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EL ANO PASADO, A ESTA FECHA, SE NOTABAN LAS BAJAS TEMPERATURAS

Retraso en lluvias
complica al retail por
cambio de coleccion

® En Santiago han caido 1,7 mm de
precipitaciones, frente a los 47 del afo pasado.
Esto podria gatillar mas actividad promocional.
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El clima no esta jugando a favor de
la industria del retail. 5i entre abril
v mayo del ano pasado las lluvias
va se habian hecho presentes, con
47 milimetros, este ejercicio las
precipitaciones han tardado mas
de lo esperado, con solo 1,7 mm en
Santiago. Asitambién, este mes la
temperatura promedio en la capital
ha sido en torno a 1,4° celsius mas
altas que el ano pasado.

Este escenario plantea un de-
safio para el retail, toda vez que
implicaria mayor complicacidn
para concretar ventas de la nueva
temporada otofio-invierno, lo
que consecuentemente llevaria a
una mayor permanencia de stock
en la tienda y, por lo tanto, mayor
actividad promocional.

“Por un lado se te comienza a
acumular stock que tenias contem-
plado de invierno y probablemente
despuésvas a tener que hacer ofertas
mas agresivas para liquidarlo”,
dice Bernardita Silva, gerenta de
Estudios de la Camara Nacional
de Comercio.

Agrega que en particular, las
categorias donde mas se sentiria
el efecto seria en botas y parkas,
productos gue tendrian una menor
salida en la medida que no sean
necesarios, producto de 1a falta de
lluvias y bajas temperaturas.

Parala Cat-E'g:ﬂl:'iE vestuario, mayo
esuno de los meses relevantes den-
tro del ano, particularmente por el
Dia de la Madre, pero también por
el cambio de temporada. De todas
formas, junio, julio y agosto serian
clave parael balance final, todavez
que al menos en la zona central,
este periodo representa el 75% de
las lluvias dentro del ano.

Un alto ejecutivo de la industria
plantea su preccupacion por este
suceso: “El que no haya llovido una
gota hasta ahoraes muy malo para
el retail. El afio pasado llovid mucho
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Bernardita Silva
renta de Estudios de la Cdmara
Comercio de Santiago

“ Por un lado

se te comienza a
acumular stock que
tenias contemplado

de invierno y
probablemente después
vas a tener que hacer
ofertas mas agresivas
para liquidarlo”.

Marcel Goic
Director del Centro de
Estudios del Retail (CERET)

“ Si se traduce

en niveles de venta
que estan por debajo
de las proyecciones

de la compania,
eventualmente podrian
gatillar una aceleracion
en la politica de
descuentos”.
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en abril y un poco en mayo. El retail
sufre harto cuando no llueve, por-
que el cliente no hace el cambio de
temporada. Hace mas frio, pero no
eslo mismoque la lluvia”, sostiene.

Resalta que son las lluvias el ma-
yor gatillante para que los clientes
decidan renovar su cléset. De todas
formas, el impacto variaria depen-
diendo de los pedidos de cada actor
para la temporada vy el stock que
mantenga en sus bodegas.

Marcel Goic, director del Centro
de Estudios del Retail (CERET),
Ingenieria Industrial, Universidad
de Chile, dice justamente que *si
se traduce en niveles de venta que
estan por debajo de las proyecciones
de la compania, eventualmente
podrian gatillar una aceleracion
en la politica de descuentos. Sin
embargo, esperariaque estos solo se
manifiesten en algunos productos
especificos”.

La estrategia

¢Comoresponde la industria aeste
escenario? Seglin analiza Goic, algo
que juega a favor del retail en estos
tiempos es que en su estrategia, “la
mayoria de los retailes consideran
varias temporadas mas cortas que
las tradicionales primavera-verano
y otofo-invierno”.

Anade que “desde el punto de
vista mas tactico, disponer de mas
temporadas mas cortas permite
suavizar los patrones de ventaalo
largo del tiempo. Desde el punto de
vista operacional, como lascompras
de productos a los proveedores
suele hacerse con varios meses de
anticipacion, en general hay poco
espacio para hacer ajustes drasticos
al surtido. Los ajustes operaciona-
les de corto plazo estan mas bien
asociados a politicas dinamicas de
precios”.

Un actor que vive de cerca este
escenario es Forus, ligadaa la familia
Sweet. Reconoce que la lluvia es
“una de las principales variables
en las decisiones de compra”, pero
dice que la actividad promocional
dependera de como evolucionen
los meses siguientes.

Afade que “si bien no podemos
desmarcarnos totalmente del mer-
cado, el foco continuara estando en
marca, margen y rentabilidad”. Ello,
considerando que los productos
de esta época son los que tienen
el mayor precio promedio, versus
primavera/verano.




