais llegaria a cerca de
US$ 3.700 millones este afio,
un 20% mds que en 2016, y
seacelerarfa hastaun 35% en
2018, para aproximarse a los
US$ 5.000 millones.

En 2020, en tanto, las ci-
fras  superarian los
US$ 8.000 millones. ©®
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Debido a los
costos de envio

y todo lo que
implica la
logistica, las
ventas online
continian siendo
menos rentables
que las de las
tiendas”.

“La construccion
de estrategias
multicanal
solidas o diseiio
de experiencias
excepcionales,
podrian blindar
los resultados

de venta”.

MARCEL GOIC
DIRECTOR DEL CERET
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