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Negocio financiero y foco regional:
las claves para la sobrevivencia
del retail de menor tamano

La decision de Hites, de buscar un socio estratégico para su operacion, abrié la discusién respecto de las
perspectivas de crecimiento y permanencia que tienen las empresas de menor tamario en el pais.

TAMARA FLORES

~Al hablar del mercado del
retailen Chile, automdtica-
mente se piensa en los tres
grandes operadores: Falabe-
lla, Cencosud y Ripley, que
en conjunto alcanzan cerca
del 78% del segmento de
tiendas por departamento.

Pero, bajo este abultado
porcentaje, estd el denomi-
nado retail de menor tama-
fio, cuyas participaciones de
mercado individuales se
mueven entre el 3% y 7,5%.

En ese grupo estan La Po-
lar, Tricot, AD Retail (abedin
y Dijon) e Hites.

Fue precisamente esta ul-
tima, con su anuncio de la
busqueda de un socio estra-
tégico para sus negocios, la
que abrio las especulacio-
nes respecto de qué estd pa-
sando con el retailmediano
enel paisy como asegura su
sobrevivencia en medio del
complicado panorama para
el sector.

El desemperio del negocio
durante el primer trimestre

Las claves

N

no fuemuy alentador y den-
tro del segmento mediano,
solo Hites y Tricot alcanzaron
ganancias, aunque con cai-
das respecto del mismo pe-
riodo de 2018 (ver infografia).

Sin las espaldas financieras
de los grandes retailers,
Jqué las mantiene a flote?
“Las empresas de retail,
donde ganan la plata, es en
el negocio financiero”, ex-
plicd Germén Guerrero, so-
cio fundador de MBI Inver-
siones.

Asi, con ventas en tiendas
deprimidas ante la falta de
turistas y una economia lo-
cal contraida -que golpea el
consumo-, el negocio de las
tarjetas se constituye como
el salvavidas de estas firmas.

De hecho, en la junta de
accionistas de abril pasado,
Tricot anuncio un millona-
rio plan de inversiones para
el afno ($38.700 millones),
de los que cercadel 65% irdn
directamente a profundizar
el negocio financiero.

En el caso de Hites, y de

@ Elboom delretaily
laburbuja de los
turistas extranjeros

Colocaciones

Un efecto de la aper-

tura de tarjetas es la

fuga de colocaciones

a otros comercios.

El 2016 y 2017 fueron afos de
auge y brillo para retail chile-
no. La gran cantidad de turis-

tas argentinos y brasilefios
convirtieron al pais en el

“Miami” de Sudamérica, bur-

buja que reventd el 2018.

acuerdo con un informe de
clasificacion publicado por
Feller Rate en mayo, aun
cuando los ingresos del ne-
gocio retail son mas rele-
vantes (68%), “la mayor ge-
neracion de Ebitda proviene
del segmento financiero.
Ello, pese alas medidas que
ha tomado la entidad para
potenciar el negocio retaily
a los cambios regulatorios
que han afectado de mane-
ra estructural los médrgenes
del sector financiero”.

Actualmente, Tricot, La
Polary abedin tienen su tar-
jeta asociada a Visa, lo que
da cuenta de la apertura de
su negocio financiero, mien-
tras que Hites la opera direc-
tamente, aunque con una
amplia gama de comercios
asociados.

Sibien se trata de un nego-
cio riesgoso, por la posibili-
dad de impagos, Guerrero
comento que “también co-
bran mas caro”.

Sin embargo, la tienda no
pasa a ser trivial, puesto que

®Los dos aiios de
“vacas flacas” que
presionan al mercado

Con los turistas alejados, el mer-
cado local no pudo compensar las
abultadas ventas. El sobrestocky
la baja del consumo por la situa-
cion econdmica le pasaron la
cuenta al retail, que vive los dos
tltimos anos mds complejos.

la combinacién de ambos ne-
gocios esla que hace la suma.

GANARTAMANO. El investi-
gador del Centro de Estu-
dios del Retail (Ceret) de In-
genierfa Industrial de la U.
Chile, Claudio Pizarro, sos-
tuvo que si bien el negocio
financiero les da “aire” a este
tipo de empresas, la discu-
sion se resume a un proble-
ma de escalas. “Estas com-
pafiias que son mas chicas,
que estdn solo en Chile, es-
tdn mds expuestas que las
que tienen presencia en
otros mercados”, enfatizo.

Para Pizarro, lo que viene
a futuro “como nunca antes,
es de tamario. Sino tienen el
tamafio, es muy dificil com-
petir en una mirada de lar-
go plazo”, sostuvo.

Para Pizarro, la fusion de
Falabella con Sodimac es un
ejemplo claro de planifica-
cion a largo plazo y de al-
canzar escalas regionales.
“Hace 16 afios partieron un
camino para transformarse
en la companfa que son
hoy”,afirma.

Por ello, a su juicio, lo que
estratégicamente debieran
estar mirando estas empre-
sas son “caminos alternati-
vos para competir en una

22,3%

delnegocio retail esta
repartido en 4 actores
considerados medianos.

$38.700

millones es el plan de
inversiones que Tricot
considero paraeste ano. EL65%
seird alnegocio financiero.

1940

comenzo a operar Hites en
Chile, de lamano de la familia
delmismo apellido. Hoy
buscan un socio estratégico.

Uss 10

millones en pérdidas generd La
Polar durante el primer
trimestre, profundizando la caida
delmismo periodo de 2018.

2

marcas formanparte dela
propiedad de AD Retail: Dijon,
dedicada a vestuarioy abcdin,

cancha que es cada vezmds  enelsegmento de bienes
regional, mds digital y que durables.
cada vez exige tamafio”. Sin
embargo, afirmo “Todo eso
requiere inversion. La pre-
gunta es quién va a colocar el
capital y asumir el riesgo”.@
@ Negocio financieroy
ganar escalas para
sobrevivir al mal tiempo

Si bien el golpe ha sido a la industria
completa, el retail mediano, que no
tiene las espaldas de los grandes
operadores, se ven mds expuestos a
los efectos negativos. El negocio fi-
nanciero da aire, pero ganar escalas
parece vital para seguir adelante.



