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ESTAS EMPRESAS TRANSFORMARON LA FORMA DE COMPRAR DEL PUBLICO A NIVEL MUNDIAL:

Como Walmart, Ikea, Zara y
Amazon cambiaron las reglas
del juego en el retail mundial

El fundador del gigante
sueco de muebles
armables fallecid la
semana pasada, dejando
un imperio que hizo
accesible el disefio. Como
él, otros empresarios se
convirtieron en referentes
de la moda o la venta por
internet. En Chile,
Falabella es la empresa
que mds se asemeja a los
casos de éxito
internacionales.

+ CONSTANZA CAPDEVILA DE LA CERDA.
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hombre formé un imperio que tras- Walmart puso al alcance de la mano la mercaderia, permitiendo el autoservicio.

pasé las fronteras europeas y se con-

virti6 en unmodeloaseguir por miles Walmart: precios bajos y negociacion con proveedores

de empresas.

Pero no es el tinico ejemplo. Tam- Fue un ex empleado de la tienda JC Penney,  Estados Unidos, y posteriormente en el resto
bién estd la norteamericana Walmart, Sam Walton, quien creo el imperio Walmart el del mundo. A sus empleados los llamé “asocia-
la cadena de supermercados mds af01945, en Bentonville, Arkansas. Este gigan-  dos” y supervisaba personalmente los locales
grande y con mayores ventas del te del retail transformo por completo la expe-  El fundador murié en 1992 y la familia atin
mundo; Zara, la marca espafola lider riencia de compra de los clientes, acostumbra-  mantiene el control
enmoda accesible, y Amazon, el gurti dosa abastecerse en tiendas minoristas, atendi- “El éxito de Walmart se trata de tamafio y po-
indiscutido de la venta online y tilti- das mayoritariamente por sus duefios. Wal-  der basados en la eficiencia. A partir de la déca-
mamente también de tiendas fisicas. mart puso al alcance de lamano la mercaderia, da de los ochenta, la formula se expande entre

En Chile, de igual forma, hay casos permitiendo el autoservicio, organizando las  los diversos actores del mercado, el mismo pe-
emblemticos. “Por lejos, el mejor estanterias segun el tipo de productos. Aestole  riodo que Home Depot alcanzs el éxito con su
ejemplo de actor que cambia el juego agrego precios hajos y poco margen de utilida-  slogan “Hégalo usted mismo”, precisa Claudio
es Falabella. En términos de desem- des, negociando directamente con los provee-  Pizarro, de la Universidad de Chile.
pefio, fueron los primeros en integrar dores, y siempre apostando al volumen y la dis- Supermercados Almac, que posteriormente
el crédito con su tarjeta CMR. Lo tribucidn eficiente. Actualmente emplea a  se transformd en el conglomerado D&S, siguis
mantuvieron en el tiempo, han cons- 2.300.000 personas, en11.600 locales en todo  desde Chile el modelo creado por Sam Walton.
truido marcas propias, fueron capa- elmundo, y sus ventas se acercanalos US$500  Cuando la principal fuente de abastecimiento
ces de hacer alianzas, juntdndose con mil millones. de los hogares eran los almacenes de barrio, los
la familia Del Rio en Sodimac, y salen La historia cuenta que Walton no inventé la  supermercados de la actual cadena de propie-
a Latinoamérica en los afos 90 con rueda, pero cres redes de comercio entre pue-  dad de Walmart cambiaron el escenario para
muy buenos resultados”, destaca blos pequefios de su estado, luego alolargode  siempre.

Claudio Pizarro, investigador del

RCUTCRS

Una de la fortalezas que los expertos ven en Amazon es que
ha sabido usar su hase de datos de manera inteligente.

Amazon conquista el mundo
delaAalaZ

A partir de 2017, Jeff Bezos, un ex ejecutivo de Wall
Street y fundador de Amazon, ostenta el titulo del
hombre més rico del mundo. EI hombre que cred una
librerfaonline en 1994, hoy ofrece todo o que se le pue-
da ocurrir a sus clientes, a un clic de distancia, con se-
guridad en los pagos, entregas expeditas y con un ser-
vicio nunca antes visto. Ademis, Amazon hizo lo que
nadie haba logrado: hacer un perfil de cada cliente de
acuerdo a lo que compraba y cugndo lo compraba, y
utilizar esta informacisn para hacer marketing directo,
algo imprescindible hoy en dia.

“Las empresas como Amazon han sabido utilizar sus
bases de datos de forma inteligente, mds alli de contar
solo con informacisn, como sucede en varios retailers
chilenos. Son capaces de analizar la informacion con
criterios que van més all de la segmentacion basica ti-
pica, como edad, sexo, educacion, ticket promedio, en-
tre otras. Hoy las grandes companfas utilizan criterios
como teorfa del aprendizaje, percepcion, actitud, para
segmentara sus clientes, lo que permite tener una ofer-
ta diferenciada y que se ajusta a cada consumidor”, e
pecifica Francia Schurmann, de la UAL

El viemes wltimo, la companfa con sede en Seattle
informé que obtuvo US$3 mil millones en ganancias
en 2017, un 20% més que en el afio anterior. En el tlti-
mo trimestre, los ingresos alcanzaron US$ 1900 millo-
nes, frente a los US$ 749 millones que registr en el
mismo perfodo de 2016.

“Amazon es el marketplace del mundo. Ofrece todo lo
que quieras comprar, vende productos de terceros, pe-
10 ellos llevan el control de la transaccion, despacho y
entrega”, precisa Claudio Pizarro. “En los tiltimos cin-
co afos hemos visto que los refailers fisicos se van al
mundo digital, y los digitales incursionan en lo fisico.
En junio del aio pasado Amazon comprd el supermer-
cado Whole Foods y lo que va a suceder es que van a
convivir los dos espacios, fisico y digital, en una logica
omnicanal”, agrega

Francia Schumann, de la UAL coincide con este ar-
gumento: “Existen dos posibilidades para las empre-
sas: desaparecen o se adaptan a los nuevos escenarios”.
Y ejemplifica: “La compra de Whole Foods por parte de
Amazon, enun quesehablaba que desap
cerfan las tiendas; omnicanal es la nueva estrategia del
retail”, concluye la experta

Centro de Estudios del Retail (Ceret)

de Ingenierfa Industrial de la Univer-
sidad de Chile Zar

¢Qué tienen en comtin todas estas
companfas? Ademis de ser mon
truosamente grandes, contar con infi-

moda al instante

La primera tienda de la cadena espaola de modas Zara se
llam6 Zorba, y fue el nombre que le puso su creador, Amancio

nidad de locales y vender miles demi- Ortega, en honor a la pelicula “Zorba el griego”. Esto fue el afo
llones de dolares anualmente, logra- 1975, en la localidad de La Coruiia, Espafia. Como existia una
ron cambiar las reglas del juego. Lo zapaterfa con el mismonombre, Ortega decidi6 bautizarla Zara.
que en inglés se define como “game Una década después, en 1985, cred el Grupo Inditex, conel fin de
changers”, porque con visisn innova- prescindir de proveedores externos e integrar lamayor cantidad
dora, un modelo de negocios exitoso de funciones en la empresa.

y disruptivo —identificando lo que el Los expertos sefalan

cliente realmente quiere y a precios
accesibles—, lograron convertirse en
referentes mundiales y se han mante-
nido en el tiempo.

Como explica Francia Schurmann,
investigadora de la Escuela de Nego-
cios de la Universidad Adolfo Ibifez,
estas compafifas han utilizado dife-
rentes mecanismos para lograr el éxi-
to, pero el objetivo final siempre ha
sido el mismo: satisfacer al consumi-
dor de forma rentable.

Otro factor a considerar es que,
ademds, todas fueron creadas por tna
mente brillante que logré imprimir
su sello en el respectivo negocio, y
conuna historia fascinante. “Los fun-
dadores han sido clave, y su gran lo-
groradica en ser innovadores, enten-
der a los consumidores y disefar un
negocio rentable, en ese orden”, co-
menta Francia Schurmann y agrega:
“muchas veces el espiritu del creador
se pierde con el tiempo, pero lo mds

que lo que hizo Amancio
Ortega fue cuestionar to-
do el modelo existente
hasta ese momento: ;Por
qué solo dos colecciones al
afo?, ;por qué lamodatie-
ne que ser exclusiva y a
precios prohibitivos?,
por qué las cadenas de
distribucion deben ser tan
engorrosas?, ¢por qué no
escuchar lo que el cliente
quiere?

Hoy, Zara es capaz de
sacaruna coleccion de mo-
das en tiemporécord. Des-
pués de disenado el pro-
ducto, en dos semanas estd
disponible en los locales,

tructura organizacional le

dad de respuesta tinica,

gracias a la eficiencia y el Tkea es el mayor retailer en muebles del planeta, con mas de 400 tiendas en 29 paises, e incluso ha
ahorro de costos que sues- declarado publicamente que mira el mercado chileno.

permite, Con esta capaci- Ikea: diseiio al alcance de todos

importante es que las generaciones Zara abastece sus tiendas ;Quéhizo que lkeallegara tan lejos ylo-  de vida y las tendencias. Me atrevo a sefia-
siguientes se vayan adaptando a los en promedio dos veces por grara tanta aceptacion de la gente? Lame-  lar que [KEA ensefid a entender lo que es el
nuevos escenarios, como lo hicieron = 5 S £ semana. jor respuesta la entregd su creador, Ingvar  disefio y valorarlo. Dej6 que el consumidor
sus fundadores”. El'modelo de negocios de Zara se ha- En 1988 abrio su prime- Kramprad: “Veo mi labor sirviendo a las se transformara en un disenador de inte-
El recientemente publicado infor- saen ofrecer modaharatay enserca-  ra tienda internacional en personas ;Cémo logras identificar lo que  riores”, analiza Francia Schurmann, inves-
me “Global Powers of Retailing paz de desarrollar colecciones enperio-  la ciudad de Porto, Portu- quieren? Mi respuesta es mantenerte cerca  tigadora de la Universidad Adolfo Ibdfez.
2018”, que elabora anualmente De- dos muy cortos. gal. Unafo después aterri- delas personas comunes, porque en el fon- Hoy es el mayor retailer en muebles del
loitte, analiza la situacién de los prin- 26 en Estados Unidos, y en do de mi corazén, soy uno de ellos”. planeta, con més de 400 tiendas en 29 pai-
cipales retailers anivel mundial. Nue- 1990 fue el turno de Francia. Hoy son sietemil locales en todo el El hombre que masifics el disefio a pre-  ses, e incluso han declarado piiblicamente
vamente y desde hace 20 afios, la lista mundo y 450 millones de prendas de vestir producidas anual- cios populares comenzé a los cinco afios  que miran el mercado chileno.
la encabeza Walmart, con ingresos mente. vendiendo fésforos a sus vecinos. Afos A juicio de Claudio Pizarro, de la Uni-
por US$486 mil millones. Amazon “Se puede decir que Zara cambié el negocio del vestuario des- mds tarde fundo su imperio en 1943 en versidad de Chile, “lkea innové con pro-
estd en el sexto lugar con US$95 mil de el afio 2000 en adelante. Es moda barata. Laempresaes capaz Smaland (Suecia) y lo bautizé “IKEA”, de ductos de disefio, pero sin subir los pre-
millones y, como senala el estudio, ha de desarrollar colecciones de moda en perfodos muy cortos y las iniciales Ingvar Kamprad, su granja El-  cios. La propuesta son grandes tienda
tenido un alza sorprendente desde el lanzar mds de una decena al afio. Son muy agresivos y se han mtarydy suvilla Agunnaryd. ubicadas a las afueras de las ciudades y
puesto 157 en el aio 2001 convertido en el mimero uno en el drea textil, destronando a Gap “El fundador de Ikea visualizé que si el donde los clientes van a pasar una buena
En tanto lkea se ubica en el puesto e inspirando a otra gigante: H&M”, relata Claudio Pizarro, cliente arma el mueble, el precio serfamas ~ parte del tiempo. Pueden comer, hay
27(US$38 mil millones) y Zara -parte En tanto, Francia Schumann, de la UAL agrega: “la receta de bajo. Luego vino el disefo y el conceptode  guarderfa para los nifios y encuentran de
del Grupo Inditex S.A.- en la posicion Zara son sus colecciones constantes durante el afo, disefio para que los muebles se pueden ir reemplazan-  todo para equipar el hogar a precios con-

38, con USS26 mil millones. todos los gustos y a precios accesibles” do, no son eternos, Cambian con los ciclos  venientes”.



