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Resumen.

La presente actividad de titulo tiene como finalidad principal identificar y
analizar de manera exhaustiva, los modelos de negocios utilizados en la Industria del
Retail en Chile y su efecto en el rendimiento de las empresas, entendiéndose como
Retail a la actividad comercial de ventas o distribucion de bienes a consumidores

finales, especialmente dedicada a la venta minorista o al detalle.

El Retail en Chile ha venido experimentando cambios en los ultimos afios,
debido a que se han ido presentando procesos de maduracidon en lo que respecta a los
nuevos consumidores, los actores mas importantes de esta Industria, denominados hoy
en dia como consumidores emergentes; es decir aquel consumidor que estd mas
informado, es fiel, busca calidad y precio, vitrinea por la web y usa las redes sociales
de internet para informarse a la hora de tomar decisiones acerca de una compra. Un
consumidor que, por lo demads, tras un periodo de restriccion del gasto, hoy sale a hacer
evidentes sus nuevas exigencias de la mano de un restaurado poder adquisitivo y con
inquietud por comprar. Por lo tanto este sector tan influyente ha tenido que ir
modificando sus estrategias y modalidades para captar la atencion de sus clientes,
teniendo que innovar en nuevas formulas para seguir logrando el éxito de los

conglomerados pertenecientes a esta industria tan potente en Chile.

En esta memoria de titulo se busca establecer los factores que determinan a un
modelo de negocio y como éste trasciende en el rendimiento obtenido por cada empresa a
analizar. Esta investigacion ademas se encuentra originada principalmente por las enormes
ganancias, el alto y rapido crecimiento presentado por los rendimientos en esta industria en
los ultimos afios, especialmente en las cadenas de casas comerciales y supermercados (el
retail) en Chile, siendo los principales actores de esta industria Cencosud, Falabella, Ripley,
la Polar y ultimamente D&S (Wal-Mart Chile), actividades comerciales caracterizadas por

proporcionar sus productos y servicios de forma directa a los clientes para su uso personal,
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a través de los distintos formatos y tamanos de tiendas por departamento, mejoramientos
del hogar, hipermercados o supermercados. Para comprender el crecimiento obtenido en el
sector de Retail, es de crucial importancia la identificaciéon de los modelos de negocios y
sus componentes, con el objetivo de establecer de forma clara las relaciones entre el
indicador de rendimiento, para esto la investigacion se enfocd en un periodo de evaluacion

de cinco aflos.

Para llevar a cabo esta investigacion fue necesario utilizar una metodologia mixta,
requisito indispensable para lograr cumplir con el objetivo de este proyecto. Esta
metodologia se encuentra compuesta por dos métodos uno analitico y otro cuantitativo,
estructura que detalla el tipo de informacion recolectada, fuentes y el procedimiento

utilizado para la recoleccion de los datos.

Una vez identificado el tipo de metodologia, utilizada en la investigacion, para
lograr cumplir con el objetivo general, se pas6 a la etapa de seleccion de las entidades,
donde fue necesario, inicialmente identificar todas las empresas que componen la Industria
del Retail en Chile, permitiendo asi de esta manera luego poder seleccionar las empresas.
Con las empresas seleccionadas se pretendio realizar un analisis exhaustivo del modelo de
negocio utilizado por cada una de ellas, con la finalidad de evaluar como influyen en el

rendimiento obtenido por cada empresa perteneciente al sector del retail en Chile.
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Introduccion.

La industria del retail, con sus grandes tiendas de todo lo que pueda vender y el
otorgamiento de crédito hacia sectores cada vez mas amplios y diversos, ha provocado
cambios profundos en la economia, en el comercio, en el trabajo y sobre todo en la vida
cotidiana. Una parte importante de la sensacion de modernidad, nuevas aspiraciones y
nuevos modos de socializar de los chilenos responden a la nueva cultura de vida que ha
posibilitado la expansion del retail. Una nota de igual importancia es la internacionalizacion
de la industria chilena y su capacidad competitiva, con experiencia ya consolidadas en

varios paises de la region.

En el afio 2008, el volumen de ventas de la industria del retail fue alrededor del 22%
del PIB nacional, lo que muestra la importancia de este sector en la economia. Presento

ademas, una tasa de crecimiento promedio del 11% entre los afios 2003 y 2007.

Una de las caracteristicas mas importantes de esta industria, es que la entrega de los
productos y/o servicios se realiza de forma directa al consumidor final, por lo que la

interaccion entre ambas parte es lo mas importante del proceso de compra.

El objetivo de esta memoria de titulo es identificar y comparar el modelo de
negocio utilizado en la industria del retail en Chile y su efecto en el rendimiento de las
empresas que participan en este sector. Para tal efecto se considera el entorno competitivo
de la industria, los participantes mas distintivos e importantes de este sector, caracterizando
los métodos que son utilizados por estas empresas para la obtencion de recursos, mediante
la identificacion del o los modelos de negocio empleado por cada una de las empresas de la

industria.

El principal problema que surge al realizar este estudio, es que a la hora de referirse
al sector retail, se debe considerar que son muchos los formatos que lo conforman, por lo
que al determinar el modelo de negocio utilizado por cada una de las compaiiias de esta

industria pueden ser diferente para cada una de ellas. Todo esto luego de haber
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seleccionados parametros que definan de manera clara el significado de modelo de negocio

al igual que el rendimiento para cada uno de las empresas y sus actividades.

Antecedentes Generales

de la Investigacion
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1. FORMULACION DEL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION.

En esta memoria de titulo se busca establecer y formular el o los indicios de los
factores que determinan a un modelo de negocio y como este trasciende en el rendimiento
obtenido por cada empresa a analizar. El alto grado de crecimiento y competitividad
presentado por las empresas pertenecientes a la industria del retail en Chile, lo que genera
un interesante tema a investigar, particularmente en el modelo de negocio seguido por estas

empresas.

2. JUSTIFICACION DEL TEMA.

La investigacion se enfoca principalmente a las empresas del sector retail en Chile,
denominandose estd como la actividad comercial de ventas o distribucion de bienes a

consumidores finales, especialmente dedicada a la venta minorista o al detalle.

La investigacion se encuentra originada principalmente por las enormes ganancias y
el alto y rapido dinamismo presentado por los rendimientos en esta industria en los ultimos
afos, especialmente en las cadenas de casas comerciales y supermercados (el retail) en
Chile, siendo los principales actores de esta industria Cencosud, Falabella, Ripley, la Polar
y ultimamente Wal-Mart. Este crecimiento se debe principalmente gracias a la estabilidad
econdmica y politica que ha presentado el pais en las Gltimas décadas, logrando ampliarse
no solo a nuevos mercados como el financiero, sino que ha permito expandirse al exterior

como una férmula de hacer crecer sus negocios.

Para comprender el crecimiento obtenido en el sector de Retail, es de crucial
importancia la identificacion de los modelos de negocios y sus componentes, con el
objetivo de establecer de forma clara las relaciones entre el indicador de rendimiento, para

esto la investigacion se enfocara en un periodo de evaluacion de cinco afios.
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3. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION:
a. Objetivo General:

v Comparar el modelo de negocio utilizado en la industria del retail en Chile y

su efecto en el rendimiento de las empresas que participan en este sector.

b. Objetivos Especificos:
v’ Evaluar el entorno competitivo en la industria del retail en Chile.
v" Identificar las empresas que componen la industria del retail en Chile.

v' Caracterizar el modelo de negocio utilizado en cada empresa perteneciente a

la industria del retail en Chile.

v’ Analizar el rendimiento obtenido por cada empresa del retail en Chile, los

ultimos cinco afnos.

c. Alcances y Limitaciones:

Para lograr un Optimo analisis e interpretacion de la situacion financiera de una
entidad, se debe poseer la mayor informacion posible, es decir, no basta solamente con la
obtencion de los estados financieros principales (Balance General y Estado de Resultado),
sino, que debe consultarse los diferentes informes y documentos anexos a los mismos,
debido a que los estados financieros son tan solo una herramienta para que los usuarios
externos, principalmente los acreedores puedan tomar decisiones. De hecho los estados
financieros deben poseer la informacion que ayuda al usuario a evaluar, valorar, predecir o

confirmar el rendimiento de una inversion y el nivel percibido de riesgo implicito.
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Capitulo I: Marco Teorico
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1. DEFINICION DE MODELO DE NEGOCIO.

Antes de dar a conocer una posible definiciéon de modelo de negocio, debido a que
existe una gran variedad de definiciones acerca de este concepto, es importante mencionar
que es considerado relativamente nuevo en el area administrativa, debido a que salio a
relucir aproximadamente en los afos 90 por medio de una revoluciéon de internet, sin
embargo esto no quiere decir que no se encontrara presente en épocas anteriores, sino mas
bien no se hacia referencia a tal concepto como hoy en dia, la cual ha ido alcanzando mas
fuerza debido a cada vez se ha ido sofisticando y adquiriendo una mayor solidez en su

planteamiento, proporcionando de esta manera a una compaiiia una ventaja competitiva.

En esta unidad existe como objetivo principal dar a conocer que es efectivamente,
un modelo de negocio, debido a que no existe un concepto determinado, sino mas bien una
gran variedad de definiciones hechas por autores especializados en el tema, por lo tanto

sera necesario analizar en profundidad este concepto para la investigacion.

Para logra comprender de una manera mas exacta y clara el modelo de negocio, se
debe analizar cada concepto por separado. Segin el diccionario online de la Real
Academia Espafiola — Vigésima de la segunda edicion nos entrega las siguientes

definiciones mas cercanas al tema de investigacion:
v' Modelo
1. Arquetipo o punto de referencia para imitarlo o reproducirlo.

2. En las obras de ingenio y en las acciones morales, ejemplar que por su

perfeccion se debe seguir e imitar.
3. Representacion en pequefio de alguna cosa.

4. Esquema teorico, generalmente en forma matematica, de un sistema o de una
realidad compleja, como la evolucion econdmica de un pais, que se elabora

para facilitar su comprension y el estudio de su comportamiento.
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v Negocio

1. Ocupacioén, que hacer o trabajo.

2. Dependencia, pretension, tratado o agencia.

3. Agquello que es objeto o materia de una ocupacion lucrativa o de interés.
4. Accién y efecto de negociar.

5. Utilidad o interés que se logra en lo que se trata, comercia o pretende.
6. Local en que se negocia o comercia.

Sin embargo a pesar de identificar por separado algunas definiciones, obtenidas
por la Real Academia Espariola, aun no es suficiente inferir en una definicion del concepto
modelo de negocio en su conjunto, por lo tanto a continuaciéon se daran a conocer las

definiciones de distintos autores especializados en el concepto.

Magretta (2002) define modelo de negocio como una historia que narra el como
trabaja una empresa. Debe responder a las antiguas preguntas planteadas por Peter Drucker:
(Quién es el consumidor?, ;Qué es el valor del cliente?, ;Como hacemos dinero en este
negocio?, ;Como entregamos valor al cliente a un costo apropiado? Segun la autora, en
términos practicos, el modelo de negocio, seria equivalente al método cientifico, pues se

parte con una hipdtesis, la cual se prueba en accion y se revisa cuando es necesario.

Hawkins (2002), define modelo de negocio como una descripcion de la relacion
comercial entre una empresa o negocio y los productos y/o servicios que provee en el

mercado.

Amitt and Zott (2002), definen modelo de negocio como la representacion de la
estructura, contenido y gestion de las transacciones disefiadas para crear valor a través de la

explotacion de oportunidades de negocio.

Osterwalder (2004), define modelo de negocio como la herramienta conceptual
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que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite expresar la logica
mediante la cual una compaiiia intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o
varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear,
mercadear y entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de ingresos

rentables y sostenibles.

Linder (2004), define modelo de negocio como la logica principal del negocio para
crear valor. Esto implica un conjunto de propuestas de valor y los procesos operacionales
necesarios para realizarlas, organizados como un sistema, basado en activos tangibles e

intangibles, capacidades y relaciones con el fin de crear valor. En una compatfiia, crear valor

“Caracterizacion del modelo de negocios utilizado por las Isapres abiertas en
Chile” 18 se traduce en hacer dinero. Ademas de la definicidn, indica que un modelo de
negocio viable se divide en tres etapas: andlisis de los grupos de interés, disefio del modelo

de negocios y el escenario de planificacion.

Wheelen (2007), define: “Un modelo de negocio es el método que utiliza una
empresa para ganar dinero en el ambiente comercial actual. Incluye las caracteristicas
estructurales y operativas clave de una empresa, esto es, la forma en que gana sus ingresos
y obtiene beneficios. Un modelo de negocio estd integrado cominmente por cinco

elementos:
A. A quien sirve.
B. Que proporciona.
C. Como gana dinero.
D. Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva.
E. Como proporciona un producto o servicio.

Ahora para efectos de la presente investigacion, se define como Modelo de
Negocio, también conocido como Diseiio de Negocio o Empresarial, a la forma de hacer

negocios o al mecanismo que utiliza una compafiia para generar tanto ingresos como
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beneficios en el mercado en el que participa y que la distingue de lo demés competidores,
mediante su posicionamiento en la cadena de valor y mediante el accionar se puede
observar que tanto el éxito como el fracaso de una empresa vienen determinados por como
esta aplicada y adoptada el modelo de negocio a las prioridades de los clientes que la
conforman y de qué manera esta puede afrontar al medio al que se encuentra inserto. Este
modelo debe incluir las caracteristicas estructurales y operativas clave de la empresa que le

permiten la obtencion de beneficios.

Modelo de negocio es la representacion de la estructura, contenido y gestion de las
transacciones disefiadas para crear valor a través de la explotacion de oportunidades de

negocios.
1.1. Lugar del Modelo de Negocio en la Empresa.

Es importante identificar el lugar del modelo de negocio dentro de la empresa, ya
que este puede funcionar como un concepto lineal formando un tridngulo entre la estrategia,
la organizacion de la empresa y los procesos de los sistemas de informacion. Todo modelo

de negocio esta integrado por tres elementos.

» La estrategia.
» La estructura organizacional.

» Los procesos y sistemas de informacion.

Cada uno de estos elementos muestra un angulo distinto de la empresa, donde a su
vez, deben actuar de forma interrelacionada para enfrentar el ambiente que rodea a la

empresa.
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Dibygo Nuimero 1: Lugar del Modelo de Hegocio en la Empresa
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1.2. Estrategia y Modelo de Negocio.

Es importante mencionar que la estrategia se encuentra directamente vinculada al
modelo de negocio, ya que este describe un sistema, el como las piezas se articulan. La

estrategia competitiva explica el como los haras para ser mejor que tus rivales.

Cuando una empresa implementa un modelo de negocio que cambia la economia de
las industria es dificil de replicar, este puede crear por si mismo una poderosa ventaja

competitiva.

El modelo de negocio y la estrategia van dirigidas a un mismo punto, pero se
encuentran en distintos niveles de la empresa. Se entiende el modelo de negocio como la
implementacidn de la estrategia, en un marco conceptual de la ldgica de la compafiia para

ganar dinero.
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Dibujo Nimero 2: Estrategia yw Modelo de Negorio.

= Vi enpres - = Tivelacke In estratezn a
= Agyiher PO E"n:qt:gﬂ ce :\-i?d:b.ck mn nockelo de regncios.
= Poocanrniierto Degocn Megoen = Ervnhnr si ¢l nodelo de
= Defimerm de dyethios rEgcios alm aumpk

= Cinnplineeao de dyetves can la ssoate @a

Fuente: & daptacidn de Ostereralder (2004).

1.3. Estructura Organizacional y Modelo de Negocio.

La estructura del negocio es la forma material que adopta el concepto de modelo de
negocio en la empresa. La estructura comprende los departamentos del negocio y los flujos
de trabajo. En ocasiones, implementar un nuevo modelo de negocio implica reestructurar o

adecuar la estructura para su correcto funcionamiento.

Dibnyo Nimero 3: Estructura Organdzacional w Modelo de Negoreio.
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14. Procesos y Sistemas de Informacion.

En ocasiones, la relacion entre tecnologia y modelo de negocio es obvia, como es el

caso de los negocios por Internet.

En otras ocasiones, esta relacion no es tan evidente. Cuando los costos de

comunicacion y coordinaciéon decrecen producto de la utilizacion de tecnologias de
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informacion, esto tiene un impacto directo en el modelo de negocio.

Por otro lado es importante mencionar que los procesos y sistemas de informacion
son considerados una herramienta vital para las empresas, debido a los enormes cambios
sufridos por el mercado en los ultimos afios con la incorporacion de las nuevas tecnologias
informaticas, brindan la posibilidad de obtener grande ventajas fundamentales para logra el

éxito comercial.

e Incrementar la capacidad de organizacién de la empresa, y tomar de esta
manera los procesos y sistemas de informacion a una verdadera

competitividad.

e Las redes de trabajo permitan ofrecer alianzas o proposiciones de valor

complementarias.

e La informacion emanada de los sistemas permite a la empresa agregar

nuevos componentes a sus productos y servicios.

e La tecnologia de informacion debiera contribuir a mejorar el modelo de

negocio de la empresa.

Sin embargo, un cambio en el modelo de negocio traeria consigo una modificacion

tecnologica en la organizacion.

Dibjo Himero 4: Procesos v Sistemas de Informacidn v Modelo de Hegocio.
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1.5. Factores Ambientales
Los factores que hacen presion sobre los elementos del modelo de negocio son:

Cambio tecnologico.
Fuerzas competitivas.
Demandas de los consumidores.

Ambiente social.

YV V V V V

Ambiente legal.
1.6. Rol del modelo de negocio en la empresa

También es importante identificar cual es el rol que debe cumplir el modelo de
negocio dentro de la empresa, ya que este juega un papel fundamental en las siguientes

funciones:

» Conocimiento y difusion: En esta funcion el modelo de negocio busca capturar,

visualizar, entender comunicar y financiar la logica del negocio.

» Analisis: El modelo de negocios puede contribuir, ya que actia como el analisis de
la logica de la empresa, concretamente, la mejora midiendo, observando y

comparando la l6gica del negocio.

» Gestion: con un modelo de negocios se puede reaccionar mas rapido a los cambios
en el entorno empresarial y mejora la alineacion entre la estrategia, organizacion de

la empresa y la tecnologia.

» Perspectivas del modelo: el modelo de negocio puede ayudar a promover la
innovacién y aumentar la preparacion para el futuro a través de la simularon del

modelo de negocio.

Cabe sefialar que un modelo de negocio debe actuar como la planificacion de cémo la
empresa pueden servir a sus clientes de la manera mas eficiente. Para el mayor andlisis se

puede tener presente las siguientes cuestiones:
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e (Como seleccionard sus clientes

e Como define y diferencia sus ofertas de producto

e (CoOmo crea utilidad para sus clientes

e (Como consigue y conserva a los clientes

e (Como sale al mercado (estrategia de publicidad y distribucion)
o (Como define las tareas que deben llevarse a cabo

e (CoOmo configura sus recursos

e (Como consigue el beneficio

Estas cuestiones si dudan permiten lograr que la empresa, puedan tener una
direccion consecuente con lo que desean alcanzar a través del modelo de negocio que sea

utilizado.

1.7. Tipos de Modelos de Negocios

Si bien como se sefialo anteriormente acerca de la definicion de modelo de negocio,
también es importante detallar cuéles son los tipos de negocios que podemos encontrar en
distinta organizaciones. Quién hace el dinero y cudnto, no se puede determinar
rdpidamente. El resultado depende de muchos factores que compiten entre si, lo que
muestra que no existe una clasificacion clara para todos los modelos existentes de negocios,
ni en el mundo fisico ni mucho menos en la Internet. Es importante afiadir al tema, que el
modelo de negocio debe disefiarse soportado en el concepto de negocio, es decir,

fundamentado en las necesidades que busca satisfacer la empresa.

Los tipos de modelo incluyen desde modelo de soluciones para clientes, pasando
por Modelos de Publicidad, Modelos de Tiempo, Modelo de Exito, Modelo Emprendedor,

entre otros.
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Modelo de soluciones para clientes: Este modelo de negocio esta caracterizado por
brindar una consultoria a los clientes que poseen un ejemplo claro de ello es el servicio
prestado por la empresa IBM la cual utiliza este modelo para hacer dinero no mediante
la venta de productos IBM, sino a través de la venta de su destreza para mejorar las

operaciones de su clientes.

Sistema de piramide de beneficios: Acd lo que busca este modelo es enganchar al
cliente por medio de un producto econémico que brinde la satisfaccion necesaria para

poder engancharlos posteriormente con la adquisicion de un producto mas sofisticados.

Sistema de multicomponentes/modelos de base instalada: Lo que buscan las
empresas es vender un producto inicial a bajos costos pero que sus repuestos o
accesorios sean de un precio mayor lo que genere las utilidades para la empresa en

cuestion.

Modelo publicitario: Modelo similar al sistema de multicomponentes/modelo de base

instalada, ofrece su producto basico gratis para hacer dinero en publicidad.

Modelo de tablero de control: En este modelo las empresas actian como

intermediarias para conectar a multiples vendedores con multiples compradores.

Modelo de tiempo: En este modelo de negocio la [+D de productos y la velocidad son

la clave del éxito del modelo de tiempo.

Modelo de eficiencia: En este modelo una empresa espera su momento de ingreso al
mercado hasta que un producto se estandariza y asi poder entrar el mercado con su
producto de precio bajo y margen reducido que atrae al mercado masivo y le
proporciona margenes de beneficios mas elevados que si hubiera puesto su producto en

el mercado desde un principio.

Modelo de éxito: Este modelo se concentra en realizar una inversion alta en pocos
productos con retribuciones potenciales altas, sobre todo si pueden ser protegidos por

patentes lo que les pueda brindar una mayor estabilidad en su inversion.
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v" Modelo del multiplicador de beneficios: En este modelo de negocio podemos destacar
que lo que la empresa busca es desarrollar un concepto que puede o no hacer dinero por

si mismo, pero que puede generar muchos productos rentables.

v" Modelo emprendedor: En este modelo una empresa ofrece productos o servicios
especializados para nichos de mercado que son demasiado pequefios para que valgan la

pena ha grandes competidores, pero que tienen la posibilidad de crecer rapidamente.

v" Modelo estandar de factor: En este modelo una empresa ofrece productos casi gratis,
a precios muy bajos con lo cual pretende saturar el mercado y asi convertirse en el
estandar de la industria. Una vez que la empresa tiene asegurados a los usuarios, ofrece

productos de margen alto usando este estandar.

2. DEFINICION Y FORMULAS DE RENDIMIENTO

A continuacidn se dara una breve descripcion del concepto de andlisis econdmico y
su importancia, para luego introducirse al tema de investigacion, definiendo los indicadores
econdmicos necesarios para realizar esta memoria de titulo, desarrollando de forma amplia
la descripcion de cada uno de los elementos esenciales que conforman el rendimiento y la
rentabilidad, conociendo estos elementos se podra desarrollar de forma amplia esta

investigacion.
2.1. Analisis Economico.
2.1.1 Concepto de Analisis Econémico.

El andlisis econdmico estudia la estructura y evolucion de los resultados de la
empresa, influyentemente de los ingresos y gastos de esta, asimismo se preocupa del
estudio de la rentabilidad de los capitales utilizados. Este andlisis se realiza a través de la
cuenta de pérdidas y ganancias, la cual refleja los movimientos de los ingresos y gastos de

la actividad en un determinado periodo de tiempo, para que sea significativa debe cumplir
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dos requisitos:

La cuenta de resultados (también se denomina asi a la cuenta de pérdida y
ganancias) puede variar sensiblemente segin los criterios de valoracion que
se hayan adoptado, por lo que debe ser ajustado de tal manera que refleje un
resultado homogéneo con otros periodos de tiempo y otras empresas. Lo mas
logico para evitar este problema es haber observado durante el ejercicio los

principios contables generalmente aceptados.

A la cuenta de resultados acuden q una serie de flujos de distinta naturaleza
y deben estar claramente diferenciados entre los resultados de explotacion

normal y los resultados extraordinarios o atipicos.
Los puntos que comprende el analisis econdmico son:

La rentabilidad externa, la cual trata de medir el mayor o menor rendimiento

de los capitales invertidos en la empresa.

El examen de la cuenta de resultados, analizando sus distintos componentes

tanto en el declive de ingresos y gastos.

La productividad de la empresa, que viene determinado por el grado de
eficiencia, tanto cualitativa como cuantitativa, del equipo productivo en la

obtencion de un determinado volumen y calidad de producto.

A través del analisis econdmico se pude hacer un diagnostico de la empresa, que es

la consecuencia del analisis de todos los datos relevantes de la misma e informar de sus

puntos débiles

y fuertes.

La importancia de los indicadores contables —coeficientes- a la hora de realizar un

analisis econdmico da como resultado la obtencion de indicios relevantes acerca del

desempefio de la empresa. Algunos de estos indicadores permiten examinar el

funcionamiento total del negocio y otros reflejan algunos componentes especificos. Son

utiles como medidas de interrelacion entre las partes de una empresa que estan
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representadas en los activos, los pasivos y los resultados.

La mayoria de los indicadores para uso externo se extraen de los estados contables;
a veces se requiere alguna informacion adicional. La expresion de los indicadores se hace

de forma relativa y por eso se puede hacer comparaciones en el tiempo y entre empresas.

A lo largo del tiempo se han ido desarrollando numerosos indicadores a partir de los
datos de los estados contables, con variantes tanto en los nombres como en las formas de
calculo, es por esto que se estudiara indicador mas significativo como lo es el analisis del

rendimiento.
2.1.2 Analisis del Rendimiento.

Para realizar sus operaciones una empresa necesita invertir en activos: pudiendo
realizar un analisis de la actividad relacionando el nivel de operaciones —por ejemplo,
ventas- con los activos utilizados para alcanzar ese nivel. Con esto se obtienen indicios
acerca de la eficiencia operativa. Cada sector econdmico tiene caracteristicas especificas
con respecto a la magnitud y el tipo de recursos requeridos para competir de manera

sostenible.

El nivel de actividad de la empresa, los recursos utilizados y su forma de
financiamiento definen cudl es el rendimiento que se obtiene para los propietarios. Con el
analisis del rendimiento; se establecen los componentes del rendimiento y los principales
impulsadores econdmicos de la rentabilidad de un negocio; se examina qué efectos tiene el
manejo de los activos y las fuentes de la empresa en el rendimiento; y se observa de qué
manera los impulsadores econdmicos del rendimiento afectan la posicion que tiene la

empresa en su sector.
2.1.3 Rendimiento.

La necesidad del conocimiento de los principales indicadores econdomicos asi como
su interpretacion, son imprescindibles para introducirnos al tema de investigacion a

desarrollar en esta memoria de titulo, por lo que es necesario profundizar en el tema de
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rendimiento como la base esencial para el proceso de toma de decisiones financieras y de

aplicacion a un modelo de negocio antes definido.
a. Concepto de Rendimiento.

Actualmente existen diversas definiciones para el concepto de rendimiento,
definiéndola desde punto de vista econdmico, para lo cual se abordardn de manera

exhaustiva para una adecuada definicion.

Segun la Real Academia define rendimiento como; producto o utilidad que rinde o
da alguien o algo; proporcion entre el producto o el resultado obtenido y los medios

utilizados.

Gonzdalez Pascual (1995), describe en concepto de rendimiento o rentabilidad
econdmica, como una magnitud relativa que se identifica, de una forma genérica, con el
cociente entre beneficio e inversion. Esta definicion se asocia a los beneficios obtenidos por
el manejo de los recursos de la organizacion y son relacionados con la inversion, los activos

o los capitales dependiendo del indicador que se desea expresar.

El indice de rentabilidad econdmica, segiin Bravo (2003) ha de medir el retorno que
proporciona el negocio independientemente de como ha sido financiado éste, mientras el
indice de rentabilidad financiera ha de medir el retorno de los accionistas después del pago
de la deuda. En ambos casos, es importante tener en cuenta que la base de la utilidad estd en

el negocio.

Aun cuando la cifra de beneficios es una medida importante de la actividad
realizada por una empresa, no constituye, por si sola, una medida de sintesis global, para
tenerla, es necesario relacionar los beneficios con la inversion necesaria para obtenerlos. En
este sentido, la relacion entre la cifra de beneficios y el capital invertido para crear esos

beneficios es una de las medidas méas validas y ampliamente utilizadas.

Por lo que es necesario expresar el concepto de rendimiento de la siguiente forma:
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Beneficio antes de Interés e Impuesto

Activo Total

Fuente: Manual de Andlisis Financiero, Pedro Rubio Dominguez (2007)

Esta medida nos da el grado de eficiencia operativa de todos los bienes y derechos
que constituyen el activo de la empresa, o lo que lo mismo, de todos los recursos
comprometidos en la empresa prescindiendo de la procedencia de estos recursos (deuda o
fondos propios). Precisamente, para evitar la incidencia del aspecto financiero, se utiliza el

beneficio antes de intereses.

Con mucha frecuencia se utiliza esta medida para evaluar las operaciones
individuales dentro de un grupo de empresas o de una organizacion divisional. En esta
estructura, el responsable de la division tiene una influencia decisiva sobre los recursos
utilizados por la division, mientras que es muy posible que no intervenga o lo haga poco en

la financiacion que se gestiona de forma central.

Para que el porcentaje de rendimiento o de rentabilidad sea mas significativo debe
utilizarse el promedio de inversion total o de fondos propios del periodo, en lugar de la

cifra de final del ejercicio.

b. Analisis e Interpretacion del Rendimiento.

Beneficio Neto = B° Neto * Ventas
Activo Ventas Activo

Fuente: Elaboracion propia.

O lo que es igual:
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Rendimiento = Margen Sobre Ventas * Rotacion De Activos

Fuente: Elaboracion Propia.

Esta ecuacion nos indica que existen dos formas de aumentar el rendimiento:

- Aumentando el margen de beneficio, es decir, obteniendo mas margen por cada

unidad monetaria de venta.

- Aumentando la rotacion del activo, lo que a su vez puede conseguirse de dos

formas:
o Generando mas ventas con la misma inversion.
o Reduciendo la inversion para un determinado nivel de actividad.

A partir de este primer nivel del concepto de rendimiento puede buscarse una
descomposicion mas detallada que permita el andlisis individual de los diferentes factores
incluidos en esta medida. Al mismo tiempo, podremos disponer de un conjunto de indices
relacionados con las responsabilidades de los diferentes directivos, lo que permitird evaluar
las consecuencias econdmicas de sus decisiones. Esta es la idea central des sistema de

relaciones que se presenta a continuacion.
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Ditgjo Mumero 5 Desarrollo del Concepto de Rendimiento.

NMIWELES DE
AMNALISIS FRIMER MNIVEL SEGUMNDO NIVEL TERCER NIVEL

WENTAS

Coate de ventas
B* NETO MEnos

I"’ MARGEMN [ dmachido por
S/ WVENTAS + Gastos comerciales
COSTES TOTALES

VWEMNTAS
multiplica- Gastos administrativos
do por ¥ gencrales
REMDIMIENT
VEMNTAS Disponible
(7 ACTIVO CIRCULANTE Realizable
ROTACION dvidido por
| DEL v Existencias
- ACTIVG - mas
ACTIG
L ACTIVO FLIO - Inversiones a largo plazo

Fuente: hatmial de Andlisis Financiero; Pedro Fubio Dominguez (2007).

» El Margen sobre las Ventas, indica que porcentaje representa la utilidad neta
(Beneficio Neto) sobre las ventas realizadas. Este indice no establece una relacion
de rentabilidad de ningun tipo de capital invertido mas bien mide la eficiencia
economica. Los Beneficios Netos es el resultado de las ventas de una empresa
menos los costos totales incurrido por esta. Los costos totales es consecuencia de la
suma de los costos totales mas gastos comerciales y gastos administrativos y

generales.

» El concepto de Rotacion de Activo lo tenemos aqui desglosado en sus dos
componentes: circulante y fijo. Mide el porcentaje de rentabilidad que representa la
utilidad neta sobre el activo total (Inversion). Relaciona el resultado de los
accionistas con el capital total de la empresa (acciones y deudas). Muestra la
eficiencia en el uso de los activos de la empresa y cudnto rinden estos. Es mas
apropiado relacionar el resultado de los accionistas con el patrimonio neto, que es el
capital invertido por estos. Es lo que gana el conjunto (deuda y acciones, no los

accionistas solos).
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Con el objetivo de reflejar de manera clara el concepto de Rendimiento se define todos

los conceptos que son participes en el desarrollo de esté:

X/

¢ Beneficio Neto puede definirse como la diferencia positiva entre las Ventas netas y
aquellos costos que corresponden Unica y especificamente a la actividad central o de

explotacion de la empresa.

Es importante sefialar que los Gastos Financieros deben ser considerados parte del
Resultado neto de explotacion; es decir, que este ultimo es un concepto previo al cargo
de los Gastos Financieros. Los Gastos Financieros mide el costo del Pasivo exigible de

la empresa.

% Joan Massons i Rabassa en su libro de Finanzas “Diagnostico y Planificacion a
Corto Plazo” (1997). Expresa que el término de Ventas tiene diversas aceptaciones

dentro de la empresa.

o Para el hombre comercial, la Venta se produce cuando el cliente formula el

pedido.

o Para el hombre produccién, la Venta no se producird hasta no cumplimentar

el pedido.

o Para el hombre de contabilidad, la Venta se produce cuando se factura al

cliente.

o Finalmente, no olvidemos que el sentido juridico de la Venta supone no

considerarla consumada hasta el total pago del objeto de la transaccion.

% Costos o coste es el gasto economico que representa la fabricacion de un producto o
la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de produccion, se puede
establecer el precio de venta al publico del bien en cuestion. El costo se subdivide

en Costos Variables (o proporcionales) y Costos Fijos (o de estructura).

o Los Variables debe definirse como aquel que aumenta o disminuye

proporcionalmente al aumentar o disminuir las ventas de la empresa. Esta
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proporcionalidad entre el costo variable y las ventas es llamada incidencia o

indice de proporcionalidad de los costos variables.

o En cambio los Estructurales no suelen variar con la alteracion de las ventas,

sino que suelen mantenerse estables por determinados periodos de tiempo.

¢ El Activo se divide en dos grandes grupos no realizable y ¢l otro grupo corresponde
a los realizable o disponible, segin Joan Massons i Rabassa en su libro de Finanzas

“Diagnostico y Planificacion a Corto Plazo” (1997).

El primero de estos dos grupos retine una serie de valores o partidas de la empresa
que no pueden ser vendidos o realizados, salvo en el caso excepcional de una
perspectiva de liquidacion. Se trata de bienes necesarios a la explotacion y cuya
realizacion atentaria contra la vida de la empresa. Como por ejemplo podemos citar la

maquinaria, las instalaciones, el utensilio, etcétera.

El segundo grupo retine en cambio todos aquellos bienes cuya funcién es
precisamente la transformarse para ser convertidos en dinero. El grupo de Realizable
retine inevitablemente las partidas que componen el llamado “ciclo de rotacion o de

maduracion” de la empresa.

Este ciclo es el proceso o el tiempo que media desde que se adquiere una unidad de
materia prima, se trasforma la misma, se vende y finalmente se recupera la unidad

monetaria.
Las principales cuentas tipicas del Realizable son:
e Stocks:
o Primeras Materias.
o Productos en curso de fabricacion.
o Productos terminados.

e (Créditos a Clientes.

Pagina 36



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las empresas pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

e Efectivo en Caja y Bancos.

Ademas Joan Massons 1 Rabassa incluye en estas cuentas; otros valores realizables

como lo son por ejemplo acciones cotizadas en Bolsa, Bonos, entre otros.

Asimismo el criterio econdmico y divide al Activo en dos grupos fundamentales y

tres accesorios.
e Activos Inmovilizado (o Fijo).
e Activo Circulante.

En el Activo Inmovilizado, se engloba todas las partidas cuya permanecia fisica media

sea superior a un periodo de rotacion; la maquinaria, instalaciones, etcétera.

El Activo Circulante, en cambio, retine aquellos bienes cuya duracion media esta en
limites del ciclo de maduracién y éstos son precisamente los citados a los stock, clientes y

disponibles.
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Capitulo 1I: Evaluacion del
Entorno Competitivo de la

Industrial del Retail.
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1. DEFINICION DEL CONCEPTO DE RETAIL.

Segun el Diario Pyme (2004) define al Retail como a aquellas actividades comerciales

que intervienes en la venta de bienes y servicios directamente a consumidores para su uso

personal, no lucrativo. Es la etapa final del proceso de distribucion.

El retail en Chile se compone principalmente de los supermercados, multitiendas, esta

ultima se separa en tres grandes grupo de tiendas, segin Gonzalo Durdn y Marco

Kremerman (2007), a saber:

Tiendas por Departamento: Corresponden a empresas que operan, en general,
con gran cobertura. Estan ubicadas en diversos puntos de Santiago y en
importantes ciudades del pais, considerando su tamafio poblacional y desarrollo
econdmico. Su gran volumen de ventas les otorga un importante poder de
negociacién con los proveedores y, por lo tanto, obtienen una significativa
ventaja en costos. Ofrecen amplias lineas de vestuario y productos para el hogar;
poseen gran superficies de ventas, presencia en malls y extensa cartera de

clientes.

Los principales actores en la categoria de tiendas por departamentos, son

Falabella, Paris, Ripley y la Polar.

Multitiendas: Operan con una menor gama de productos que las tiendas por
departamento, se dirigen a segmentos socioecondmicos mas bajos y no poseen
presencia relevante en los centros comerciales méas importantes. A pesar de
poseer mas de un local de ventas, se estima que el volumen de ventas de estas

tiendas es menor.
Entre los principales actores se destaca a Johnson's, Hites y Corona.

Tiendas y Cadenas de Especialistas: Las primeras estan dirigidas a satisfacer
pequetios nichos de mercado, que operan indistintamente en malls y sectores

comerciales. Las segundas desarrollan su operacion a nivel nacional y se
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especializan en una linea de productos, la que, sin embargo, puede ser muy

amplia.

Ejemplos de cadenas de especialistas son: Bata (zapateria), Din-ABC (linea

blanca y electronica) y Tricot (vestuario).

> Clasificacion de la Industria del Retail.

De acuerdo Burgos y Septlveda (2010), la industria del retail debido al grado de

dinamismo, competitividad y al rol activo y exigente que ha tomado el consumidor

producto de una disponibilidad y mayor acceso a la informacion del retail en Chile se

pueden clasificar de la siguiente manera:

a) Segun el tipo de bienes que comercializa.

o

Durables: En esta clasificacion se encuentran aquellos que comercializan bienes
cuya duracion supera los tres afios y experimenta niveles de ventas mas

volatiles.

No Durables: Aqui se encuentran incorporados aquellos bienes comercializados

en farmacias, supermercados o tiendas de descuentos.

b) Segun los productos que ofrece.

o

Retail comestible: Son aquellos que ofrecen productos alimenticios

principalmente en supermercados y almacenes.

Retail no comestible: Este tipo de retail ofrece productos suntuarios, a través de

tiendas por departamentos o en tiendas de especialidad.

Retail financiero: Aqui se incorporan aquellas entidades que ofrecen servicios

financieros y de créditos, como Bancos e instituciones financieras.

¢) Segun los mercados que atiende.

o

Retail Masivo: En esta clasificacion se encuentran aquellos que ofrecen

productos y servicios homogéneos a un grupo de clientes con gustos y
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preferencias similares.

o Retail de marca: Este concepto versa sobre aquellas entidades que brindan a un
segmento de mercado particular, con servicios y productos con caracteristicas

puntuales de un mercado particular.

2. CARACTERIZACION DE LA INDUSTRIA DEL RETAIL EN CHILE.

En este punto de la investigacion es importante dar a conocer la caracterizacion de
la industria del retail en Chile, debido a que de esta manera se logra delimitar esta
industria, donde es necesario evaluar el criterio de mercado, a través de los clientes y
funciones de la industria del retail, asi como también el criterio tecnolégico que se ve en

vuelto a todo lo relacionado con el tema de investigacion.

El objetivo principal es formar un panorama acerca de esta industria, basandose en
la informacion necesaria recopilada de las variables consideradas relevantes dentro del
estudio. Con esta etapa se espera formalizar una vision de como ha evolucionado hasta el
dia de hoy. Para comprender de mejor forma la caracterizacion de la industria del retail, es

importante desglosar aquellos entes fundamentales que conforman dicha industria.
v Clientes.

En toda sector empresarial, el cliente es una figura que siempre estd presente, es
logico, ya que es quien demanda los productos y servicios que las empresas ofrecen y por
lo que consiguen consolidarse en el mercado y obteniendo de tal manera los ingresos y
rendimientos de para posicionarse y sobrevivir. Dada la globalizacion y el desarrollo de las
tecnologias, se han incorporado a la modalidad de comprar, las alternativas de Internet y
compra online, exigiendo al retail que ofrezca estas opciones, con la finalidad de lograr

satisfacer y mantener contentos a todos sus clientes.

Ahora si se analiza este criterio desde el punto de vista de quienes son sus
potenciales consumidores se puede observar que en cuanto a género y edad esta industria es

capaz de abastecer y satisfacer las necesidades tanto de hombres como mujeres, siendo
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estas ultimas consideradas las reinas del consumo, a pesar de que en la actualidad la nueva
mujer moderna se encuentra inserta en el mundo laboral, tiene menos tiempo de vitrinear y
realizar compras, pero con mayores ingresos, siguen siendo ellas las que mas visitan a las
tiendas pertenecientes al sector del retail por departamento y supermercados consumiendo

en mayor cantidad bienes no durables.

Luego si analizamos al cliente masculino, nos damos cuenta que a pesar de que no
son ellos los que mas visitan las tiendas y se lo pasan comprando, son los que mas
desembolsan dinero, debido a que lo hacen en grandes cantidades, ya que realizan
generalmente las compras de una casa, enfocandose principalmente a la compra de autos,
tecnologia y por tanto bienes durables, segiin Ricardo Roman (2010). Este género mas bien
se destaca por ser pioneros en la actualizacidon que entrega Internet para analizar cada uno
de los detalles de los productos y utilizar las redes sociales para confirmar la compras de
productos que son de mayor interés para ellos, especialmente relacionados con las

tecnologias de punta, articulos deportivos, libros, entre otros.

El cliente juvenil, es considerado, el consumidor futurista, ya que son practicamente
aquellos quienes mas demandan y disfrutan de las innovaciones y la actualizaciones de las
tiendas especializadas, exigiendo mas tecnologias, musica, telefonia celular, productos de
mayor interés. Debido a la evolucion presente, prefieren realizar sus compras a través de la
herramienta Internet. Si bien este grupo etario es principalmente subsidiado por sus padres

sus habitos de consumo y compra son absolutamente independientes, exigentes y digitales.

Luego de todo lo antes mencionado, es importante sefialar que este criterio se
analiz6 de acuerdo a las necesidades presente de los potenciales clientes de esta industria.
Se puede observar que hay clientes de consumo masivo, exclusivos, especializados, que
buscan adquirir a través de las empresas de este sector de retail, los productos que tienen un
mayor significado de satisfaccion para ellos y por lo tanto hace lo posible por conseguirlo,
buscando el financiamiento y crédito directo necesario para materializar algunos de sus

consumos.
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v Funciones.

La funcién que cumple el sector del retail en Chile tiene como finalidad principal
satisfacer las necesidades de sus clientes, ya sean de consumo especializado o exclusivo,
captando la atencidon por medio de ofertas de productos con caracteristicas de durables, no
durables, comestibles y no comestibles, segin sea lo que deseen como consumidores de

esta importante industria.

Una de las funciones del sistema de negocios del retail en Chile es que estos
grandes supermercados o tiendas poseen también grandes almacenes que funcionan como
centros de distribucion, que se encuentran ubicados estratégicamente para abastecer a varias
tiendas de aquellos productos de mayor interés, buscando abarcar un area geograficamente

muy determinada logrando de esta manera cumplir con las exigencias de sus clientes.

Dado el gran dinamismo y competitividad existentes de los mercados nacionales y
a la répida evolucion de esté, se ha logrado la incorporacion de empresas internacionales,
quienes tienen la finalidad de penetrar en el mercado chileno con una amplia gama de de
productos, y ofertas muy competitivas y similares a las que busca cubrir este sector del
retail en Chile. Esto permite cuestionar la calidad, compromiso y responsabilidad que
ofrecen a sus clientes, las empresas locales e internacionales para satisfacer las multiples
necesidades de los consumidores. Debido a que el cliente de hoy también ha evolucionado,
buscando obtener mas que un producto econdémico de mejor calidad y servicios ofrecidos.
Sin embargo en un principio se vio restringido por problemas de poder adquisitivo que
caracteriza a la poblacion chilena, por lo que estas tiendas con la finalidad de optimizar su
participacion de mercado y aumentar su nimero de clientes fidelizados incorporaron a su
linea de productos y servicios el retail financiero. La funcion del retail orientado hacia lo
financiero busca principalmente poder otorgar créditos directos a sus clientes con la
finalidad de materializar las compras en las tiendas propias y comercios asociados a ellas,
ademas de la entrega de financiamiento, por medio de avances en efectivo. Es importante

ademas sefialar que otra de las funciones de esta industria es asegurar a los clientes por
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medio de diversas aéreas que la integran, seguros de vida, hogar, cesantia, automotriz entre

otros.

En fin el objetivo principal de este criterio es profundizar la preocupacion hacia los
clientes, ofrecer un servicio mas integral y generar mayor valor agregado a partir de las

sinergias que se dan entre los clientes y todos los negocios que este sector implica.
v Tecnologias.

Las tecnologias a nivel mundial se han convertido en una de las herramientas mas
necesarias y eficaces para el mundo comercial, por lo tanto los avances tecnologicos han
significados grandes cambios globales, convirtiéndose en uno de los factores de

crecimiento que ha experimentado el mercado del retail en Chile.

Claramente se puede observar que este tipo de negocio es totalmente diferente
personalizado, donde refleja de una manera muy notoria y fuerte el uso de las tecnologias
en una expresion total, ahora cuando se ve si son rentables o no como el negocio
personalizado, también se debe tener en cuenta que las inversiones se deben diversificar lo
que implica que esta inversion esta segmentada en uno de la tecnologia, y sefialando
ademas que la tecnologia es un gran aporte y una herramienta notable lo que hace tener en
cuenta la utilidades por venta y al mismo tiempo la reduccién de costos asociados a lo que
respecta a infraestructura, publicidad en terreno, lamentablemente la mano obra pero la
mismo tiempo el ingreso de nuevos cargos y funciones lo que implica ademds un desarrollo
para las personas del area y una oportunidad de desarrollo, tanto asi que se dan nuevas

responsabilidades (Outsourcing), dentro de la misma empresa.

Para la evaluacion de las tecnologias utilizadas por este tipo de sector, se basd6 en
el trabajo de Burgos y Sepulveda (2010), quienes mencionan que entre las primeras
tecnologias utilizadas por el sector se encuentra la clasica caja registradora, la que se
incorpord cuando el Servicio de Impuestos Internos permitio el uso de las boletas en el
punto de venta, a través del POS a partir del afio 1988. El segundo gran paso en esta

materia fue la incorporacion del cddigo de barra, lo que permitiéo modificar la dinamica de
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atencion de publico de las cadenas de supermercado y las tiendas por departamento.

Producto de la aparicion del POS y del cédigo de barra, esta industria comenzé a
automatizar sus procesos de Back Office, para controlar la gran cantidad de informacion

que se genera ademas de manejar de forma inteligente y eficiente sus inventarios.

Actualmente el retail se encuentra en la segunda generacion de cambios en el Back
Office, en términos de incorporacion de soluciones que generen mas valor agregado,
perfeccionando la cadena de distribucion, disminuyendo costos, y propiciando una
adecuada administracion de precios y optimizacion de la planificacion y reposicion de
productos, ademds de la optimizacioén y desarrollo del retail financiero por medio de las

tarjetas de crédito que han permitido la concrecion de compras y la fidelizacion de clientes.

La grandes tiendas y supermercados se encuentren indudablemente inmersos en un
entorno altamente competitivo, lo cual ha sido el factor impulsor para que éstas se
encuentren permanentemente estableciendo procesos de innovacion y apostando a
incorporar nuevas tecnologias para mejorar e incrementar los niveles de venta, generdndose
asi un auge en el desarrollo de Software y Hardware, en el punto de venta, convirtiéndose
por tanto éste factor en una fuente generadora de ventajas competitivas y en un crucial
apoyo para la industria en la medida que sea sustentable por la compaiiia e inaccesible por

la competencia.

Es importante mencionar que Internet, es otro canal que ha apoyado fuertemente el
desarrollo del retail en Chile, por lo que se ha constituido en un polo de crecimiento mas de
las grandes y pequefias tiendas, permitiendo a éstas optimizar sus procesos de
comercializacion, tiempos de despachos, el manejo de las érdenes de compra, asi como
también la concreciéon de compras via on-line de aquellos clientes mas arriesgados y

nativos digitales.

Pagina 45



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las empresas pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA DEL RETAIL EN CHILE.

En nuestro pais el retail se ha destacado por lanzarse con tal fuerza en la dindmica
del consumo, obteniendo de esta manera muy buenos resultados en los tltimos afios. Esta
industria con sus grandes tiendas de todo lo que se pueda vender y la universalizacion del
crédito hacia sectores cada vez mas amplios y diversos, han provocado cambios profundos
en la economia del pais, en el comercio, en el trabajo y sobre todo en la vida cotidiana de
los segmentos mas grandes de la sociedad chilena. Una parte importante de esta industria
es la sensacion de modernidad, nuevas aspiraciones y nuevos modos de socializar de los
chilenos, respondiendo a la nueva cultura de vida que ha posibilitado la expansion del
retail, ya que este sector cuenta con la capacidad competitiva, con la experiencias ya

consolidadas en varias regiones del pais.

Parte importante de este enorme sector, es el consumidor que integra esta industria,
debido a que es considerado emergente, ya que platea desafios en el sentido de ver como
aprovechar las nuevas oportunidades que se estan generando. Por lo tanto esta industria se
ve enfrentada cada dia a nuevos desafios, deben ser capaces de disenar propuestas de valor
atractivas y por otro lado, saber identificar los productos adecuados para cada tipo de
consumidor. Aqui también se ve enfrentado el aumento de la competencia, generando que
el consumidor se vea enfrentado a una ecuacion de valor de precios, calidad, marcas,

similar en muchas partes, generando de esta manera una propuesta de valor mas interesante.

La industria del retail con sus afos de trayectoria en el mercado, se ha ido
establecido como altamente competitiva, de bajos margenes y alta rotacion de inventarios.
Una de las tendencias mads significativas del sector es la gran cantidad de adquisiciones y
fusiones realizadas, algunas de las cuales se encuentran bajo andlisis por los posibles
efectos en la competencia, ademds de la sostenidas internalizacion, el crecimiento de la
importancia financiera y la existencia de competidores locales. Segin la actividad
econdmica al cual se encuentra orientado este sector destella con particular luminosidad,

ya que se trata de un rubro que opera como barometro privilegiado del ritmo del
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crecimiento y es un campo de batalla donde la creatividad comercial de los hombres de

negocios miden sus fuerzas.

4. EVOLUCION DEL RETAIL EN LA ECONOMIA.

Las tiendas por departamento en Chile tienen sus origenes a fines del siglo XIX, con
la creacion de Falabella como sastreria ubicada en el centro de Santiago. Una década
después nace Almacenes Paris, originalmente bajo el nombre Muebles Paris. El desarrollo
del negocio del crédito a través de una tarjeta de crédito propia es muy posterior y viene
luego de que las empresas hubieran extendido sus lineas de productos incorporando electro-
hogar. Incluso Falabella, ya habia iniciado se expansion a regiones. Los ultimos quince
afios han sido de fuerte crecimiento para las tres mayores cadenas de tiendas en el pais;
Falabella, Ripley y Almacenes Paris, mientras que la Polar ha acelerado su proceso de

expansion los ultimos cinco afios.

A fines de la década de los 80 se inicia la incursion de tiendas por departamento en
el negocio inmobiliario de los Malls y a mediados de los 90 algunas tiendas inician su
incursion internacional. Luego se comienzan a incorporar, como nuevas areas de negocios,
los servicios de intermediacion en corretaje de seguros y agencias de viaje. En seguida las
alianzas estratégicas para potenciar el uso de la tarjeta de crédito propia y en el caso de
Falabella se da la expansion a todas las tiendas especialidad. Finalmente, el ingreso de esta
cadena al sector bancario en 1998 marca nueva iniciativa que sus pares Ripley y Paris

deciden seguir.

Este sector, reconocido por ser parte importante del PIB nacional, se ha visto
beneficiado en sus ingresos principalmente gracias a la estabilidad politica y econdmica que
ha favorecido el consumo, permitiéndole a la industria expandirse a un ritmo cercano al 7%
en el ano 2005. El sector més dindmico del afio 2010 fue el comercio, cuyo PIB, se
expandid en torno a un 13%, segun los Informes Econdomicos de la Camara de Comercio de

Santiago, el 06 de Diciembre del 2010. Las ventas del retail (sin considerar automoviles)
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superaran este ano los US$ 53 mil millones, con un crecimiento real del 14%. El panorama
por sectores da cuenta de la fortaleza del consumo interno y la debilidad de las actividades
ligadas a los mercados externos a los recursos naturales (estos ultimos han crecido

fuertemente en precios).

El sector de retail nacional se ha caracterizado por seguir los comportamientos
internacionales en el funcionamiento y agrupacion de los centros de consumo; en ese
sentido su evolucion es parte de la exitosa experiencia que han desarrollado en los ultimos

20 anos.

La alta rentabilidad que han presentado los conglomerados presentes en el retail, ha
llevado a las grandes cadenas como Walmart Chile (ex D&S) Cencosud, entre otras, a
agotar las plazas disponibles, dentro de lo que es Santiago, para desarrollar nuevas

sucursales de sus comercios.

Seglin la publicacion entregada por la Estrategia, El Diario de Negocio de Chile el
27 de Abril del presente afio. E1 2010 el Retail acapard un 93,2% de sus ingresos (91% en
2009), seguido por Servicios Financieros con 5,45% (un 7,4% en 2009), Inmobiliario con
1,3% y Corporativo con 0,05%. El principal aumento lo verificaron las ventas del retail
(13,2%) y las inmobiliarias (12,9%), mientras que servicios financieros mostraron una

importante caida producto de una baja en el rendimiento de la cartera de colocacion.

El aumento responde necesariamente al comportamiento de los consumidores
quienes buscan un mercado accesible, que contenga la mayor calidad y al menor precio. En
este sentido el mercado del retail ha competido entre sus pares con el objetivo de capturar el

mayor numero de clientes y, por lo tanto, aumentar su rentabilidad.

5. PARTICIPANTES DE LA INDUSTRIA DEL RETAIL EN CHILE.

En este punto es importante sefalar cuales son las empresas que componen este

importante sector del retail en Chile, caracterizadas por tener una actividades econdmicas
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diversificadas, que forman esta industria, se compone principalmente por supermercados
tradicionales, hiper y mega mercados, tiendas por departamentos, multitiendas, tiendas de
mejoramiento del hogar, tiendas de especialidad tales como farmacias, y comerciantes
minoristas. A continuacion una breve descripcion de cada una. Esta identificacion se baséd

segin la memoria de titulo expuesta por Burgos Y Sepulveda (2010).
«» ABCDIN.

Es una cadena chilena de tiendas la cual se encuentra dedicada a la venta de artefactos
hogarefios. En 1995 el grupo empresarial Yaconi-Santa Cruz compr6 la cadena de
multitiendas DIN, diez afios mas tarde en el aflo 2005 toman la decision de comprar la

cadena de multitiendas ABC que pertenecia a Empresas Copec.

Luego el 1 de julio del afio 2008 estas dos marcas se fusionaron dando paso a una
sola empresa ABCDIN. La fusion entre empresas ABC y Din, gener6 la distribucion
alrededor del Chile a través de 100 tiendas y tres tarjetas asociadas con dos emisores
distintos, por un lado Cofisa S.A., empresa emisora tanto de la tarjeta ABCDIN como de la
tarjeta DIN y empresas ABC Inversiones Limitada, emisor de tarjetas ABC, por lo que esta
empresa no so6lo participa en el negocio de tiendas por departamentos, sino también en el
negocio financiero por medio de las tarjetas de crédito directo y avances en efectivos,
seguros que radican en aspectos tales como, salud, hogar, proteccion financiera, de vida,

ademas de servicios de envio de Dinero y dinero antirrobo.
s BATA.

Considerada una de las empresas lideres del sector del calzado, Bata Chile S.A., fue
creada en 1935, hoy en dia es el principal productor, comercializador, importador y
exportador de calzado que opera en Chile. Esta empresa dispone de 37 tiendas y emplea
mas de 200 trabajadores, vende alrededor de 30.000 pares semanales, haciendo de su
clientela una prioridad y ofreciéndoles productos de moda y tendencias, siempre al mejor

precio.
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En la actualidad la compania produce en Chile una gama de calzado industrial Bata,
calzado infantil BubbleGummers, ademés del calzado escolar de cuero, todos productos de
mayor valor agregado, que a través de su extensa red de distribucion a lo largo del pais, lo

ha ubicado como lider en ventas al detalle de calzado.

Los negocios de la compafiia se encuentran constituido de acuerdo a un canal
minorista o retail y otro mayorista, el primero constituido principalmente por cadenas de
tiendas que comercializan las marcas propias de la empresa, tales como, Bata,
Bublegummers y Marie Claire y por aquellas tiendas encargadas de comercializar las
marcas representadas por la compaiia, a modo de ejemplo se encuentran, Timberland,

Diesel, Skechers y Geox.

Esta cadena no sdlo busca incentivar formatos y presentacion de sus productos, sino
ademads pretende estimular la venta de ropa y accesorios, fidelizando no sélo a sus clientes
jovenes y adultos, sino también a pequefios clientes, a través de la incorporacion de un

nuevo segmento etario denominados “bebés”.

Con la finalidad de complementar las ventas de sus productos y de potenciar la
fidelizacion con sus clientes, Bata Chile, cuenta con un negocio financiero, a través de su
tarjeta BataCard, el cual tiene por objetivo principal el logro de acuerdos y convenios

comerciales.
«* CASA & IDEA.

Casa & Idea, se ha trasformado en una de las cadenas de tiendas mas grandes del pais
especializadas para el hogar. La empresa actualmente posee mas de 30 locales, los que
distribuye a lo largo de todo Chile, incluyendo un nuevo formato el cual han denominado

Nifio & Ideas que comenzd a operar desde el afio 2002.

Desde sus inicios en el afio 1993, Casa & Idea ha tenido un rapido desarrollo lo que
ha marcado un hito en el mercado del disefio orientado al hogar, con la venta de productos

unicos, entretenidos, bellos y a precios accesibles.
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En el afio 2005, esta empresa comienza a desarrollar su proceso de
internacionalizacion, inaugurando la primera tienda en Lima, lo cual constituy6 el punto de

partida del proceso de expansion a nivel latinoamericano.

El éxito del negocio se encuentra relacionado con el equipo de trabajo, el cual se
encuentra conformado por un equipo de 40 disenadores que hacen del disefio una pasion
diaria, desarrollando cada idea bajo los conceptos de originalidad, sencillez y belleza

natural.

Desde sus inicios esta empresa ha resguardado la relacion precio-calidad para sus

clientes.
«* CENCOSUD.

Cencosud S.A Es un consorcio empresarial de capitales chilenos que opera en
diversos paises de Sudamérica, principalmente en el rubro minorista. Este prestigioso
conglomerado de retail, cuenta con operaciones activas en Argentina, Brasil, Chile, Peru, y
Colombia. En Chile encontramos la cadena de tiendas por departamento Paris, Banco Paris
y su linea de tarjetas Més. Cencosud maneja también las tiendas de mejoramiento del hogar
Easy, presente en Chile, Argentina y Colombia, ademés de una serie de centros comerciales
en el Cono Sur como Alto Las Condes, Portal La Dehesa, Florida Center y Unicenter
Shopping, ademas de los supermercados Jumbo y Santa Isabel. También existe una
destacada participacion en el rubro Inmobiliario, reflejada principalmente a través de la
construccion de Costanera Center, Complejo de edificios. Este conglomerado ha sido capaz
de desarrollar una exitosa estrategia de multiformato que hoy en dia da trabajo a casi
100.000 personas, con distintos formatos de negocios diferentes basados principalmente en
la satisfaccion de los clientes, la excelencia, calidad de servicio y los pilares bésicos de la

compaiiia tales como vision, desafid, emprendimiento y perseverancia.

Las operaciones de estdn gran empresa se extienden a los negocios de
supermercados, homecenters, tiendas por departamento, centros comerciales y servicios

financieros, siendo la compafiia de capitales latinoamericanos mas diversificada del Cono
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Sur y con la mayor oferta de metros cuadrados. Adicionalmente, desarrolla otras lineas de
negocio que complementan su operacidon central, como es el corretaje de seguros, centros
de entretencion familiar y agencia de viajes. Todos ellos, cuentan con un gran
reconocimiento y prestigio entre los consumidores, con firmas que destacan por su calidad,

excelente nivel de servicio y satisfaccion al cliente.

Por ultimo el objetivo central de Cencosud es convertirse en el mayor retailer de
América Latina, llegando con sus méximas de calidad de servicio, excelencia y
compromiso a cientos de miles de clientes. Para lograr este cometido, desde fines de la
década de los ochenta la Compafita ha estado inmersa en un ambicioso plan de
internacionalizacion, que hoy la tiene con operaciones consolidadas en Chile y Argentina y
planes de expansion en pleno desarrollo. Con esa base, y la experiencia de 37 afios de
actividad, durante el 2007 Cencosud amplido sus horizontes, iniciando operaciones en
Colombia adquiri6 dos grandes cadenas de supermercados e hipermercados en Peru y

Brasil.
«* CORONA.

Esta organizacion Corona S.A , es una empresa que ofreces a sus clientes las
mejores marcas en tecnologia, deporte, deco-hogar y vestuario, cuenta ademds con 15
marcas propias en vestuario para hombres, mujeres y nifios, las cuales estan disefiadas de

acuerdo a las ultimas tendencias en moda y a precios muy convenientes.

Todos sus productos son ofrecidos a lo largo de Chile por medio de sus 31 tiendas,

las que en promedio tienen una superficie construida de 1.000 metros cuadrados.

Con la finalidad de ofrecer una amplia variedad de servicios y beneficios a sus
clientes, esta multitienda puso a disposicion de éstos sistemas de listas de regalos “Arma tu
casa”, “Novios”, “Bebes”. Otros de los servicios ofrecidos por esta tiendas son los seguros

de vida, de accidentes, garantia extendida, de cesantia y de Identidad.

Con el objetivo de satisfacer las necesidades de financiamiento de sus clientes la

multitienda creo Tarjeta Corona, con la que se cubre la demanda para pagar crédito de
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manera mas comoda y flexible.
% CONSTRUMART S.A.

ConstruMart S.A. desde sus inicios ha buscado ser el lider en la comercializacion de
productos para la construccion en el mercado especialista, reconocido por la calidad de
servicio ofrecido, experiencia técnica, competitividad en precios y cobertura geografica,

logrando asi la rentabilidad que espera el grupo de accionistas.

Esta empresa cuenta con cuatro tipos de negocios entre los cuales se encuentran
obra gruesa donde ofrece en cada uno de sus locales la mejor calidad, es decir, todo lo
necesario para que el cliente comience su proyecto, construccion y terminaciones donde
ofrece mas de 5.000 productos, los cuales el cliente puede elegir en funcidén de sus espacios

disponibles y especialidades.

Cuenta con operaciones en la Zona Norte donde desarrolla sus actividades a través
de 5 ConstruMart y 15 FerreXperto, en la Zona Central con 4 ConstruMart y 23
FerreXperto, mientras que en la Zona Sur del pais tiene presencia con 9 tiendas

ConstruMart y 15 FerreXperto.

Entre los servicios que ofrece a los largo del pais se encuentra el dimensionado, el
cual consiste en que el cliente adquiera los perfiles o ldminas de madera y luego solicita al
vendedor que los dimensione de acuerdo al tamafio que necesita, enchapadora, tintometria
profesional y el servicio de optimizacidon computacional de cortes el cual se utiliza para
obtener como resultado la mayor eficiencia sobre la placa que el cliente necesite realizar

cortes.
% CRUZ VERDE.

Desde sus inicios en el afio 1984 el principal proposito de Farmacias Cruz Verde ha
sido siempre la salud de las personas, orientandose a las necesidades de cada uno de ellos y
a su profunda vocacion de servicio, lo cual ha trasformado a esta empresa en la cadena

farmacéutica de crecimiento mas explosivo en los ultimos afios, pasando de 40 locales en
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1995 a 511 locales a nivel nacional a finales de Julio del ano 2008, llegando a casi todos los
rincones de Chile incluyendo Isla de Pascua y Cerro Sombrero, convirtiéndose de esta

manera en la cadena con mayor cobertura geografica del pais.

Con la finalidad de brindar la mayor cantidad de servicios y beneficios a sus
clientes, la empresa otorga la Tarjeta de Crédito Cruz Verde a un grupo selecto de sus
clientes, con la cual pueden pagar prestaciones médicas y dentales en clinicas, centros
médicos y consultorios asociados a la Red Imed, realizar compras en una cuota sin interés,
comprar desde 3 hasta 8 cuotas, solicitar avances de efectivo sin tramites y de forma
inmediata en cualquier farmacia Cruz Verde del pais, asi como también comprar en
comercios asociados, contratar seguro de desgravamen y por sobre todo obtener ofertas

exclusivas.
«* DIJON.

Esta cadena surgid alrededor del afio 87, con la finalidad de satisfacer las
necesidades de vestuario de excelente calidad a insuperables precios. A demads de ofrecer a
sus clientes el servicio financiero por medio de Tarjetas Dijon, tiene la posibilidad de
solicitar inmediatamente un avance en efectivo y concretar su comprar sin ningun

inconveniente.

Esta tienda cuenta con sucursales en todo el territorio chileno cubriendo una parte
importante de la demanda, incluso en aquellos lugares donde no existen muchos locales
comerciales, convirtiéndose en una fortaleza potente que no todas las empresas del retail

tienen.

Su actividad principal se encuentra orientada hacia la vestimenta para todos los
integrantes de la familia, que se encuentran a lo largo del territorio chileno, e incluso en
aquellos lugares donde no existen muchas tiendas comerciales, siendo vista esta como una
fortaleza que no todas las empresa del retail tienen, se encuentra orientada principal a
ofrecer productos relacionados a la linea infantil, area en donde opera bajo licencia tanto

con los productos de marcas propias como de otras empresas, tales como Disney, Barbie y
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Hello Kitty.

En el afio 2008 contaba con 59 sucursales a lo largo del pais, de las cuales 12 se

concentran en Santiago.

De acuerdo a las proyecciones de la compaiiia, se espera que para el presente y
siguiente afio continuen las aperturas de nuevos puntos de ventas, asi como también
remodelaciones de locales, los cuales seras mas amplias que las tiendas actuales, pasando
de los 300 metros cuadrados promedio a los 600 metros cuadrados, estrategia que le

permitira aumentar su volumen de venta, con niveles de costos similares.

Esta multitienda ofrece a sus clientes servicio financiero por medio de Tarjeta
Dijon, con la cual estos pueden solicitar avances en efectivo y concretar sus expectativas de

compras.

R/

¢ Distribucién y Servicio, D&S.

Es una compafia conformada por un grupo de empresas cuyo negocio esencial es la
distribucion de alimentos, linea blanca y electronica, mediante diversos formatos de
supermercado e hipermercados con cobertura en todo el territorio nacional, los cuales se
encuentran orientados a las multiples necesidades de los clientes. En la actualidad la
compaiiia D&S es dominado por el grupo estadounidense Wal-Mart considerado el mayor

grupo de supermercados del mundo.

Los negocios que constituyen la compafiia D&S son Hiper Lider, el concepto de
hipermercado econdomico, Express de Lider, formato con caracteristicas de un
supermercado tradicional cuyo objetivo principal es propiciar una compra facil, rapida y
surtida en alimentacion, otro de los formatos es Ekono, el cual es un formato discount
orientado basicamente a la alimentacion de aquellos mercado ubicados en zonas
densamente pobladas, satisfaciendo la compra de paso o de relleno dada la rapidez y el facil
acceso a precios convenientes, y su nuevo formato hiperbodega orientado a satisfacer las

necesidades de compra de aquellos segmentos socioecondémicos de menores ingresos.
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Con la finalidad de incrementar el valor de la compatfiia se ha desarrollado una linea
de servicios financieros que proporciona a los clientes por medio de la tarjeta Lider-Presto
una tarjeta no bancaria, con una amplia cobertura en el pais que proporciona servicios de

créditos a sus clientes.

Inmobiliaria Saitec, area encargada de desarrollar y administrar los locales de
supermercados, hipermercados y centros comerciales con el objetivo de contar con

ubicaciones estratégicas que potencien los niveles de rentabilidad de los negocios.
s S.A.C.I FALABELLA.

La Sociedad Anénima Comercial Industrial Falabella “S.A.C.LLF”, sustenta su
principal negocio en la venta al detalle de vestuario, accesorios y productos para el hogar a
través de diversas tiendas por departamento, mall y tiendas de especialidad, asi como

también la venta al detalle de alimentos a través de Hiper y supermercados.

Esta sociedad también ha complementado el negocio central, mediante el desarrollo
no solo de un area de Servicios Financieros, cuyos servicios se encuentran orientados a la
emision de tarjetas de crédito, corretaje de seguro, banco y agencias de viajes sino también

a través de la manufactura de textiles.

En la actualidad Falabella se encuentra presente en 4 paises, especificamente Pert,
Argentina, Colombia y Chile, siendo en este ultimo pais donde participa a través de 39
tiendas por departamentos, 65 tiendas de mejoramiento del hogar, 26 supermercados, 11

Mall Plaza y 2,4 millones de cuentas CMR.

Esta compafiia ha sustentado su gran ¢€xito en el alto grado de integracion alcanzado
entre las distintas unidades de negocios, lo que les ha permitido incrementar los niveles de
eficiencia en diversos procesos tales como, compra, distribucion, inventario, puntos de
venta y servicios, con el objetivo esencial del beneficio y satisfaccion de sus clientes. Sin
embargo gran parte del éxito, reconocimiento y prestigio de este grupo viene dado por la
buena seleccion, formacion y retencion de las personas que componen el grupo Falabella,

lo cual de acuerdo a su presidente, ha sido uno de los principales factores, junto al
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incremento de los cursos de capacitacion, formacion por e-learning, programas de
empleabilidad juvenil que les ha permitido alcanzar los objetivos planteados mediante una
adecuada implementacion de las diversas estrategias disefiadas para generar valor

econdmico a este grupo.
% FASA CORP.

FASA cuenta con una red de farmacias con més de 1.200 locales a diciembre de
2009, distribuidas en Chile, México y Pert. Siendo hoy en dia la cadena de farmacias
nimero uno en Latinoamérica, con ventas anuales para el afio 2009 de $832.564 millones.
Durante el 2008 se atendieron 207 millones de clientes en estos tres paises, entregandoles

un servicio de atencion farmacéutica de excelencia.

La estrategia de crecimiento adoptada por Farmacias FASA le ha permitido
transformarse de una cadena de farmacia tradicional a la cadena de farmacias mas moderna
y extensa de Latinoamérica. Esta estrategia se ha basado en el incremento del mas amplio
surtido en medicamentos y productos relacionados con la salud, higienes y cuidado

personal, agregando a ellos soluciones de bienes conveniencia.

Farmacias Ahumadas inauguré su primer local el afio 1968, siendo la mas antigua
del grupo FASA. Sus operaciones estan insertas en un mercado consolidado, dinamico y
muy competitivo, en el cual los tres principales competidores concentran cerca de un 93%
del mercado. A comienzo de la década de los 90 la compafiia comenzo6 su expansion hacia
regiones, con lo cual, actualmente estd presente en todas las regiones del pais a través de su

res de 351 locales.
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Tabla Numero 1: Locales de Farmacias Ahumadas en Chile.

N Regiones Locales

1 XV 6
21 5
3 10
4 1 6
5 IV 15
6|V 39
7 RM 183
8 Vi 12
9 | Vil 16
10 vl 30
11 IX 11
12 XIV 4
13 X 8
14 Xl
15 Xl B
Total 351

Fuente: elaboracion propia en base a la
informacidn corporativa de FASA

La superficie de sala de ventas en el afo 2005 era de 41,5 miles de metros
cuadrados, mientras que para el afno 2009 es de un 58,5 miles de metros cuadrados en los

cuales se atienden alrededor de 54,6 miles de clientes.
«* FASHION’S PARK.

Tienda dirigida al vestuario y accesorios. Contribuyendo a dar una mejor calidad de
vida a las personas, ofreciéndoles soluciones a un precio competitivo. Esto les ha permitido

ganar una solida reputacion en el mercado y un crecimiento rentable.

Sus valores son pautas que guian comportamientos de sus colaboradores, como lo

son la integridad, respeto, equipos, perseverancia y efectividad.

Fashion’s Park naci6 del emprendimiento de una familia de inmigracidon chinos que

llegaron a Chile en la década de los ochentas en busca de mejores oportunidades.

La primera tienda fue inaugurada en 1994 y desde entonces se han abierto 31
locales ubicados desde Copiap6 a Puerto Montt. Con el tiempo estas tiendas comenzaron a

ser reconocidas por la calidad de sus prendas y lo bajo de sus precios, logrando establecer
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mayor fidelidad en aquellas familias de mayor esfuerzo.
% GMO.

En septiembre de 1999 Optica GMO inicia sus operaciones en Chile. La llegada de
esta filial de Sun Planet Espafia, revolucioné el mercado local al aplicar la 16gica del retail a
la optica. Asi, la permanente innovacion, atractivas ofertas basadas en una excelente
relacion precio calidad y una fuerte inversion publicitaria, le valieron a GMO la creciente
preferencia de los clientes, que hoy la sitGian en una posicion privilegiada con un sélido

liderazgo en ventas.

A nivel internacional, Chile es el pais con mayor presencia de GMO. Por esto, el
plan de negocio de esta compafia de ubicar a nuestro pais como la plataforma de expansion
a Brasil y Argentina, con el fin de convertirse, en el mediano plazo, en lider indiscutido

entre las cadenas de Opticas de Latinoamérica.

Optica GMO inici6 sus operaciones en Chile con una red de 12 tiendas. Un afio
después, ya contaba con mas de 35 tiendas, la mayoria de ellas ubicadas en los principales

Shopping Centers del pais.

Posee una marca orientada a ofrecer precios bajos con una excelente calidad bajo el
nombre de Econopticas, y GMO expande sus negocios a distintos paises como Peru,

Ecuador, Colombia, entre otros bajo los mismos principios comerciales de GMO Chile.

Optica GMO Chile da un nuevo paso de crecimiento al abrir Sun Planet, marca
especialista en anteojos de sol, lider en el mercado espafiol. En Sun Planet esta presente lo
ultimo en tendencia en anteojos de sol, ofreciendo una amplia variedad de disefios de
conocidas marcas como Ray Ban, Armani, Polo Ralph Lauren, D&G, Prada y muchas

otras.

En la actualidad cuenta con mas de 180 locales y mas de 260 en Latinoamérica
(Ecuador, Colombia, Perti y Argentina), liderando el mercado de cada pais donde esta

presente, gracias a su atractiva propuesta: “moda Optica de vanguardia, con precios mas
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bajos y accesibles”.

% HITES.

Empresas Hites tiene una historia de mas de 50 afios de desarrollo en el negocio del
retail financiado, que lo convierte en un actor relevante de la industria en Chile. Dad la
mision de la compaiiia, que se concentra en la satisfaccion de las necesidades de consumo y
financieras del amplio segmento C3-D de la poblacion, la empresa desarrolla sus
actividades atendiendo a este grupo de clientes, para lo cual utiliza como principal canal de
colocacion de fondos la ventas al detalle de variados productos de vestuarios, accesorios y

articulos para el hogar a través de sus 2 tiendas y 10 multitiendas.

Los servicios financieros a sus clientes se realizan mediante la tarjeta Hites, la que
complementariamente realiza colocaciones de dinero a su cartera de clientes con productos
financieros en efectivo y por medio de comercios asociados, que reciben la tarjeta Hites
como medio de pago. Los negocios financieros se complementan con la venta de diferentes
productos relacionados, principalmente seguros de distintos tipos, los que la empresa

intermedia para diferentes compaifiias de seguros.

La estructura de esta compafiia se encuentra los negocios de venta al detalle de
productos de vestuarios, accesorios y articulos para el hogar a través de sus tiendas por
departamentos. A su vez, participa en el negocio financiero al otorgar, por medio de la

tarjeta Hites, créditos directos a sus clientes.

Complementariamente participa en el negocio de la colocacion de poélizas se seguro

a sus clientes, tanto relacionados al crédito como a cobertura personales y generales.

Rl

¢ JHONSON'S.

Conocida es sus inicios como la primera sastreria del pais, esta compaiiia se ha

transformado en una de las tiendas por departamento con mayor cobertura en Chile.

En la actualidad, cuenta con més de 3.946 empleados y 57 tiendas desde Arica a
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Punta Arenas para ofrecer a sus clientes los mejores producto en vestuario, hogar,
electronica, muebles y otros servicios adicionales. Reflejando la descentralizacion de la
compaiiia posee el 60% de sus locales fuera de la Regién Metropolitana con el objetivo de

tener mayor cercania e identidad con sus clientes de cada region.

Es asi como por mas de medio siglo Johnson’s se ha desarrollado como una
empresa nacional con preocupaciéon regional, asumiendo un fuerte compromiso de calidad

y servicio con la familia chilena para crecer dia a dia junto a ella.

Con el objetivo de apoyar el negocio retail, la empresa cuenta con un Centro de
Distribucidon, que entrega servicio a las tiendas a lo largo de todo el pais. Este centro
procesa y controla la recepcion, clasificacion, seleccion, planchado, empaque y despacho

de la mercaderia hacia los puntos de ventas de la cadena.

Uno de los pilares del negocio es la posibilidad de otorgar crédito a sus clientes, a
través de su tarjeta (Tarjeta de Crédito Johnson’s Multiopcion), para utilizarla en la compra
de productos en sus tiendas, en red de comercios asociados, como lo son; supermercados,
farmacias, librerias, decoracidn, optica, entre otros. Ademas esta tarjeta puede ser utilizada

para la entrega de avances en efectivo.
% LA POLAR.

La gestion de las operaciones de la compaiiia es desarrollada por la sociedad matriz
Empresas La Polar Sociedad Anoénima, a través de la administracion de tiendas por
departamento, en las que se ofrece una amplia variedad de productos de vestuario,
accesorios, articulos deportivos, linea blanca y electronica, muebles, decoracion y otros. La
oferta de productos, se complementa con una variada gama de servicios, tales como: crédito
a clientes, emision y operacion de tarjetas de créditos, administracion de carteras, corretaje
de seguros, servicios de cobranza y de marketing, entre otros. La Polar posee 39 tiendas por
departamento las cuales se distribuyen a lo largo del pais, ubicados estratégicamente de

acuerdo al area de influencia proyectada.

El emisor y operador de la Tarjeta de Crédito La Polar, es la sociedad filial
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Inversiones SCG S.A., siendo el otorgamiento de créditos a sus clientes, siendo una
herramienta esencial para potenciar el negocio de retail y un canal para lograr una mayor

participacion en el gasto en consumo de las personas.

El segundo segmento de negocio de la empresa es el retail financiero, el cual se

encuentra integrado y relacionado con el negocio de tiendas por departamento.

Con la finalidad de ofrecer proteccion a sus clientes cuenta con un area que se
dedica a entregar el servicio de seguros tales como Cartera Protegida, Seguro Oncologicos,

Seguros Dentales y Seguros de Desempleo.
% PREUNIC

Los origenes de PreUnic se remontan a 1930, con una pequeia paqueteria en la
ciudad de Antofagasta, llamada La Jardinera. Ya en la década de los 40 tras un innovador
concepto de tienda que poco a poco fue incorporando la perfumeria, categoria que mas
tarde se transformd en una de las principales areas de negocio de la empresa. Nace aséd
PreUnic, empresa que comenz6 a operar ofreciendo un mix realmente diferente para esos

anos.

Su permanente innovacion, la gran preocupacion por sus clientes y una propuesta
comercial vanguardista dieron a la empresa un impulso que la llevo rapidamente a ubicarse

en un posicion de liderazgo en el mercado chileno

Hoy en dia cuenta con 9 tiendas de Iquique a Puerto Montt, mas de 1.500
colaboradores, una oferta mayor a 20.000 productos y un millén quinientas mil visitas
mensuales, manteniendo activa su mision. Ademds de poseer una central de distribucién

PreUnic, con mas de 9.000 metros cuadrados con una moderna tecnologia.
¢ RIPLEY

Ripley Corp S.A. participa principalmente en dos 4reas de negocios: tiendas por
departamentos y servicios financieros en Chile y Pert. Adicionalmente posee inversiones

inmobiliarias junto con otros operadores en ambos paises.
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Las principales filiales que conforman el holding Ripley Corp son: Ripley
Internacional S.A., sociedad a través de la cual la compafiia mantiene sus inversiones en

Perq, Ripley Chile S.A. y Ripley Financiero S.A.

En la actualidad es una de las mayores compaiiias del sector retail chileno, gozando
39 puntos de ventas (ver cuadro de Evolucion Operaciones), concentrando una cobertura
geografica en Santiago donde se ubican 16 locales. Del total de tiendas, 12 son propiedad
de la empresa que representan el 21% de la superficie de vetas y 4 son arrendadas en
centros comerciales en cuya propiedad participa Ripley. La esencia del negocio se basa en
la venta al detalle de vestuario, accesorios y productos para el hogar a través de los distintos

formatos de la tiendas por departamentos.

Tabla Numero 2: Evolucion Operaciones Ripley Corp. S.A.
2006 2007 2008 2009  Jun-10

Numero de Tiendas 34 39 41 39 39

Ventas Tiendas (s MM) 531.506 560804 493.359 482791 2535727

Superficie Total de "Ventas (m2 finales) 184879 213480 232820 237.210 237.210
Fuente: Elaboracion Propia en base a los datos enmtregados por Feller-Rate (2010) en su Informe de

Clasificac o'Lqra’:d.Car'kx

% SALCOBRANC

A partir de los afios 80 el mercado farmacéutico se volvido extremadamente
dinamico en Chile. Los tiempos corrian fugazmente y las farmacias debieron sumarse a esta
carrera tecnoldgica y al nuevo enfoque de servicio al cliente. Fue asi como tanto la ex
Farmacias Salco como la ex Farmacia Brand experimentaron un crecimiento sostenido que
las llevd a conformar dos prestigiosas cadenas. Ambas partieron siendo un negocio
familiar, pero una buena gestion las hizo fusionar, transformdndose en la cadena
farmacéutica lider del mercado, manteniendo hoy en dia mas de 300 locales a lo largo del

pais.

Es una empresa dedica principalmente a la salud, belleza y bienestar de las

personas, a través de una amplia oferta de producto y servicios con procesos de alta
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eficiencia operacional y excelencia en calidad, con so6lidas y permanentes innovaciones

tecnologicas.

Salcobrand se encuentra altamente relacionada con Pharma Benefits, empresa
especializada en la cobertura y administracion de medicamentos, con un innovador sistema
de bonificacion en linea, filial que permitié a la compaiiia incorporar un mecanismo facil y
conveniente que otorga descuentos en el pago de medicamentos y que garantiza una

eficiente administracion de los mismos.
< TRICOT

Cadena de vestuario, controlada por la familia Pollak Ben-David entrega sus
productos a través de sus 36 tiendas, con una dimensién cercana a los 600 metros

cuadrados, distribuidas a lo largo del pais.

Con el objetivo de una constante bisqueda de nuevas tecnologias las que han
permitido perfeccionar los procesos y mejorar la calidad en el servicio a sus clientes, ha
incorporado a sus transacciones de crédito una nueva tecnologia. Sin suda esta serd una de

las innovaciones mas importes de esta compaiiia.

Los ultimos afios esta multitienda al igual que el resto de los participantes de la
industria del retail de menor tamafo han aumentado sus ventas por metro cuadrado, las

cuales ascienden en promedio a las 7 unidades de fomentos.
s UNIMARC.

Unimarc, es una cadena chilena de supermercados, controlada desde 2008 por
Alvaro Saieh, Juan Rendic y Enrique Bravo a través de la sociedad Supermercados SMU.
Sociedad que anex6 a una serie de cadenas de regiones como Deca, Bryc, Korlaet, Cofrima,
entre otras, convirtiéndose en una red de supermercados mas grande de Chile, superando en
nimero de locales a sus competidores. A pesar de lo anterior, se ubica en el tercer lugar por
participacion nacional. Tras ello se inicid el proceso de unificacion de filiales, reuniendo las

mas de veinte que controlaba en dos marcas, Unimarc y Mayorista 10.
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Producto de la nueva etapa, en la mayoria de sus salas se abandono la venta de
articulos de vestuario y textil, concentrando su stock en alimentos, y reposicionando a
Unimarc como una tienda més cercana, moderna y fresca, con gran surtido de comestibles.
Ademas, se cambio la imagen corporativa de la empresa, con nuevos colores corporativos y

un nuevo logo, que se ha establecido de manera progresiva en las sucursales del pais.

Entre las caracteristicas de los locales se puede mencionar el tamafio, el cual fluctia
entre los 1.500 a 4000 metros cuadrado, la ubicacion la cual se concentra en sectores
urbanos tradicionales con alta densidad poblacional y el mix de productos que ofrece los

cuales deben ser acorde a la ubicacion demogréfica del local.

a. Lideres del Sector Retail en Chile.

La identificacion de los lideres dentro del sector retail, se basa en lo expuesto por
Burgos y Sepulveda (2010). En la cual se fundamenta en la identificacion del Resultado de
Explotacion, cominmente conocido como EBITDA, para identificar las empresas lideres de

esta industria, considerandose un periodo analisis comprendido entre 2000-2009.

Cabe destacar, que las empresas Hites y Ripley se desarroll6 un analisis en inferior
tiempo, debido a la escasa informacion y accesibilidad a la informacion corporativa

necesaria para el desarrollo de este indicador.
» Resultado de Explotacion.

Este indicador, se focaliza en la parte de los ingresos destinada a remunerar el costo
de capital de los activos, permite independizar las comparaciones de desempefio de las
empresas de la eficiencia que estas tengan en el ambito se su gestion econdmica, segun la
cual una parte de dicha remuneracion es destinada a cubrir los pasivos de la empresa,
mientras que la otra cubre el patrimonio de los accionistas. Por lo tanto, este indicador es el

que refleja el desempefio operacional de la compania, al entregar una clara idea de la
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procedencia de los ingresos generados por ésta que posteriormente seran destinadas a

cubrir los costos de capital asociados a la generacion de bienes o servicios de la misma.

Para una correcta compresion de este indicador, se presenta a continuacion las
empresas que cuentan con informacion econdmica disponible durante el periodo de

evaluacion.

Tabla Numero3 : Resultado de Explotacién,empresas con informacién publica.
Avs Bata Cercosud D&S  Falubella Fasa ~ Hites  LaPolar Ripley

- 1 632.359.280 -

3042122 49 220208 54 421. EJS 75 .825.097 B 861.989 -

3661652  34.660.138 42242375 99805037 3223366 - ,
3.301.084 | 42.756.618 .‘5241 764 ”115355855.2547292 l - .12“3602‘5l

4171154 ©66.218.940 23435212 162.030.489 6.076.042 - - 19.308.604

381.408 138.201958 73516849 21 3.352.8?8 1333532 - 29.320.033 63.882.065

3.238.023 180.075.288 64.288.272 241 691.864 12.310.358 - - 38.203848 80.560.412

-7. 99397'2 235 842.039 9? 095.585 3030&]127 1?530“3 - 349?538 73444818

- -5.014134 312.091.725 115045459 1341.803.470 12.064.386 1235956? 80.166.743  68.332.7117

- 271 .917_714 -3.981.876 333.519.513 - 8.579,4?9 30.381_55? -24_193.325
Fuente: Rezhzzdo por [sabel Burdos v Yoselm Sepilveda en su Memona de Tatubo “Estrategias Corporativas de Crecmmiento™ (2010),
en base 3 datos obtensdos en |z Supsrmtendencia de Vlores v Seguros.

En la tabla nimero dos se pueden visualizar aquellas empresas que no cuentan con

informacion publica, entre el periodo 2000-2009.
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Tabla MNemero 4: Ermypresas sin Irnformacicon Publica

1.- 8.-

ABCDIMN GMO

2 - 9 -

Casa & idea Jhonson’s

3.- 10.-

Construmart Preunic

4 - 11.-

Corona Salcobrand

D.- 12.-

Cruz Verde Tricot

6.- 13.-

Dijon Unimarc

Tl

Fashion’'s Park

Fuente: Memoria de Timlo “Estrategia Cosporativa de Crecimianw (2010),

Isabel Burges v Yoselin Sepuilveda

Para contrastar y comparar con mayor claridad el indicador que centra su estudio en

la parte de los ingresos de las compaiiias, se presenta el grafico nimero uno, con el resumen

de la informacién de aquellas empresas que disponen de informacion publica necesaria para

el analisis de este indicador.

Grafico IN* 1: Eesultade de Explotacidn.

00,000 000

E00.000.000
S00.000.000 ""n,
400,000 000

300,000,000 - "

Mikes dePes:

200000000
100.000.000 -

Resultado de FExplotacior.

- 100000000 -

[—-o— Cencosud —=— Falabella

Ripley —w— DS —w— Batla —e— Fasa —=— Hiles

L_aF'l:llar] y

Fuente: Realizade por Ischel Burpos p Yozelin Sepishveda en su Memorie de Tihelo " Esfrafepias Corporafives de

Crecimiento ™ (20100, en base a los datos obfenidos por la Superinfendencia de Valores p Seguros.

De acuerdo a lo observado en el grafico nimero uno, se puede concluir que las

empresas del sector retail que cuentan con un mejor desempefio de acuerdo a este son:

Sociedad Anénima Comercial Industrial Falabella, Centros Comerciales Sudamericanos
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Sociedad Andnima “Cencosud” y la empresa de Distribucion y Servicio D & S controlada

actualmente por la cadena de Supermercados estadounidense Wal-Mart
» Margen de Explotacion.

Como ya se senald anteriormente, este es un indicador de rendimiento calculado
sobre las del negocio, expresa por tanto en porcentaje, el rendimiento de explotacion
obtenido en un negocio en relacion con las cifras de ventas de dicho ejercicio, siendo asi
uno de los indicadores mas adecuado para representar la rentabilidad al no incluir las
utilidades generadas fuera de la explotacion del negocio, proporcionando una idea del

control de costos y de la rentabilidad de las ventas.

Segtin el Centro de Estudio Retail, es un indicador esencial para comparar en detalle
las empresas de la industria. Para una apropiada comprension de este indicador se presenta
una tabla resumen y a continuacién un grafico con los datos especifico de cada empresa

antes mencionada durante el periodo establecido anteriormente.
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ﬁﬁﬁm "Margen de Explotacion, empresas con informacion publica
Adies Bata Concosud D&S  Falabella Fasa Hites  Lfa Polar Ripley

. | | 194.864. 519 -

26.054. Zﬁﬁ 257.679.132  205.512, 325 237.133.388 TZ SET.BTB -

EBGMBTT 189.999.511 23924912! 253!?94—12 TT51E135 -

28265126 243424018 261883544 326891378 158557307 - 54001546 - |

E --
31271797 393107756 332545142 471854750 151875046 - 60,694,834 -

[ I I N N N e .
30.687.660 751221823 447640940 571076349 153006684 - 96.339.719 310217854,

1 5 [ [
33514511 953680267 467246479 675934607 164814533 - 111056014 355604083

- . [ ! [ [ [ [
20510.837 1.056550.980 540.488240 B27.408325 199331070 - 149364648 411371389

15?1 239133 Eﬂﬂ ?924-05 1.068.606.758 21? 130?0? ?915324? 185.540.821 3?4 23‘255!

- 1446668754 622,649, 239 1030568.078 - TZ' 253. 9‘15 158,662, UTE‘ 259.253, 921
Fusnte: Rﬂh::iupm Isabel Burdes ¥ Tosdn Sth'eda en su Memona de Tenudo “Est'.lteg:u Corporativas de Crecmments” (20103,

&1 base 3 dator obtemidos e 13 Supstmisdencia de Valorss v Seguros,
En la tabla nimero tres se puede apreciar aquellas empresas que cuentan con
informacion econdmica disponible para conocer el margen de explotacion y son

pertenecientes a la industria del retail en Chile.

Con el objetivo de analizar de mejor forma este indicador, se visualiza a
continuacion un grafico resumen y comparativo nimero dos con las empresas que disponen
de la informacion en sus memorias corporativas anuales publicadas en la Superintendencia

de Valores y Seguros.
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Grafico N 2: Margen de Explotacién

Memgenn ce Explotacidn.
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Fusntz: Rezlizade por Iszbel Burdes v Toselm Sepulvedz en su Memoria de Titule “Estrategizs Corporativas de Crecmmiento™
#n base 2 datos obtenidos en 1z Supsrmitsndsncia de Valorss v Seguros.

Al observar el grafico comparativo numero dos, se puede concluir que las
compaifiias que manifiestan una mayor rentabilidad operativa y un adecuado control de

costos son Cencosud y empresas Falabella, mientas que en tercer lugar se ubica D&S.

La tabla nimero cuatro se aprecia aquellas compafiias que no cuentan con

informacion publica en el periodo antes sefialado.

Tabita Marmero B Frpresas sin rformacidn Palica

1.- 8.-
ABCDIM GO

2.- 9.~

Caszsa & idea Jhonson's
3.- 10.-
Construmar Praurc

4 - 11.-
Corona Salcobrand
5.- 12.-

Cruz Verde Trncot

6.- 13.-

DIJDH i arc
T.=

Fashion s Park

Fumnte: hMeamoria de Tiule “Ertrategia Comporativa de Crecomiante (20100,
Dalbal Burges v Wesslin Sapilvedn

AT
FATR L)

Pagina 70



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las empresas pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

En términos generales, al comparar los resultados de aquellas compafiias que
presenta informacion publica a analizar del periodo 2000-2009, se observa que tres
empresas analizadas crecieron manteniendo su liderazgo, estas son; Cencosud, Falabella y
D&S. A excepcion de Ripley, el margen de explotacion evoluciono de forma positiva pero
el ultimo afio presentd de manera negativa. Sin embargo, La Polar mostré una tendencia

constante y favorable en su resultado de explotacion.

b. Entorno Competitivo de la Industria.

La industria del retail, con sus grandes tiendas de todo lo que se pueda comercializar
y la universalizacion del crédito hacia sectores cada vez mdas amplio y diversos, ha
provocado cambios profundos en la economia, en el comercio, en el trabajo y sobre todo en
la vida cotidiana de los segmentos mas grande de la sociedad chilena. Es por esto que es

necesario comprender en entorno en el cual estd inserta la industria.

Con la finalidad de analizar el atractivo del sector retail en Chile, de acuerdo a lo

desarrollado por Burgos y Sepulveda (2010), se tiene lo siguiente:

V" Rivalidad de los Competidores.

Al ser una industria compuesta por agentes de gran poder econdmico, existe una

constante competitividad para cautivar a los clientes.

El crecimiento de esta industria a nivel pais, ha experimentado un sostenido
crecimiento que bordea una tasa de un 13% anual, tasas que de acuerdo a expertos se veran
disminuidas para el afio 2015. la gran mayoria de los integrantes de esta industria compiten
a nivel local e internacional, particularmente en mercados de paises vecinos por medio de
una amplia gama de productos y servicios que van desde comestibles, pasando por

electrénica, vestuario, hogar, decoracion, farmacias, bancos, corredoras de seguros,
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agencias de viajes, construccion y automotriz.

V' Amenaza de Nuevos Entrantes.

Como resultado de la cuota de mercado y los niveles de participacion con que
cuentan las empresas que integran el sector del retail en Chile, las barreras de entrada a este
sector son elevadas, el grado de concentracion de estas compaiiias llega al punto de que las
regulaciones limitarian incluso cualquier decision de fusion entre algunas de ellas,
motivados por una busqueda de mayor poder dentro del mercado, regulaciones aplicadas y
controladas por la Fiscalia Nacional Econdmica, con el objetivo de resguardar la libre

competencia en un sector industrial.

En la actualidad si bien se ha observado el ingreso de nuevos agentes, estos no son
considerados como nuevos competidores, ya que su ingreso es producto de la unioén a una
compaiiia ya existente, como es el caso, por ejemplo de la empresa Wal-Mart a Comercial

D&S S.A., conocida cominmente como Supermercados Lider.

V' Amenazas de Bienes o Servicios Sustitutos.

Los productos sustitutos estan dados por las tiendas y almacenes de menor
envergadura, las cuales ofrecen mayor rapidez y comodidad para sus clientes, dada la
cercania de estas compafiias con el hogar, ademéas de las empresas como eléctricas, que en
la actualidad ofrecen productos electrodomésticos a sus asociados, los cuales pueden ser
pagados a través de las cuentas del servicio. Se puede observar ademds que la banca
también ha incursionado en este sentido ofreciendo por medio de su banca electronica,
productos y servicios, que no necesariamente se encuentran relacionados con su giro y los
que son cargados directamente a la cuenta corriente del cliente, todo ello con la finalidad de
restar protagonismo al retail, éxito de la medida que tiene como Unico requisito la afiliacion

del cliente a la banca o las compaiiias eléctricas por ejemplo, que ofrecen estos productos y
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servicios adicionales a la esencia de su negocio.

V' Poder Negociador de los Competidores.

Este actor es cada vez mas influyente en cada una de las decisiones tomadas en la
industria del retail chileno, como resultado del mayor nivel de exigencia, niveles de

digitalizacion e informacion, ademas de su responsabilidad con el perfil financiero.

En cuanto al costo que tienen para el consumidor cambiar de abastecedor, éstos son
bajos, por lo que las empresas que integran el sector del retail deben estar permanentemente
encantando a sus clientes, las tarjetas de créditos bancarias es otro factor que aumenta el
poder de este agente, ya que brindan a los clientes mayor libertad al no limitarlos a comprar

en determinadas casa comerciales.

V' Poder Negociador de los Proveedores.

Si bien es un actor importante dentro de la cadena de la industria del retail, el poder
que éstos ejercen sobre esta industria se pueden catalogar como bajo, dado los importantes
niveles y volimenes de compra que se negocian, ademas del grado de dependencia de los
proveedores con las empresas del retail, los cuales buscan que sus productos y servicios

sean distribuidos por las compaiias que manejan grandes cuotas de mercado.

Pagina 73



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las empresas pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

Capitulo III:
Metodologia de

Investigacion.
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1. DEFINICION DE TIPO DE ESTUDIO.

Para llevar a cabo esta investigacion fue necesario utilizar una metodologia mixta,
requisito indispensable para lograr cumplir con el objetivo de este proyecto. Esta
metodologia se encuentra compuesta por dos métodos uno analitico y otro cuantitativo,
estructura que detalla el tipo de informacion recolectada, fuentes y el procedimiento

utilizado para la recoleccion de los datos.

Una vez identificado el tipo de metodologia, utilizada en la investigacion, para
lograr cumplir con el objetivo general, se pas6 a la etapa de seleccion de las entidades,
donde fue necesario, inicialmente identificar todas las empresas que componen la Industria

del Retail en Chile, permitiendo asi de esta manera luego poder seleccionar las empresas.

Con las empresas seleccionadas se pretendié realizar un andlisis exhaustivo del
modelo de negocio utilizado por cada una de ellas, con la finalidad de evaluar cémo
influyen en el rendimiento obtenido por cada empresa perteneciente al sector del retail en

Chile, durante los ultimos cinco afos.

2. SELECCION DE LAS EMPRESAS.

Después de la identificacion de las empresas que componen el sector de retail en Chile
y la presentacion de algunas de ellas en el capitulo nimero dos, llamado “Evaluacion del
Entorno Competitivo de la Industria del Retail”, la cual fue realizada en funcion de la
informacion disponible por cada una de estas entidades, es necesario seleccionar aquellas

empresas a estudiar en esta memoria de titulo.

Con el proposito de apoyar la seleccion de las empresas, se consideraron ciertos
elementos que son de crucial relevancia para la ejecucion de esta memoria de titulo,

especificamente son criterios de inclusion:

e Empresas que se encuentren reguladas en la Superintendencia de Valores y Seguros
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que pertenezcan al sector retail en Chile.

¢ Que cuenten con informacién corporativa publicada (memorias) por al menos cinco

anos.

Del total de empresas inscritas en la Superintendencia de Valores y Seguros desde
diciembre del 2005 hasta diciembre del 2009, solamente cinco sociedades andnimas
cumplian con los criterios, a saber: Empresa Cencosud Sociedad Anonima, Sociedad
Anonima Comercial Industrial Falabella, Empresa La Polar Sociedad Anonima, Empresa
Ripley Corp y Empresa Distribucion y Servicios D&S controlada en la actualidad por la

cadena de supermercados estadounidense Wal-Mart.

3. RECOPILACION DE DATOS.

La recopilacion de datos se basé en fuentes primarias y secundarias, todo esto con la
finalidad de cumplir con una completa obtencion de informacion demandada para concretar

esta investigacion.

Para cubrir las necesidades de informacion inmediata de la investigacion, se utilizo las
memorias corporativas publicadas por las empresas que se encuentran en las bases de datos

de la Superintendencia de Valores y Seguros.

Las fuentes secundarias para la obtencion de antecedentes complementarios o
adicionales de cada una de las empresas objeto de estudio, se basaron en las publicaciones
especializadas, entre ellas: Diario Financiero, Diario la Estrategia, Revista Capital, Revista
América Economia, etcétera. Ademas de lo publicado por las propias empresas en sus

paginas Web.
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4. DEFINICION DE LA HERRAMIENTAS DE ANALISIS.
v" Modelo de Negocio

En primer lugar para efectos de la siguiente investigacion, se defini6 como Modelo
de Negocio, también conocido como Disefio de Negocio o Empresarial a la forma de
hacer negocios o al mecanismo que utiliza una compafia para generar ingresos como
beneficios en el mercado que participa y que hace que la distingan de los demads

competidores.

Ahora para obtener un correcto andlisis e identificacion del modelo de negocio para
cada una de las empresas seleccionadas, fue importante analizar cinco elementos
fundamentales, y ver cuales son las variables que influyen en cada una de ellas, generando
de esta manera, adjuntar una matriz que facilito el proceso de analisis y caracterizacion para

cada una de las organizaciones seleccionadas.
A. A quien sirve
B. Que proporciona
C. Como gana dinero
D. Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva

E. Como proporciona un producto o servicio

A. A quien sirve: Como primera esta es de crucial importancia identificar dentro de
todo modelo de negocio, a qué tipo de publico se encuentra dirigido cada una de las
empresas a analizar, en simples palabras cudl es el publico objetivo o potencial
cliente, con la finalidad de lograr generar ingresos y beneficios. Para dar
cumplimiento a este criterio se examinaran los grupos econdmicos que integran a

cada una de las entidades seleccionadas.

Para efecto de la siguiente investigacion es necesario describir a
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continuacion las caracteristicas de los siguientes grupos Socioecondémicos y Sexo,
que permitiran identificar a qué tipo de cliente cada uno de ellos se encuentra
dirigido, clasificacion tiene como fuente La Colectividad, Las letras de los Grupos

Socioecondmicos.

»  Grupos Socioeconémicos.

e ABCI1: Considerado como un grupo heterogéneo, ya que pueden integrarlo quienes
perciben un ingreso familiar mensual de $1.800.000 mil pesos mensuales y los que
ganas mas de $8.0000.0000 millones de pesos. Convencionalmente, se tiende a

agrupar al “AB” con el “C1”.

e (2: Este grupo corresponde a la clase media alta, ya que su ingreso familiar

puede variar entre los $ 670.000 a $1.800.000 pesos.

e (C3: Este grupo corresponde a la clase media baja, ya que su ingreso familiar es

en promedio de $540.000 pesos.

e D: corresponde a la clase baja, ya que el ingreso oscila entre $245.000 y

$445.000 pesos.

e E: Este ultimo grupo corresponde al grupo con menos ingreso familiar tan solo

con $120.000 pesos mensuales.

» Sexo: Es importante identificar quienes son los principales clientes, si tanto
hombres como mujeres prefieren el mismo lugar o si tan solo uno de ellos es

mas predominante.

e Femenino: Este género sigue siendo considerado predominante a las tiendas
pertenecientes al sector del retail por departamento y supermercados

consumiendo principalmente en mayor cantidad bienes no durables.

e Masculino: Este género si bien también es considerado predominante en este
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sector, se caracteriza mas por consumir bienes durables, como tecnologias entre

otras.

Tabla Niimero 7: A quien Sirve
Nivel Socioeconomico Sexo

Empresas ABC1 C2 C3 D E Mujer Hombre

Fuente: Elaboracion Propia

B. Que Proporciona

Las empresas que conforman el retail en Chile, proporcionan bienes,

durables, no durables, comestibles, no comestibles, tales como seguros, viajes,

créditos, por lo que se puede mencionar que proporcionan productos y servicios,

que se pueden clasificar como diversificados, debido a la gran variedad existente en

el mercado y a la actividad economica diversificada de este sector industrial.

Estos siguientes elementos seran fundamentales para poder identificar que

es lo que proporciona cada empresa:

>

vV V VY V

Bienes durables
Bienes no durables
Seguros

Viajes

Créditos
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Tabla Nimmerv 8: Que proporciona
Bienes Servicios

Empresas Eienes durables Eienes no durables Wiajes | Seguros | Créditos

Fuente: Elaboracién Propia
C. Como Gana Dinero

Este punto es uno de los mas importantes para las entidades, ya que a través
de los ingresos y beneficios que ganen, estas se ven favorecidas para seguir

creciendo constantemente en el tiempo.

A continuacidon se mencionan las siguientes formas que permiten ganan

dinero:
» Contrato a largo plazo
» Contrato de corto plazo
» Venta masiva

» Venta integrada

Tabla Numere o Comoe gana dinesro

Empresas | Contrato a large plazo Contrato de corto plazn | Venta masiva | Venta Integrada

Fuente: Elaboracién Propia
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D. Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva.

En este penultimo punto serd necesario evaluar de qué manera cada una de
las empresas seleccionadas se diferencian y que ventaja competitiva sostienen para
competir frente a los demas participantes del sector industrial, que les confiere la
capacidad para alcanzar unos rendimientos superiores a ellos de manera sostenible

en el tiempo.

La ventaja competitiva consiste en una o mas caracteristicas de la empresa,
elementos que son propios de una estrategia, que pueden manifestarse de las siguientes

formas:

» Calidad en servicio: En este punto las empresas buscan ser reconocidas por el
tipo de servicio que entregan a sus clientes. Que el cliente se sienta satisfecho
con el servicio es importante porque es clave para mantener una relacion a largo

plazo.

» Exclusividad: Las empresas como método de diferenciacion recurren a muchos
métodos de ventajas, una de ellas podria ser la exclusividad de los productos o

servicios que proporcionen a la comunidad.

» Precios bajos: Este punto es una de las estrategias mas influyente, debido a que
es considerado como un beneficio para todo cliente, y no es considerada solo
para empresas que entregan servicio, sino que también participan las empresas
comerciales que desarrollan una buena cantidad de actividades de servicio por

ejemplo ventas.

» Precios altos: Este punto si bien puede ser visto como una estrategia poco
llamativa para la empresa y beneficiosa para los clientes, es favorable
relacionar que si el precio es superior al de la competencia es por la calidad que

proporciona, por lo tanto se podria mencionar que precio alto es igual a calidad.
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» Prestacion adicional de un producto o servicio: Este punto es uno de lo mas
convenientes para las empresas ya que aparte de proporcionar un producto al
cliente ademads entrega un servicio adicional, permitiendo de esta manera poder
cumplir con las exigencias de los consumidores en un 100% y al mismo tiempo

asegurandose de la fidelidad del cliente por un servicio completo.

Tabla Nimero 10: Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva

Empresas Calidad en servicio Exclusividad Precios bajos Precios altos Producto o servicios adicionales

Fuente: Elaboracion Propia

E. Como proporciona un producto o servicio.

Este ultimo elemento permite observar de que manera cada empresa
proporciona, ya sean tanto productos como servicios a sus clientes. Como se ha
mencionado anteriormente este sector es considerado diversificado, ya que las
empresas que la integran entregan una variedad de productos y servicios a sus
clientes, con la finalidad de lograr fidelizar a estos ultimos, por lo tanto deben cada
una de estas entidades contar con la capacidad de entregar a los clientes productos y

servicios de calidad.
Estas pueden ser de la siguiente manera:

» Venta Directa: Es la venta que sea realiza en un establecimiento determinado
de bienes o servicios directamente al consumidor, donde existe un representante

o vendedor de la empresa para realizar la operacion.
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v Retail Comestible
= Supermercados
= Almacenes
v Retail No Comestible
= Tiendas por departamento
= Tiendas de especialidad
v' Retail financiero

= Servicios financieros

» Venta Indirecta: Esta venta se realiza cuando se produce una compra ya sea de

un producto o servicio a través de la herramienta de Internet, sin que exista una

relacién directa con un vendedor o representante de la empresa.

=  Herramienta de Internet

Takbla Nimero 11: Como proporciona un producto o servicio

Venta
Venta Directa Indirecta
F.etail Commestible Feetail Mo comestible F.etail financiero
Tiendas por Tiendas de Servicios
Empresas | Supennercadoes | Almacenes departamento especialidad financieros Intemet

Fuente: Elaboracion Propia

Finalmente a través de estos cinco elementos fundamentales de un modelo de

negocio, serd mas facil identificar cual el modelo de negocio especifico de cada una de las

empresas seleccionadas, ya que cada una cuenta con un modelo de negocios de calidad
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mundial, buscando posteriormente lograr realizar la comparacidén que se encuentra como

objetivo general del proyecto de investigacion.
v" Rendimiento.

Con los estados financieros de cada una de las empresas se procedié a determinar el

rendimiento para cada una de ellas y por cada uno de los afios incluidos en la investigacion.

La informacion recopilada fue analizada mediante el ratio de rendimiento econémico,

detallado en la siguiente formula:

Rendimiento = Margen Sobre Ventas * Rotacion De Activos
Fuente: Elaboracion Propia.

Para establecer el margen sobre las ventas, se utilizaron las siguientes cuentas para su

adecuado estudio:

e Para el calculo del Beneficio Neto, se utilizd la cuenta llamada resultado de
explotacion de cada una de las entidades seleccionadas para este estudio. Este

resultado se deriva de la actividad normal y usual de la empresa.

e Para Ventas, se utilizd la cuenta ingreso de explotacion. Con el fin de
representas las ventas totales efectuadas por las empresas durante el periodo

cubierto por el estado de resultado.

Con el objetivo de fundamentar la rotacion del activo para un correcto analisis, se

establecid las siguientes cuentas:

e Para Ventas, se establecido el mismo criterio antes mencionado, de utilizar la

cuenta ingresos de explotacion de cada empresa analizada.

e En cuanto a la Rotacion del Activo, se utilizd el activo que es asimilable a la
operacion de cada corporacion, descontando ciertas cuentas que no son propias
de la operacion de cada empresa. Estas cuentas son; depodsito a plazo,

inversiones en empresas relacionadas, inversiones en otras sociedades, menor
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valor de inversiones, mayor valor de inversiones (menos), entre otras.

La tabla nimero doce ilustra las cuentas de que se analizaron para el calculo del
rendimiento para cada una de las empresas seleccionadas pertenecientes a la industria del

retail en Chile.

Tabla - Numere 127 Metodelogiar a- vtidigar paras el Calaide delr Rendimienitr

B° Meto —* Res. De Explotacidn

Margen shVentas Yentas —* Ingresos De Explatacidn
Rendimient

Rotacion del Activo Yentas __gIngresos De Explotacian

Activo __pActivo Tatal {Menos)
- Depdsito a Plazo
= Inversiones en Empresas Relacionadas
= Inversiones en Otras Sociedades
- Menar Valor de Inversiones
- Mayar “Walor de Inversiones
- Entre Otras

Fuente: Elaboracién Propia

El anélisis de este ratio fue mediante la comparacion durante los cinco afios de
observacion que comprende entre el afio 2005 hasta el afio 2009, contrastando con ello el
margen sobre las ventas y la rotacion del activo de cada empresa seleccionada, con el

objetivo de graficar la tendencia obtenida por el rendimiento de cada corporacion estudiada.

Con el objetivo de vislumbrar el rendimiento, se graficé cada uno de los resultados
obtenidos en los afios de analisis, en el cual se muestra las variaciones porcentuales logrado

en los afnos estudiados.

5. RELACION ENTRE LAS HERRAMIENTAS DE ANALISIS.

Con el objetivo de cumplir el objetivo general de esta memoria de titulo que era
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comparar el modelo de negocio utilizado en la industria del retail en Chile y su efecto en el
rendimiento de las empresas, fue necesario relacionar las herramientas de analisis empleada

para esta investigacion.

El modelo de negocio describe uno a uno los procesos empleados por la empresa para
llevar adelante sus funciones de gestion. Todos estos procesos contienen datos que en
forma organizada son utilizados para crear valor a través de la explotacion de
oportunidades de negocio. El modelo de negocio es la representacion simplificada de la
logica empleada por la empresa para generar beneficios y describe lo que la corporacion
ofrece a sus clientes, como llega a ellos, y como se relaciona con ellos, y en fin como la

empresa gana dinero.

La relacion existente entre las herramientas empleadas en esta investigacion, es la que
el modelo de negocio es como las organizaciones generan beneficios, la identificacion del
modelo fue desarrollado en las diferentes matrices utilizadas para manifestar uno a uno los
modelos empleado por las diferentes empresas seleccionadas en este estudio.
Simultdneamente el rendimiento son los movimiento de los beneficios obtenidos por las
corporaciones a través de los afios y este se deriva de las decisiones tomadas por los

directrices de las diferentes empresas evaluadas.

Finalmente una vez analizado los resultados obtenidos por ambas herramientas,
aplicada a cada una de las empresas seleccionadas, se logr6 realizar la comparacion de
ambos, de si existe relacion entre una y otro, y su efecto ya sea tanto como el éxito o
fracaso obtenido en los ltimos cinco afos de anédlisis de aquellas empresas que pertenecen

a la industria del retail en Chile.
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Capitulo I'V: Caracterizacion del Modelo
de negocio utilizado en cada empresa
perteneciente a la Industria del Retail en

Chile y su Rendimiento.
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1. CARACTERIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO DE LAS EMPRESAS
DEL SECTOR RETAIL.

Un elemento de gran importancia a la hora de analizar el modelo de negocio del sector
Retail en Chile, es el analisis del tipo de mercado objetivo al cual estd dirigido este tipo de
industria, analizando una a una las empresas seleccionadas, con el fin de identificar el

publico al cual esta orientado cada una de las compaiiias analizadas.

La tabla niimero siete “A4 quien Sirve” muestra el resumen de cada empresa analizada,

identificando los niveles socioecondémico y el sexo obtenido por la compaiiia.

Tabla Numero 7: A quien Sirve

Nivel Socioeconémico Sexo

Empresas ABClI C2 C3 D E Mujer Hombre
Cencosud X X X X X
Falabella X X X X X
La Polar X X X X X
Ripley Corp. X X X X

D&S Walmart

Chile X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla nimero ocho “Que Proporciona”, se pueden apreciar el resumen de los

bienes y servicios que son proporcionados por las compaiias del retail analizadas.
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Identificando los tipos de bienes y servicios que son entregados por estas empresas.

Empresas
Cencosud
Falabella
La Polar
Ripley Corp.

D&S Walmart Chile

Tabla Numero 8: Que proporciona
Bienes Servicios

Bienes durables Bienes no durables = Viajes = Seguros  Créditos

X X X X X
X X X X X
X X
X X X
X X X

Fuente: Elaboracion propia.

Uno de los elementos mas importante a la hora de analizar las entidades estudiadas

es el “Como Gana Dinero”, a través de los ingresos y beneficios que obtienen cada una de

las empresas.

Empresas
Cencosud
Falabella
La polar

Ripley Corp.

Tabla Numero 9: Como gana dinero

Venta Venta

Contrato a largo plazo = Contrato a corto plazo Masiva Integrada

X X X X
X X

X X
X X X
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D&S Walmart
Chile X X

Fuente: Elaboracion Propia.

Para mantenerse en el tiempo y competir frente a las empresas de la misma industria
es importante identificar cada uno de los elementos, como se sostiene y mantiene una
ventaja competitiva a través del tiempo. En la tabla nimero diez muestra algunas variables

que utilizan estas compafiias a la hora de mantener una ventaja competitiva.

Tabla Nimero 10: Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva

Calidad en Precios | Precios Producto o servicios

Empresas servicio | Exclusividad  bajos altos adicionales
Cencosud X X X X X
Falabella X X X X X
La Polar X X X
Ripley Corp. X X X X X
D&S Walmart
Chile X X

Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo es importante detallar como cada una de las empresas analizadas
entregan sus productos y servicios a cada uno de sus clientes. Describiendo a que tipo de

retail pertenece cada, identificando ademas si las empresas estudiadas proporcionan ventas
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directas o indirectas. El analisis de este estudio se puede visualizar en la tabla numero once.

Tabla Nimero 11: Como proporciona un producto o servicio

Venta
Venta Directa Indirecta
Retail Comestible Retail No comestible Retail financiero
Tiendas por Tiendas de Servicios

Empresas Supermercados | Almacenes | departamento | especialidad financieros Internet
Cencosud X X X X
Falabella X X X X X
La polar X X X
Ripley Corp. X X X
D&S Walmart
Chile X X X

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, luego de identificar cada uno de los elementos del modelo de negocio
presente en cada una de las entidades analizadas, a continuacién se mostrara detalladamente
cada una de las variables presente en cada empresa y unidades de negocio perteneciente al

sector retail en Chile.

EMPRESA CENCOSUD.
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Este holding extiende sus operaciones hacia los mercados de Chile, Brasil, Pert,
Argentina y Colombia, donde se ha caracterizado por adquirir importantes terrenos
ubicados en puntos estratégicos en cada uno de los paises que opera, lo que le permite
enfrentar con una solida posicion los futuros proyectos de cada una de sus areas de
negocios, ademds ha desarrollado una agresiva gestion, basada en una estrategia

multiformato.

Son mas de treinta afios de continuo crecimiento, tanto organico como a través de
adquisiciones, en los que exitosamente han integrado mas de diez companias y desarrolla
mas de cincuenta proyectos. Esto ha permitido, durante la ultima década, transformarse en
un operador multinacional y multiformato presente en cinco negocios y cinco paises y con

ventas por sobre los US$10.000 millones.

La siguiente figura muestra el cronograma resumido de Cencosud, con los hitos mas

importante desde la fecha de fundacion de esta compaiiia hasta el ano 2010.
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Figiera MNwemero 12 Historia Resuntida de Cenceswd (1952- 2010}

1952

La familia Pulmann
inaugura el restaurante
Las Brizas en Temuco

A

1960

El restaurante ==
convierte en el
primer autoservicio
de Chile

A

1976

Se imaugura el primer
hipermercado Jumba, en
Aoy Mennedy, Santiago

A

197T%

Jumbo =2 convierte en la primera cadena
hipermercadista de Chile | inaugurando
e zegundo local en Av. Francisco
Bilbano, Sartiago

F 3

vy

v
1982
comienza etapa de
internacionalizacidn inaugurando un
hipermercado Jumbo v un shopping
center en Argentina, Buenos Aires.

1997-2 001
En Argentina comienza & operar

los centros comerciales Guilmes
Factory, Las Palmas de Pinar v 21

v

1988

Ze inaugura Unienter,

el centro comercial

mas grande de Argentina.

2000

Comienza la expansion regional
en Argentina vy Chile con el
Portal

de Patagonia y 2l Muewyo Centro

v
1993
* Cencosud ingresa al negocio de los
homecenters, inaugurando | primer
Easy en Argentina
* Ze inaugura Lomas Shopping Center.
* El negocio de centros caomerciales se
expande a Chile. Se inaugura el mall
Ao
Las Conde, convitiéndose en el mas
grande v moderno de la &poca

2002
* Cencosud adguiere las operaciones

de Home Depot, con sus 4 locales,
en Argentins, * En Chile adoguisre

v

1994

Easy inaugura su primer local

en Chile, en Alto Las Condes, v
=e abren las puertas del Centro
Comercial San Martin Factory, en
Argentina,

2003
* Cencosud adguiere las operaciones de

supermercados Santa lsakel en Chile vy s
conviette en el segundo oper ador de supermercados
del paiz. * Se inauguran los centros comerciales

Portal de Ezcobar Rancagua. las operaciones de Proterra, con sus Florida
7 locales distribuidos en la zona sur Center y Portal La Dehesa, ambos en Santiago.
de Chile. * Se inaugura el centro * Con la formacion de " Cencoszud Administradora de
comercial Paortal La Reina, en Santiago Tarjetas de Crédito S 4"y el lanzamiento de la
tarjeta de crédito "Jumbo MEs se inicia el
desarrollo de la actividad crediticia
F 3 A F Y -
v v v v -
2004 2005 2006 2007
* Cencosud se abre a la Bolzade * Cencosud adguiere lacadens * Cencosud adouiere las cadenas * Cencosud vende el 22 5% de participacion de all
Comercio de Santiago. de tiendas por departamento Econotmnaz, en Santiago, e Infante en Plaza. * Con el objetivo de desarrollar &l negacio de

* La compariia adguiere las cadensas

de supermercados Las Brizas y
Montecarlo en Chile y Disca, en
Argenting.

* e inaugura el centro comercial

Pariz, la gue también operaba una
agencia de viajes, una corredora
de

zequros, el Banco Pariz v 1a
adminiztradora de tarjetas de
crédito ACC 54,
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Artofagasta, Chile.

* Se adouiers la cadena de tiendas de
ropa FosterBurofastion, que
cometrcisliza las marcas de vestuatio
Foster, Maritima v JJO,

homecerters en Colombia, suscribe un acuerda con

Cazino Guichard. Para construir 15 locales Easyen
los préximo cineo afos. * Cencosud firma e acuerdo
e adouizicidn de la cadena especialista de
Ceramicas, griferias, bafio v cocing Blsisten en
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maz grande del interior de * Comienza la construccion del Argenting. * Cencozud ingresa al mayor mercado

Argerting; Portal Rosario, emblematico provecto Costanera Center.  de Latinoamérica: Brasil a trawvés de la compra
hipermercados Gharbosa. * Cencosud firma acuetrdo

2008 2010 de adouisicion de la cadena WONG, que opera

Cencosud ingress al negocio de los homecenter

en Colombia con la apertura del primer local *En marzo la empresa adguiere la cadena de supermercados SuperFamilia formatos de supermercados e hipermercados

Eazy en Bogotd con cuatro locales en la ciudad de Fortaleza en el noreste de Brasil y centros comerciales en Perl.

* En abril, Cencosud adguiere la cadena de delicatesszen Perini gue cuenta

con cuatro tiendss en Salvador (Bahia) v cuatro ofras al interior de Shopging
center, todas en el noreste de
Brasil.

—_—

Fuente: Elaboracion propia en Base a la informacion Corporativa.
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* Modelo de Negocio de Empresas Cencosud Sociedad Anénima.

v Hipermercado Jumbo.

Niveles Socios Economicos, considerando el volumen de ventas, Jumbo es uno de
los principales participantes del negocio de supermercados en Chile. En la
actualidad es la cadena mas preferida en el segmento de consumidores ABCI en
Chile, con lo que la empresa ha logrado una estabilidad en la participacion de
mercado. Posee un sélido y claro posicionamiento comercial en el segmento al que
esta dirigido, lo que le ha permitido mantener margenes de ventas positivos y

superiores al promedio de la industria.

Sexo, los clientes de este supermercados son tanto hombres como mujeres, debido a
que esta unidad de negocio presenta una amplia variedad de producto los que
satisfacen diversas necesidades, con educacion universitaria de carreras bien
remuneradas y otros clientes con posgrado en el extranjero. Cabe mencionar que la
mayoria de sus clientes son mujeres profesionales y aquellas que dedican su labor
de asesoras de hogar. Las edades de los clientes son entre los veinte afios en

adelante y aquellos menores de edad acompafiados por sus padres.

Hipermercado Jumbo proporciona los siguientes Bienes.

¢ Bienes.

o Durables: Esta entidad a pesar de que su funcidn principal es proporcionar a
sus clientes productos comestible, dentro de sus productos ofrece, bienes

durables tales como vestuario, calzado, elementos para el hogar y
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electrodomésticos.

o No Durables: Ofrece ademés un variado surtido de productos entre ellos
encontramos productos no durables alimenticios, de los cuales se pueden
destacar como abarrotes, frutas y verduras, fiambreria, Congelados, panaderia,

pasteleria, carniceria entre otros.

Hipermercado Jumbo gana dinero por medio de la siguiente variable.

e Ventas masivas: Esta unidad de negocio genera ventas masivas, debido a la enorme
estructura que posee y a los diferentes departamentos que tiene, desde productos
comestibles y no comestibles, como por ejemplo vestuario y abarrotes, cuenta con
una variada cantidad de productos que ofrece y ademas del segmento al cual se
encuentra dirigido ABC1 y C2, obtiene resultados favorables para la empresa,
como medio para generar dinero. También es importante mencionar que esta

unidad de negocio gana dinero por medio de las Tarjetas Mas.

Para diferenciarse y sostener una ventaja competitiva este hipermercado aplica diversos

criterios tales como:

e Calidad de Servicio, a medida que se ha adquirido experiencia en el comercio
minorista, se incursiona en un nuevo formato de supermercados, con el objetivo de
proporcionar en un solo lugar una gran variedad de productos, con altos estandares

de calidad y por medio del mejor servicio.

Hipermercado Jumbo perteneciente al retail comestible proporciona sus productos por

medio de Ventas Directas e Indirectas.
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Venta Directa.

o Supermercado: A través de este establecimiento se puede encontrar una

gran variedad de productos comestibles, esto principalmente se debe a la
infraestructura con la que cuenta este hipermercado, permite ofrecer a los
clientes el producto que desee comprar. Ahora es importante mencionar
que para obtener el producto, el cliente tiene la libertad de elegir
personalmente lo que desee llevar, cancelando a la persona adecuada que
se encuentra en caja para realizar la operacion de compra ya sea por
cualquier medio de pago y de esta manera le cliente llevar el producto a su

domicilio.

Venta Indirecta.

o Internet: Esta tienda, al igual que las ya mencionadas anteriormente, tiene

la opcion de a través de la pagina de internet, ofrecer los productos que
deseen adquirir, ademds de entregar la opcion de comunicarse

telefonicamente, por los teléfonos que se detallan en la pagina

www.jumbo.cl

v Supermercado Santa Isabel.

Niveles Socios Economicos, esta unidad de negocio estd orientada a cubrir las
necesidades de compra de diversos segmentos de la poblacion (C2, C3 y D),
adecuandose a la demanda demogréafica determinada de la zona donde esta

emplazada.

Sexo, tanto mujeres como hombres son clientes de este supermercado, pero las

mujeres asisten en mayor cuantia a las instalaciones de esta unidad de negocio,
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siendo estas preferentemente duefias de casa, técnicos profesionales preocupadas de

sus hogares donde sus edades bordean entre los treinta afos en adelante.

Supermercado Santa Isabel proporciona los siguientes Bienes.
e Bienes

o Bienes Durables: Es un supermercado que a pesar de que su funcion
principal es proporcionar a sus clientes productos comestibles tal como
Hipermercado Jumbo, también ha integrado dentro de su negocio,

elementos para el hogar y electrodomésticos.

o Bienes No Durables: Ofrece un variado surtido de productos entre ellos
encontramos productos no durables alimenticios, entre ellos como
abarrotes, frutas y verduras, fiambreria, Congelados, panaderia,

pasteleria, carniceria entre otros.

Supermercado Santa Isabel gana dinero por medio de la siguiente variable.

e Ventas Masivas: Esta unidad de negocio a pesar de ser un poco mas pequefia, que
Hipermercado Jumbo, también ofrece una cantidad variada de productos que se
encuentran alcance de todo consumidor, por lo tanto puede generar muy facil
ventas masivas y a si de esta manera ganar dinero, con cualquier medio de pago y

principalmente con las tarjetas de créditos mas.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva este supermercado se pueden

mencionar ciertos items:

e Precios Bajos, la estrategia de precio, es otro aspecto clave considerado en la
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estrategia de negocio, por lo que la empresa utiliza un sistema de precios
centralizados aunque existe una flexibilidad para la aplicacion de precios, los cuales
pueden ser diferentes segin la situacion de mercado especifica en cada area
geografica. Ofreciendo ademas descuentos ciertos dias de la semana segun el tipo

de producto y marcas.

Hoy en dia los supermercados compiten de igual a la hora de ofrecer cuotas sin
interés, reducciones de precios y paquetes de beneficios. La compra en cuotas sin interés o

con grandes descuentos en electrodomésticos.

Supermercado Santa Isabel perteneciente al retail comestible proporciona sus

productos por medio de Ventas Directas.

e Venta Directa.

o Supermercado: Santa Isabel si bien al igual que Jumbo es un
establecimiento que tiene como finalidad proporcionar productos no
comestibles, este posee una variedad mas pequefia que la unidad de
negocio mencionada anteriormente, debido al tamafio del establecimiento,
los clientes solo tienen la opcion de elegir solo lo que ofrece las
independencias de Santa Isabel, en donde igual existe la opcion, en que el
cliente elige personalmente lo que €l quiere llevar para luego realizar la
operacion de cancelar en caja, con cualquier medio de pago disponible

dentro de la dependencia, para llevarse el producto a casa.

v' Easy

e Niveles Socios Econémicos el objetivo de este negocio es atender a distintos tipos
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de clientes, entre los cuales se pueden distinguir tres segmentos; el primero es el
mejoramiento del hogar, en el que las familias demandan todo tipo de articulos para
equipar y perfeccionar sus hogares. El segundo segmento se encuentra enfocado en
satisfacer las demandas de los profesionales independientes (C2) que realizan
trabajos de conversion, reparacion y mantencion de los hogares de terceras personas
que los contratan. Y el tercer segmento por su parte tiene como objetivo satisfacer
las demandas que viene dadas por empresas constructoras que ejecutan obras
nuevas, este segmento presenta una alta vinculacion con lo que sucede en el sector

de la construccion, por lo que es fuertemente ciclico.

e Sexo, los clientes de esta unidad de negocio son mayoritariamente hombres
dedicados al mejoramiento del hogar y construccidon, estos son profesionales
dedicados a esta area, ademas de maestros de la construccion. Las edades de estos
clientes bordean entre los veinticinco afios en adelante, debido a que se trata de

productos de alta complejidad.

Easy proporciona los siguientes Bienes

e Bienes Durables: Esta unidad de negocio, se concentra en un 100% en otorgar a sus
clientes productos durables, tales como; materiales de construccidon, puertas,
ventanas y molduras, gasfiteria, electricidad, bafo & cocina, pinturas, pisos &

muros, iluminacion, herramientas eléctricas y manuales, decoracion y jardin.

Easy gana dinero por medio de las siguientes variables.
e Contrato a Corto plazo: Es importante mencionar que esta unidad de negocio tiene

su propia tarjeta de crédito Easy, tarjeta que integra las tarjetas de créditos mas, a
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través de este medio de pago, tiene la posibilidad de obtener beneficios, ya que las

ventas hechas en cuotas generan un interés rentable para la empresa.

e Ventas Masivas: Esta unidad de negocio de Cencosud, por medio de sus ventas

masivas logra obtener beneficios para su empresa, ya que al ofrecer una cantidad
variada y enorme de productos, el cliente posiciona a la empresa dentro su mente,
los cuales pueden ser personas naturales o bien empresas particulares relacionadas
con el &mbito de construccion, por lo tanto las ventas son en grandes volimenes,

siendo esto muy positivo y favorable para empresa.

Easy se diferencia y puede sostener una ventaja competitiva a través de los siguientes

puntos a mencionar:

Calidad de Servicio, el mercado de la construccion ha evolucionado en funcion de
agregar valor para el cliente especialista, que busca rapidez, comodidad y servicios
a precios muy competitivos, por lo que esta unidad de negocio dispone de un sector
denominado Patio de Construccion, disehado especialmente para cargar los
productos seleccionados por el cliente directamente en el vehiculo. Otro servicio
ofrecido por este negocio es Dato Easy, el cual consiste en una base de datos con
nombres de maestros y contratistas especializados en diferentes rubros, ademas del
servicio de arriendo de herramientas y maquinarias. Otro servicio creado en el afio
2005 por este negocio para generar valor area el cliente es el Centro de Proyectos e
Instalaciones, €l cual es un equipo de disefiadores que, con herramientas de ultima
generacion, brindan asesorias para la remodelacion de cualquier espacio de la casa
con su respectiva instalacion si el cliente asi lo necesita, y se ha implementado
también el financiamiento a través de las tarjetas Mds. Ademds de otorgar valor
agregado al cliente, por medio de servicios adicionales como por ejemplo entrega

gratuita a domicilio, corte de madera, cursos de capacitacion para clientes y
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asesoramiento para sus proyectos.

e Precios Bajos, esta unidad de negocio que utiliza una estrategia de marketing, por

medio de la cual Easy busca proyectar una imagen del precio con el mayor surtido.

Easy perteneciente al retail no comestible proporciona sus productos por medio de
Ventas Directas e Indirectas.

¢ Venta Directa.

o Tienda por departamento: Esta unidad de negocio al igual que las
demas tiendas comerciales al detalle, proporcionan sus productos por
medio de sus establecimientos, locales que cuentan con  pasillos
especificos, en donde el cliente pude encontrar, lo que necesite o desee
llevar, ya sea materiales de construccion, hasta plantas para el jardin, para
luego dirigirse a caja y cancelar con cualquier medio de pago, como mas

le acomode.

e Venta Indirecta.

o Internet: Esta tienda al igual que Paris, proporciona la opcion de ofrecer
a través de su pagina de internet www.easy.cl productos relacionados con
materiales de construccidon, sin tener que ir directamente el cliente a la

propia tienda para adquirir los productos deseados.

v Tienda por Departamento (Paris).
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Niveles Socios Econdmicos, es esta unidad de negocio, la clase media (C2 y C3) se
ha convertido en el gran publico objetivo, el cual es mas consciente de la relacion

precio/valor y estd mas dispuesto a discutir por sus derechos.

Sexo, esta unidad de negocio tienen como objetivo satisfacer las necesidades de las
personas de ambos sexos, de edades entre los dieciocho en adelante, todas ellas con
y sin crédito de esta tienda, dependiendo del servicio y producto que desee adquirir.
Cabe sefialar que existen clientes menores de edad que asisten a estas instalaciones
en empresa de un adulto, o bien, en compaiiia de sus amistades con el objetivo de

adquirir un producto que le haya gustado.

Tiendas Paris proporciona los siguientes Bienes y Servicios:

Bienes Durables: Esta tienda por departamento, cuya actividad principal es la
comercializacion, con financiamiento, proporciona productos durables tales como;

vestuario, articulos para el hogar, electronica, deporte, calzado y tecnologias.

Servicios

o Viajes Paris: Esta prestigiosa empresa entre uno de los servicios que otorga,
encontramos los viajes, comercializacion de servicios turisticos vacacionales
y giras de estudio, a través de viajes paris, con la finalidad de entregar un

servicio mas completo.

o Seguros Paris: Seguros y servicios paris nace con la finalidad de responder

a un mercado cada vez mas consciente de la necesidad de estar protegido,
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dentro de los seguros que ofrece encontramos; seguros de salud, vida, hogar,

vehiculos, de fraude y cesantia.

o Créditos Paris: Esta empresa cuenta con distintos servicios en créditos,
tales como; crédito de consumo, tarjetas de crédito y los créditos
hipotecarios. También ofrece crédito automotriz, ahorro programado con
cargo a tarjetas mas, ahorro futuro seguro y seguro de fraude para tarjetas
Master Card, productos que le permiten aumentar los vinculos con los

clientes y complementar sus ofertas principal, que es el crédito de consumo.

Tienda Paris gana dinero por medio de las siguientes variables.

Contrato a Corto plazo: Esta unidad de negocio conocida como tienda Paris,
gana principalmente dinero a través de las ventas con tarjetas de créditos, ya
que su objetivo es lograr que los clientes paguen con este medio de pago en
cuotas, proporcionando un beneficio para la empresa principalmente por el
interés que se les cobra por cada compra, dependiendo de la cantidad de cuotas

que desee el cliente.

Ventas Masivas: Esta unidad de negocio debido a la cantidad enorme de
productos que ofrece a sus clientes, se encuentra dirigida a un segmento muy
amplio, ya que no discrimina, ni sexo, ni edad, permitiendo de esta manera
poder adquirir un sin numero de productos, a diferentes precios y a través de

varios medios de pagos.

Ventas Integradas: De acuerdo a lo investigado esta empresa como método

para ganar dinero, transmite a sus trabajadores las técnicas necesarias, para
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entregar un servicio de excelencia y mas completo. Las técnicas se basan
principalmente en la atencion al cliente, cuando este desee realizar una
operacion ya sea de pago o compra, es ahi cuando el empleado se encuentra
capacitado para ofrecer un segundo producto, aparte del que ya desean llevar,

como estrategia llamada venta cruzada.

Para diferenciarse y sostener una ventaja competitiva en Paris de pueden destacar

los siguientes puntos:

e Exclusividad, ademas de comercializar marcas tradicionales, vende las marcas de
vestuario juvenil Foster y JJo, las que conjunto con Umbrale, pasaron a formar una
unidad especializadas de negocios que se encarga de desarrollarlas en dos frentes,
una al interior de la tienda por departamentos como marcas exclusivas, y a través de

una red de tiendas externas o boutique.

e Precios Altos, la preferencia sobre las marcas son sindnimo de confianza, es por
esto que esta unidad de negocio ofrece producto de altos precio pero con prestigioso
reconocimiento de los consumidores respecto a su imagen como producto de

calidad.

e Producto o servicios adicionales, con el objetivo de diferenciarse de sus
competidores comercializa sus productos por dos medios adicionales como lo son la
venta telefonica y la que se realiza en forma electronica a través de la pagina Web
www.paris.cl Ademas de ofrecer mediante los modulos localizados al interior de la

tienda ventas de los seguros.
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Tienda Paris perteneciente al retail no comestible proporciona sus productos por medio

de Ventas Directas e indirectas

e Venta Directa.

o Tienda por departamento: A través de la cadena paris, Cencosud
desarrolla su tienda de negocio por departamentos. En el negocio de tiendas
por departamento, esta se divide en seis grandes segmentos: Vestuario,
Hogar, Decohogar, Tecnologia, Deporte y Calzado. Por medio de este
establecimiento y sus distintos departamentos, dentro de los cuales cuentan
con vendedores/cajeros, proporcionan sus productos directamente, dando a

elegir segun los interese de cada cliente, lo que desee llevar.

e Venta Indirecta.

o Internet: Para realizar compras a través de Internet a lo largo de Chile, el
sistema que se utiliza de comercio electronico, es a través de la pagina Web
www.paris.cl. Se cred esta pagina con la finalidad de que los clientes
puedan elegir y comprar en forma segura y econdémica una gran seleccion de
productos Paris por via Internet, sin tener que ir a la propia tienda y asi

realizar la operacion.

v" Banco Paris.

Niveles Socios Econdmicos, esta unidad de negocio desea ser el mejor banco de
personas orientadas a satisfacer las necesidades financieras de la clase media
(C2 y C3), a través de una oferta personalizada, cercana, agil y competitiva con
ventajas del mundo retail con un equipo competente y altamente motivado y
cuya principal orientacion sea el cliente, buscando siempre aumentar el valor de

la compaiiia.
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Unos de los servicios que ofrece esta unidad de negocio son los Viajes Paris, que se

orienta principalmente al segmento vacacional para los segmentos medios de la poblacion

(C2 y C3) al igual que Banco Paris esta orientado al mismo segmento socioecondémico.

Sexo, las personas clientes de este banco son de ambos sexos, de treinta afos de
edad en adelante, profesionales y no profesionales con deseos de adquirir un crédito.
Ademas son potenciales clientes los jovenes que cuenten con crédito en la tienda

por departamento.

Banco Paris proporciona el siguiente Servicio.

Créditos de Consumo: Esta unidad de negocio como producto principal del banco,
ofrece créditos de consumos, seguido en importancia con las tarjetas de créditos
conforme al desarrollo de su plan estratégico. Es importante mencionar que banco
Paris ofrece un crédito de consumo en cuotas fijas e iguales, con un monto minimo
de crédito $250.000 equivalente a minimo 6 meses y maximo 60 meses como

maximo.

Banco Paris gana dinero por medio de la siguiente variable

Contrato a Largo Plazo: Esta unidad de negocio gana dinero por medio de
créditos de consumo e hipotecarios, ya que a través de estas dos herramientas
financieras, permite mantener una relacion a largo plazo con los clientes,
celebrando estos contratos por varios afios ya sean aproximadamente entre 3 a 5
aflos 0 mas, los cuales generan intereses importantes para la empresa, ya que por

medio de estas primas ganan dinero, permitiendo obtener resultados beneficios para
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la empresa.

Banco Paris para sostener y mantener una ventaja competitiva con respecto a la

competencia a través de:

e Calidad de Servicio, es un banco orientado a satisfacer las necesidades financieras
de la clase media, a través de una oferta personalizada, cercana, de los ejecutivos de
cuenta de este banco, con un equipo competente y altamente motivado y cuya

principal orientacion sea el cliente, buscando siempre el valor de la compaiiia.

En cuanto al desarrollo de clientes, se desarrolla por medio del programa de
fidelizacion Circulo Mas, conformado por las empresas Jumbo, Paris, Santa Isabel, Easy y
Tarjetas Mas. El objetivo principal de esta division es profundizar la relacion con los
clientes, ofrecerles un servicio mas integral y generar mayor valor agregado a partir de las

sinergias que se dan entre ellos y cada una de las areas de negocios de Cencosud.

Banco Paris perteneciente al retail financiero proporciona sus productos por medio

de Ventas Directas.

e Ventas Directas.

o Servicios Financieros: Esta empresa cuenta con salas de ventas de servicios
financieros especiales, donde se encuentran los trabajadores adecuados para
otorgar la informacion necesario y principalmente realizar la operacion que

desee obtener el cliente, ya sea, seguros, viajes y créditos.

FALABELLA.

Falabella es una de las empresas mas grandes de Chile y la tienda por
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departamentos mas importantes de Sudamérica, con presencia en Argentina y Pert. El
principal negocio de esta compaiiia es la venta al detalle de vestuario, accesorios y
productos para el hogar a través de tiendas por departamento, malls y tiendas de
especialista, asi como alimentos a través de hiper y supermercados. Ademas, se ha
desarrollado el area se servicios financieros (emision de tarjetas de crédito, corretaje de

seguros, banco y agencia de viajes) y la manifactura de textiles.

En la actualidad el holding Falabella cuanta con 120 afios de trayectoria, marcando
tendencias, vanguardia e innovacidn, siendo reconocida desde sus origenes como una
empresa con una marca joven, anticipada siempre a los tiempos dificiles con una solida
capacidad para optimizar sus procesos y traspasarlo a sus clientes, situaciones que llevaron
a la compafiia a ser reconocida en el afio 2009 como una de las doce empresa mas
responsables de Chile, segtn el prestigioso ranking de responsabilidad social empresarial
de la fundacion Prehumana y la Revista Qué Pasa, hito que ademads la considera como la

unica empresa del retail en dicha clasificacion.

Para ilustrar de mejor forma la evolucién y los hechos mas relevante de esta
compaiiia, se presenta la siguiente figura del cronograma de Falabella y su evolucion hasta

el afio 2009.
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1389

Salvado Falabella abre la primera
satreria del pais.

1990

Falabella ingreza al negocio de centros
comerciales, con un 50% de
participacion

en Maill Plaza.

1997

*Creacian de Yiajes v Sequros Falabella
*2=ociacion con Home Depot Chife.

2001

Campra del 100% de Home Depat Chile,
convitiéndoze en Home Store

2005
En Colambia, Falabela aumenta su
participacion en Sodimac v larza CWR.

Figura Numero 2: Historia Resumida de Fainbella (1889 2008)

1937
Alberto Solari ze une ala
Compafia.

1993
Apettura de primera tienda
Falabella

en Argenita, en Mendoza.

1998

Creacion de Banco Falabela

2002
Ingressn a la industria de
hipermercados

con el primer Tottus en Perd.

2006

* Tiendas Falabella v Retail Financiera
ingrezan a Colombia.

* Creacion de CMR automtriz.

1958

Falabella =e transforma en una tienda por
departamento.

1995
Falabells entra a Perdcon la compra de Saga

Falakbella.

199%
* Inauguracion de la primera tienda Falabella
en

Buenos Aires.

* Adouizicidn del 20% de Farmaciaz Shumada.

2003

Falabella z& fuziona con Sodimare.

2007

*Lanzamienta de Banco Falabells v Mall Plaza
&n Perll.

* & douizician del B0% de Imperial.

* Aumento de participacion en Mall Plazs a
64,5% (=zin Plaza Yespucio).

Fuente: Elahoracidn propia en Bage a la informacidn Corporativa,

1980

Falabella implementa CMR |, su propia
tarjeta de Crédito.

19946

Falabella abre su propiedad a la bolsa.

2000

Alianzas con Copec, Entel v Movistar
para el uszo de CME.

2004
Falabela adguiere el 35% de la cadena
de

supermercado San Francisco.

2008

* Sodimac ertra al mercado argenting.

* Conzolidacion de Mall Plaza Wespucio.
* Apertura de 40 tiendas.
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X/
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v

Modelo de Negocio de Sociedad Anénima Comercial Industrial Falabella.

Mejoramiento del Hogar Sodimac.

Niveles Socios Economicos, con la finalidad de trabajar activamente con sus
clientes, esta unidad de negocio capta a diversos clientes los que tienen
participacion en los mercados de; construccion, industria, agricola, mejoramiento
del hogar, comercio, mineria, distribucion y servicios. Esta unidad de negocio de la
compaiiia también esta orientadas a todas las personas de los niveles socio
econdmicos medios y medios altos (C2 y C3), los que buscan mejorar sus espacios

de convivencia en el hogar.

Sexo, los clientes de esta empresa son preferentemente hombres profesionales
dedicado a la construccion, ademds de aquellos hombres maestros dedicado al
mejoramiento del hogar. Tratando de capturar la atencién de las mujeres
profesionales esta unidad de negocio ha creado una nueva érea de sus instalaciones
dedicada mayoritariamente a la mujer con el concepto casa y jardin, este nuevo
concepto es creado para aquellas personas que deseen arreglar la vista externa de
sus hogares, destacando ademas que esta area es utilizada en una menor cuantia por

hombres que utilizan el disefio de ambientes como su profesion.

Sodimac proporciona los siguientes Bienes

Bienes Durables: Esta unidad de negocio orientada a asesorar en proyectos y en la
busqueda conjunta constante de soluciones requeridas, busca proporcionar a sus
clientes todos aquellos materiales de Construccion, Decohogar, jardineria entre

otros, caracterizados como productos durables, que permitirdn de tal manera
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mantener satisfecho a quienes los prefieran.

Sodimac gana dinero por medio de la siguiente variable.

Ventas Masivas: Esta gran unidad de negocio si bien se encuentra mas dirigida a
un publico masculino adulto joven y empresas relacionadas con la actividad
comercial de Construccion, debido a la amplia gama de productos que ofrece, existe
también enormes ventas masivas, lo cual proporciona beneficios para la empresa y
un medio muy importante para ganar dinero, buscando responder positivamente a lo

que se refiere entre costo e ingresos obtenidos por la empresa.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se pueden identificar los

siguientes items.

Servicio de Calidad, los clientes de esta unidad de negocio poseen diversos
servicios a los cuales pueden acceder, tales como; lineas de créditos para apoyar el
financiamiento de sus proyectos, contar con ejecutivos de ventas con dedicacion
especial a las necesidades de sus clientes, solicitad productos desde cualquier lugar
del mundo, arriendo de equipos y herramientas con condiciones especiales y optar a

servicios de instalaciones.

Precios Bajos, esta area de negocio ademdas de ser una figura asociada a la
construccion y el hogar busca fortalecimiento de multiples ventajas competitivas,
tales como, mejores expertos, tienda con el mas amplio surtido, mejores marcas
mayor stock y por supuesto el crédito mas conveniente con CMR, y precios mas

bajos en sus productos, ventajas que han llevado a esta area de negocio a ser
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reconocida como la casa de Chile, lo que hace que sus ofertas, descuentos y

promociones hacen que los consumidores la prefieran.

e Productos o Servicio Adicionales, esta unidad de negocio presta un servicio de
compra asistida, la cual consiste en un llamado gratis por parte de la empresa, con el
objetivo de ayudar en la compra por lo que han dispuesto una linea telefonica
completamente gratuita para el cliente, donde podré registrar su nimero y uno de

sus ejecutivos de Sodimac lo llamaré para ayudarlo.

Sodimac perteneciente al retail no comestible proporciona sus productos por medio de
Ventas Directas e indirectas

¢ Venta Directa.

o Tienda de Especialidad: Esta tienda también es considerada de especialidad
ya que proporciona solo productos para mejorar el hogar, y posee el mismo
sistema antes mencionado, a través del establecimiento, el cliente puede
elegir personalmente el producto que desee llevar, pasando por caja y

pagando el medio de pago que mas le acomode.

e Venta Indirecta.

o Internet: Esta tienda al igual que tienda Falabella, cuenta con la opcion de

otorgar a sus clientes, la pagina web www.sodimac.cl , con la finalidad que

ellos puedan seleccionar el producto deseado, sin tener que ir directamente a

la empresa y evitarse la operacion de compra personalmente

v Tienda por Departamento Falabella.
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Niveles Socios Econémicos, los estilos de vida de las personas cada dia tienen
mayor relevancia en sus compras. Es por esto, esta unidad de negocio esta
segmentando cada vez mas en esta direccion y ofreciendo las alternativas para
satisfacer la creciente sofisticacion de consumidor con las marcas, campafias y
tiendas mas sofisticadas. Esta unidad de negocio de esta compafiia esta orientadas a
los segmentos socioeconomicos altos, medios altos y medios de la poblacion

chilena (4BC1, C2 y C3) de todos los estilos de vida.

Sexo, los clientes de esta unidad de negocio son tantos hombres como mujeres, los
primeros son adquirientes de productos tecnoldgicos. Cabe destacar que las mujeres
siguen siendo las que adquieren mayoritariamente vestuarios a la hora de comprar
un producto en esta tienda por departamento. En resumen Falabella tiene como
objetivo satisfacer las necesidades de personas de ambos sexos, de edades entre los
dieciocho y sesenta afios, dependiendo del servicio, departamento y producto. Con
educacion profesional universitaria, posgrado nacionales o adquiridos en el
extranjeros, estudios en institutos de formacion técnico profesional o bien si no

tienen titulo profesionales han terminado al ensefianza media.

Tienda Falabella, proporciona los siguientes Bienes y Servicios.

Bienes Durables: Falabella, esta tienda tan prestigiosa, al igual que su competencia
Paris, tiene como actividad principal la comercializacion de productos no
comestibles, por lo tanto su objetivo es proporcionar productos tales como;
vestuario, electronica, deporte, calzado, tecnologias y articulos de hogar, con la

finalidad de satisfacer las necesidades de los clientes que la prefieren.

Servicios
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o Viajes Falabella: Falabella Ltda inicio sus actividades como agencia de
viajes en el afios1997. Es importante sefialar que viajes Falabella, se cre6
con la finalidad de proporcionar un servicio adicional a los clientes que
deseen realizar viajes ya sea, por placer, de negocios, eventos de ferias,

congresos y seminarios, tanto en Chile como en el extranjero.

o Seguros Falabella: Esta unidad de negocio, especializada seguros Falabella
se cred con la finalidad de resguarda o proteger en todo momento el entorno
del cliente y el de su familia, ofreciendo seguros tales como; auto, salud,

moto, vida, entre otros.

o Créditos Falabella: Esta empresa ofrece su propia tarjeta de crédito CMR
Falabella, con el objetivo de satisfacer la creciente demanda de sus clientes,
con la finalidad de proporcionar un sistema de pago mas cémodo y flexible,

para realizar las compras que deseen adquirir dentro de la tienda.

Tienda Falabella, gana dinero por medio de las siguientes variables.

Contrato de corto plazo: Esta unidad de negocio o tienda por departamento gana
principalmente dinero a través de su tarjetas de créditos CMR, herramienta que
proporciona la tienda, a sus clientes, con la finalidad de que puedan adquirir
cualquier producto otorgado por esta, pagando en cuotas con su tarjeta CMR
Falabella, logrando de esta forma obtener un beneficio de las compras adquiridas
por el cliente, por el interés que se obtendra, por la deuda a corto plazo que el

cliente mantendra con la empresa.
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Ventas masivas: Debido a la cantidad y variedad de productos que ofrece esta
tienda por departamento, también es importante sefialar que gana dinero a través de
este medio, ya que se encuentra dirigida un segmento amplio sin distinguir ni sexo
ni edad, principalmente porque existen productos para todos, generando de tal
manera un beneficio para la empresa, por la alta influencia de publico que busca

adquirir productos tantos necesarios como de lujos.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se pueden identificar los

siguientes items.

Exclusividad, en este sentido, esta empresa posee oficinas en Shangai la que le
permite tener confiabilidad en la calidad, precision en las entregas, desarrollar
nuevos productos y, sobre todo, tener renovaciones constantes de moda. Hoy dia
estan lanzando campafias de moda una vez al mes. Asi, esta empresa esta
constantemente marcando tendencias, como demuestra la exitosa campafia de
edicion limitada de Agatha Ruiz de la Prada, con su presencia fisica en la tienda,

desfile de modas y lanzamiento de su linea de productos.

Precios Bajos, este negocio posee precios bajos en productos que se encuentran
fuera de temporada, ademas de existir ofertas exclusivas con la tarjeta CMR, el
cliente podra disfrutar de rebajas Uinicas en la compra de sus productos, manteniendo

asi un vinculo comercial con este.

Productos o Servicio Adicionales, unidad de negocio que presta diversos servicios
a sus clientes como lo son, la venta a distancia, que incluye los canales de Internet,

teléfono y recientemente television tenido un importante desarrollo en los ultimos
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afos, incorporando nuevos formatos con el objetivo de capturar a nuevos clientes,
ademds del desarrollando permanentemente nuevos servicios. El sitio Web

www.falabella.com se ha considerado como el sitio de mayor trafico y ventas en la

industria del retail en Chile.

Tienda Falabella, perteneciente al retail no comestible proporciona sus productos por

medio de Ventas Directas e indirectas

Venta Directa.

o Tienda por especialidad: Esta gran cadena comercial, desarrolla sus

negocios por departamentos, al igual que su competencia Paris, proporciona
su linea de productos por departamentos dentro de la tienda y esta se divide
en seis grandes segmentos: Vestuario, Calzado, Deporte, Hogar, Decohogar,
Tecnologia, Deporte. Por lo tanto este establecimiento compuesto por sus
distintos departamentos, cuenta con vendedores/cajeros, que permiten al

cliente adquirir el producto que deseen llevar.

Servicio financiero: Dentro del establecimiento, esta tienda cuenta con las
salas de servicios financieros especiales, donde se proporciona los servicios
financieros, por medio de los empleados adecuados para otorgar la
informacion necesaria y relevante con la finalidad de entregar el servicio que
desee contratar el cliente, segin sus necesidades tales como créditos, seguros

y viajes.

Venta Indirecta.

Pagina 117


http://www.falabella.com/

Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las empresas pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

o Internet: Esta empresa ademds de contar con los establecimientos adecuados
y necesarios para proporcionar sus productos, cuenta con su pagina web

www.falabella.com, con la finalidad de entregar la opcidon de elegir un

producto por medio de la herramienta de internet, de forma segura y
econdmica a sus clientes, sin tener que ir directamente a la tienda y realizar la

operacion de compra.

v Supermercados Tottus

Niveles Socios Econémicos, hoy en dia este supermercado es preferido por los
segmento de consumidores C2 y C3 en Chile, por poseer una variedad de surtidos
en los productos no durables que es proporcionados por esta unidad de negocio a la

poblacion chilena.

Sexo, los clientes de esta unidad de negocio son de ambos sexos, de todas las
edades, en cuanto a los menores de edad estos asisten generalmente en compaiiia de
un adulto. Las personas asistentes a este supermercado son profesionales y no
profesionales con estudios de cursos de capacitacion o bien aquellos que han
terminado la educaciéon media, los cuales buscan encontrar el mejor surtido

comestible para sus hogares.

Supermercados Tottus, proporciona los siguientes Bienes.

o Bienes No durables: Este supermercado ofrece una cantidad enorme de

productos, dentro de los cuales podemos observar como productos no
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durables tales como; bebidas y jugos, vinos y licores, lacteos, abarrotes,
flambreria, carniceria, panaderia, pasteleria, articulos de aseo y

limpieza, ttiles escolares entre otros.

o Bienes Durables: Esta unidad de negocio también ofrece productos,

durables tales como; accesorios para el hogar, entre otros.

Supermercado Tottus, gana dinero por medio de la siguiente variable.

Ventas masivas: Esta unidad de negocio al igual que las demas unidades de
negocios, segin su actividad comercial. Proporciona una cantidad enorme de
productos, que son de gran interés para cada uno de los integrantes de un hogar, si
bien se podria decir que el sexo predominate en este sector industrial es la mujer,
duefa de casa, también asisten todos los integrantes del hogar, por lo que se
producen de igual manera ventas masivas de cada uno de los productos ofrecidos

por el hipermercado Tottus, generando de esta manera beneficios para la empresa.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se pueden identificar los

siguientes items.

Servicio de Calidad, unidad de negocio que cuenta en todos sus procesos con la
tecnologia especializada y personal operativo de calidad para almacenar,
seleccionar, empacar y entrega de un producto con todas las requerimientos que sus

clientes exigen.
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e Productos o Servicio Adicionales, ofrece un servicio de pedidos a domicilio,
Tottus cuenta con personal capacitado para prestacion de este servicio, ademas de
contar con cadena de frio adecuada para estos productos. La devolucion de uno de
los producto del pedido se debe solicitad dentro de las primeras 24 hora. Haciéndose

efectivo el cambio presentando la boleta o guia de despacho.

Supermercado Tottus, perteneciente al retail comestible proporciona sus productos

por medio de Ventas Directas e indirectas

e Venta Directa.

o Supermercado: Esta empresa proporciona sus productos comestibles a
través de su establecimiento Hipermercado Tottus, por lo tanto el
producto deseado se adquiere por medio del establecimiento, donde
cada cliente o consumidor elige personalmente lo que desea llevar y
luego lo cancela por medio de un cajero, quien realiza la operacion de

pago y entrega de los productos.

e Venta Indirecta.

o Internet: Esta tienda, al igual que las anteriores cuenta con la opcidon
de proporcionar los productos via internet, a través de la pagina web,
www.tottus.cl, en el cual el cliente selecciona cada uno de los
productos que desea adquirir, sin tener que ir directamente al

establecimiento para realizar la operacion de compra.
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v" Banco Falabella

Niveles Socios Economicos, Banco Falabella unidad de negocio orientada a brindar
a los clientes de estratos socioecondmicos medios y medios altos (C2 y C3) una
experta asesoria en materia financiera junto con ofrecer créditos convenientes y por
sobre todo con amplias coberturas, adicionalmente este banco otorga seguros, por
medio de la integracion y complementacion del banco, proteccion para sus bienes,

vida y salud, ademas relaciones sustentables de largo plazo.

Sexo, los clientes de este banco son de son de ambos sexos, de las edades de
veinticinco anos en adelante, profesionales y no profesionales con estudios de
especializacion, con ensefianza media completa. Cabe sefialar que ademds son
clientes aquellas personas que cuentan con tarjeta CMR y que deseen tener cuenta o

adquirir algin crédito en este banco.

Banco Falabella, proporciona el siguiente Servicio.

Créditos de Consumo: Este negocio se desarroll6 con la finalidad de proporcionar
un banco de personas y de una oferta integral de servicios financieros, que por

medio de constantes y permanentes mejoras € innovaciones.

Banco Falabella, gana dinero por medio de la siguiente variable.

Contratos a largo Plazo: Esta unidad de negocio debido a los servicios que otorga,

tales como créditos de consumos e hipotecarios, ademas de una variedad de seguros,
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busca lograr por medio de estas herramientas, obtener una relacion a largo plazo
con los clientes, con la finalidad de ganar dinero, por un largo tiempo, valiéndose de
los intereses que logar adquirir a través del tiempo, obteniendo finalmente entre

ingresos y egresos, una rentabilidad favorable para la empresa.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se pueden identificar los

siguientes items.

e Calidad de Servicio, en lo que respecta a esta unidad de negocio de la compaiiia,
continua ampliando la oferta de productos a los clientes, caracterizandose por la alta
y reconocida calidad de servicio, estd constantemente mejorando la atencion a sus
clientes. Esta banca se encuentra comprometida con una cultura de calidad
diferenciadora y consistente, sustentada por un modelo de gestion donde el cliente

esta en el centro.

Para eso despliega una propuesta de valor centrada en la transparencia, conveniencia y

simplicidad.

Ademas de ser reconocida como una de las 5 empresas que se han mantenido en la

excelencia de calidad en los ultimos afios.

Banco Falabella, perteneciente al retail financiero proporciona sus productos por medio

de Ventas Directas

e Servicio financiero: Dentro del establecimiento, esta tienda cuenta con las salas de
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servicios financieros especiales, donde se proporciona los servicios financieros, por
medio de los empleados adecuados para otorgar la informacidn necesaria y relevante
con la finalidad de entregar el servicio que desee contratar el cliente, segiin sus

necesidades tales como créditos, seguros y viajes.

LA POLAR.

La Polar es el nombre de las multitiendas que tiene Empresas La Polar (ex
Comercial Siglo XXI) fundada hace mas de noventa afios. La Polar tiene cuarenta y tres
tiendas a lo largo de Chile y una en Colombia. Participa en dos areas de negocio, la primera
es el negocio que desarrolla a través de la cadena de tiendas La Polar y el segundo es el
negocio financiero mediante el otorgamiento de crédito a sus clientes. En la década de los
90, la empresa comenzd un fuerte proceso de expansion que implicé la apertura de
sucursales. Los menores niveles de actividad econdmica registrados en el afio 1997

repercutieron significativamente en las ventas de esta compafiia.

En la siguiente figura se puede apreciar un resumen de los hitos mas

importantes de esta compafiia, desde su fundacion hasta el afio 2009.
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Figwra Nimero 3: Historia Resuntdda de La Polay (1920- 2009)

1520

1353
Camhio en la propiedad v ampliacian

1985
Apettura de locales en el centro

1989

Implementacion de Tarjeta de Crédto La

La Polar nace como una satreria en el de de Palar
zector de Estacion Central. gito hacia la venta de varios productos  Santiago (San Diego, Monjitas).
Desde eza fecha es conocida comao
La Polar e inicia el programa de
financiamiento a clientes.
A A A A ;
v v v v "
19940 199% 2002 2003

Inicio de expansidn de la compafia en
Santiago y Regiones. La Polar cuenta
con

12 locales, 241 00 metroz cuadr ados v
350,000 clientes con tatjetas.

2004

* Inicio programa Movios La Polar.
* Zegundo Bono Securitizado.

* &lianza con BancoEstada.

A

Ingresa Southern Cross Group,

reestructuracian v nueyo plan
estratéico .

2006
* Muevao Centro de Distribucian.
* Tercer Bono Securitizado.

* Primetr Bono Securitizado

* Apertura tienda virdual

wwwy [apalar. cl

* Apertura de tarjetas La Polar a
COMercios asociados.

2007

*Aumento de capital.

* Cambio de imagen.

* Cuyarto Bono de Securitizado
* Bono Corporativo.

* Alianza Mall Plaza.

A

Apertura de propiedad en Bolza.

2008

* Extra Lindas.

* Alianzas con supermercados-
*La Polar totaliza 40tiendas.

A

yvw

v

2009
* Anuncio de Expansidn Internacional
* Aumento de capital.

* quinto Bono Securitizado.
* Efectos de Comercio.

Fuente: Elaboracidn propia en Base a la informacidn Cotporativa,
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% Modelo de Negocio de Empresas La Polar Sociedad Anonima.

Tienda por Departamento La Polar.

Niveles Socios Economicos, este negocio estd orientado a segmentos
socioeconomicos medios y medio bajo (C2, C3 y D) de la poblacion chilena. El
objetivo de esta empresa es ofrecer la posibilidad de acceder a sus productos a la
poblacion con més bajos recurso de la poblacion, todo esto mediante la tarjeta

ofrecida por esta tienda.

Sexo, preferentemente son las mujeres las que entran y compran en las instalaciones
de esta tienda por departamento, con edades que bordean entre los dieciocho afos
en adelante. Los clientes de esta empresa son mayoritariamente sin profesion pero
con estudios de especializacion o enseflanza media completa e incompleta y en su
minoria son profesionales los cuales buscan adquirir marcas exclusivas entregadas

por esta tienda por departamento como lo son la marca Extralindas y Zibel.

Tienda La Polar, proporciona los siguientes Bienes y Servicios.

Bienes Durables: Esta tienda, tiene como actividad principal comercializar o
proporcionar a los clientes bienes durables tales como; Electronica, Decohogar,
Electrohogar, Deporte, Infantil, Belleza y Regalos (Para mujeres, hombres Flores,

Peluches etc.).
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e Servicios.

o Créditos la Polar: Esta empresa, como tienda comercializadora de productos
durables, proporciona la oportunidad de entregar tarjeta de crédito a sus clientes
que cumplan con ciertos requisitos basicos, para satisfacer la demanda, con la

finalidad de ofrecer un sistema de pago mucho mas comodo y flexible.

Tienda La Polar, gana dinero por medio de las siguientes variables.

e Contrato de Corto plazo: Es importante sefialar que esta tienda se beneficia
principalmente, por medio de su herramienta, “tarjeta de crédito La Polar”, ya que el
90% de las compras realizadas por los clientes, son a través de este medio de pago,
mas comodo y flexible, el cual permite adquirir los productos que deseen y en las
cuotas que mas le acomoden, existiendo ademas la opcion de las repactaciones,

método infalible para ganar dinero en esta empresa.

e Ventas masivas: Esta tienda por departamento debido a la cantidad de productos
que ofrece a sus clientes dentro de su establecimiento, genera grandes ventas
masivas, principalmente porque el cliente tiene la opcion de elegir a gusto el
productos que desee llevar, convirtiéndose en un beneficio y método para ganar

dinero.

La Polar se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se destacan los siguientes
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puntos.

Exclusividad, con el objetivo de cubrir y satisfacer el vestuario de las mujeres con
tallas especiales XL y XXL, La Polar preocupados por cubrir esta necesidad creo la
marca ExtraLindas con un vestuario adecuado y bello para cada ocasion. Otra
exclusividad que adopta esta tienda por departamento es marcar un estilo sofisticado
y alineado a las ultimas tendencias de la moda, fue el lanzamiento al mercado la

marca Zibel.

Precios Bajos, los precios bajos presentados por esta tienda por departamento se
pueden encontrar en diversos periodos en el afio dependiendo de las estaciones del
ano en el cual nos encontramos. Los productos que se encuentran fuera de
temporada presentan un valor mas bajo al de una temporada normal, estos productos
pueden ser adquirido con y sin tarjeta de la tienda. Ademdas se pueden obtener
precios bajos por los descuentos y ofertas por la compra de un producto con la

tarjeta de crédito de esta tienda.

Precios Alto, los precios elevados presentados por esta tienda son accesibles con
respecto a las demas tiendas por departamento, los productos con precios altos son
con respecto a las marcas bien posesionada por cada uno de los consumidores en

relacion a la imagen de dicha marca.

Tienda La Polar, perteneciente al retail no comestible y retail financiero proporciona

sus productos por medio de Ventas Directas e indirectas
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Ventas Directas.

o Tienda por departamento: Esta tienda al igual que sus competencias

mas directas como Falabella y Paris, busca proporcionar sus productos y
servicios a través de sus salas de ventas, donde el cliente puede
observar y elegir el producto que desee llevar y cancelar por medio de
un vendedor/cajero que realiza la operacion de pago y entrega del

producto.

Servicio Financiero: Es importante sefialar que esta tienda por medio de
su herramienta tarjeta de crédito La Polar, permite adquirir los
productos que deseen los clientes, como medio de pago, mas comodo y
flexible, para realizar las compras o inversiones, por lo tanto es
importante que la tienda cuente con las salas de ventas adecuadas para

realizar las operaciones financieras.

Ventas Indirectas.

o Internet: Esta entidad también cuenta con la opcion de poder adquirir

sus productos por medio de la pagina web de la empresa www.lapolar.cl,

donde los clientes pueden elegir libremente lo que deseen comprar y
obtener en sus dependencias, sin tener que ir directamente a la tienda

para adquirir los productos.

RIPLEY CORP.
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Ripley Corp., es una de las mayores compaiiias del sector retail en Chile y Pert. Su
principal negocio es la venta al detalle de vestuario, accesorios y productos para el hogar a
través de los distintos formatos de tienda por departamento acompanado por un fuerte

negocio financiero a través del crédito directo a sus clientes por medio de la Tarjeta Ripley.

Asimismo, maneja el Banco Ripley y participa en la propiedad de centros
comerciales, el objetivo principal de Ripley es centrarse en el cliente y enfocado a entregar

las mejores soluciones a las necesidades de los consumidores.

Esta compafiia administra actualmente 54 tiendas en Chile y Peru, con una
superficie de ventas total de mas de 361 mil metros cuadrados, y con mas de siete millones
de tarjetas emitidas. Por su parte, Banco Ripley cuenta con 48 sucursales y 16 sucursales en

Pert.

La siguiente figura muestra la evolucion que ha presentado empresas Ripley Corp,

desde sus inicios hasta el afio 2010.
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1956
Calderdn Confecciones, negoco princ-
palmente de confeccian v venta partienda
al pormenor de ropa masculina, inaugura
al primer establecimiento.

i

Fignira Nivmero 4: Historin Resumida de Ripley Corp. (1956- 2010)

1964
En pleno centro de Santiago, se inagu-
13 la primera ienda Ripley.

A

1976
Se comienza a operar unsistema de crédito
semiautomatico en cada sucurzal.

o

1925
Se abre la pimeratienda bajo el nuewvo fomato de
tiendas por departamentos en Santiago.

-

v

\J

1993
Se inaugura Ripley Parque Arauco, 13 pri-

mera ienda enunmall vy que implich un
profundo y exitoso cambio de imagen v
reposicionamiznto. Ademas, nace Ripley
Mowios, como nuewo senico

200z
Banco Ripley comienza sus operaciones.

A

\d

19497
Se inaugurala primera tienda fuera de

Chile, en Lima, Penl. Ademas, & crea
la empresa CAR 5.4, que nace para
administrar el negacio del crédito y far-
talecer los sanricios al clientes.

20032

Ripley Chile 54, realiza la primera emi-

sion de bonos en el mercada local.

A

v

13393
En Perd, ze autonzala operacion de Finandiera

Cordillera (Financor), creada para ofrecer tar-
jetas de crédito alos clientes de Ripley.

2005

El 14 de julio Ripley Crop realiza su exitosa
apertura bursatil de un 15% de la propiedad
final. S&inauguran las sucurzales chilenas
Ripley Crillan w Portal Temueco v las tiend as
Chaorrillaz en Perd. Banco Ripley concretd la
apertuta de § nuevas sucursales.

A

)\ 4

2000
Ripley =& incarpora al e-business por medio del zitio

v, Tipley. y se aubariza la operacion de la
Cormedora de Seguros Ripley.
* En Perl se inicia a laz operaciones de Financar.

2007

Ripley Corp. 5.4 realiza la primera emisian de un
bono local por aproximadamente UF G000.000.
Ademas, se formd 1 sociedad Awentura Flaza 5.4
para desarrallar centros comerciales en Perd.

A

v

I J
201
Seinaugura en Chile las tiendas de Alame-
da, Punta Arenas, Plaza de los Rios y San
Bemardo ylatienda Callao en Perd, jurto
con el segundoe centro comerd al de 1a so-
ciedad Aventura Plaza 5.4 Ademas, se
pone enmarncha el nuewvo centro de distn-
brucion con G0.000 metos cuadrados de
supericie y siendo &l mas modemo de
Sudamérica. Porotra pare, se colocdun
bono en Pem por sM 410 millones

L |

200

Seinaugura en Chile 13 fienda de los
Andezy en Pardlatianda Chidayo.
Asimizmo Ripley compra el 22,5% de la
Sociedad Nuewvos Desarrollo 5 A,
propietana de los centros comerciales
Flaza Alameda v Flaza San Bernardo.
Ademas se vandid |3 participacion en
hdall del Centro, hall del Centro B anca-
gua, Mall Panaramico  hall Clama. Por
otra parte, Ripley Chile realizd la emi-
sidn de un bono local por UF 3 millones,
prepagande antigua emision por

UF 4.5 millones.

A

200

Apertura de 3 nuevas tiendas en P e, ubica-
dasz en Anequipa, Piura v Lima.

Flnauguracion hall Awventura Plaza Arequip a.
" Comienza reconstruccon de hdall del Centro
de Concepcian.

® Los Estados financiemns se realizan bajo
nomas IFRS.

Fuente: Elshoracidn propia en Base a la informacion Corporativa.
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% Modelo de Negocio de Empresas Ripley Corp.

v Tienda por Departamento Ripley.

Niveles Socios Econémicos, empresa orientada a un mercado objetivo de la clase

media alta y media (C2 y C3) de la poblacion chilena de todos los estilos de vida.

Sexo, empresa orientada a cubrir un mercado objetivo de ambos sexos, debido a que
busca un buen posicionamiento de imagen como tienda por departamento tanto por
las mujeres como por los hombres, las edades bordean entre los veintiin afio en
adelante, con educacion profesional universitaria o adquirida en un instituto de
formacion profesional y con estudios de educacién media completa, ademds cuentan

con estudios de cursos de especializacion.

Tienda Ripley proporciona los siguientes Bienes y Servicios.

Bienes Durables: Esta tienda al igual como las demds que compiten con ella, tales
como las mas conocidas Falabella y Paris, busca de la misma forma proporcionar
productos durables debido al tipo de actividad a la que se encuentra dedica la
empresa Ripley. Por lo tanto esta empresa se dedica a ofrecer dentro de su tienda por
departamento productos tales como; Computacion, Electro hogar, Decohogar,

Dormitorio, Muebles, Deporte, Infantil, Belleza, Regalos.

Servicios
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o Seguros Ripley: Esta empresa con los servicios de seguros con los que

cuenta busca entregarles cada dia los mejores productos y servicios a
sus clientes, es por eso que crearon la Corredora de seguros Ripley Ltda.
Por lo tanto han establecido contratos con prestigiosas compaiiias de
seguros del mercado, contando con los mejores precios y coberturas para

personas, proporcionado seguros como; Automotriz, Hogar y personas.

Créditos Ripley: Esta empresa dentro de los servicios que proporciona a
sus clientes, entrega la opcion de otorgar tarjetas de crédito y créditos
de consumo, herramientas financieras que permiten aumentar el vinculo
y cubrir de esta manera las necesidades principales de cada cliente segun
lo que deseen adquirir dentro de la empresa, que busca simplemente

satisfacer por completo la necesidades de sus clientes.

Tienda Ripley, gana dinero por medio de las siguientes variables.

Contrato a Corto Plazo: Esta tienda, gana dinero por medio de las grandes ofertas
que realiza en su tienda comercial, ofreciendo rebajas de hasta un 50% con la tarjeta
Ripley, herramienta financiera que permite beneficiar tanto al cliente como a la
empresa, ya que esta con este medio de pago permite que los clientes paguen en
comodas y flexibles cuotas, pero las cuales tienen un interés que beneficia mas a la

propia empresa que a los propios clientes.

Ventas Masivas: Esta tienda debido a la cantidad de productos que proporciona al
mercado, integradas principalmente por los distintos departamentos con los que
cuenta dentro de su empresa, obtiene la oportunidad de ganar dinero, por las ventas

masivas que se generan, ya que se encuentran dirigido a todo segmento de la
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poblacidn, segiin lo que deseen adquirir cada cliente ya que existen variaciones entre

precios de cada productos.

Esta tienda por departamento se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se

destacan los siguientes puntos.

Calidad de Servicio, esta empresa en busca de una mejor atencion hacia el cliente,
mantiene una buena cantidad de personal, ademds de contar con un nimero

adecuado de promotores para responder a todas las inquietudes de sus clientes.

Exclusividad, Ripley ademas de comercializar marcas tradicionales, esta tienda es
reconocida por vender las marcas juvenil Ellus, Sopalding, entre otras. Estas marcas
que encuentran bien posesionada en la mente de los clientes por su calidad en

cuanto al producto que es entregado.

Precios Bajos, estos pueden ser obtenidos con y sin Tarjeta Ripley mediante a los
descuentos porcentuales que son sometidos los productos, el uso de la tarjeta esta
orientado a todos los segmentos de la poblacion, aun cuando su uso es mayor en los

segmentos medios.

Precios Alto, Ripley presenta precios elevados en cuanto a las marcas mas
reconocidas por el mercado objetivo al cual estd dirigida esta tienda. Cabe destacar
que estos precios son accesibles y se encuentra al alcance del publico en general,

ademas estos se encuentran a la par con las otras tiendas comerciales.
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e Productos o Servicios Adicionales, estos son promocionados para su adquisicion
dependiendo de la estacion del afo y las fechas importantes, es ofrecidos un
segundo producto de regalo o la utilizacion de un producto adicional como un

gancho comercial para compra principal de un producto en la tienda Ripley.

Tienda Ripley, perteneciente al retail no comestible y financiero proporciona sus

productos por medio de Ventas Directas e indirectas.

e Ventas Directas

o Tienda por departamento: Esta tienda comercial, cuenta con distintos
departamentos dentro de su empresa, al igual que sus competencias mas
potentes como Falabella y Paris, proporciona sus productos por medio de
estos departamentos, los cuales se encuentran integrados principalmente
por: Computacion, FElectro hogar, Decohogar, Dormitorio, Muebles,
Deporte, Infantil, Belleza, Regalos, cada uno de estos productos pueden ser
elegidos personalmente por el cliente, la diferencia que existe dentro de la
empresa, que aca existen por separados vendedores y cajeros por lo tanto
existen quienes ayudan a elegir y facilitar la mejor eleccion del producto
que deseen llevar y los cajeros realizar solo la operacion con cualquier

medio de pago.

o Servicios financieros: Es importante sefialar que esta empresa por medio de
sus herramientas tales como tarjeta de crédito, crédito de consumo Ripley,
permite adquirir los productos que deseen adquirir los clientes, como
medio de pago, mas comodo y flexible, para realizar las compras o
inversiones, por lo tanto es importante que la tienda cuente con las salas de

ventas adecuadas para realizar las operaciones financieras.
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Venta Indirecta

o Internet: Esta entidad por medio de su pagina web www.ripley.cl, permite a
los clientes poder observar y elegir entre una cantidad de productos,
dependiendo de lo que desee adquirir, en conjunto con una linea telefonica,
proporcionan sus productos a los clientes sin tener que ir directamente a la

tienda

v Banco Ripley.

Niveles Socios Econoémicos, tras comenzar el funcionamiento de esta unidad de
negocio, fue definido la orientacién de la segmentacion al cual iba a cubrir esta
empresa, este banco estd orientado a las personas de ingresos medios (C3), a la

entrega de créditos de consumo Yy otros servicios financieros.

Sexo, los clientes de este banco son de ambos sexos, profesionales de educacion
universitaria, técnicos profesionales salido de algin instituto y aquellos no
profesionales con educacion media, los cuales son independientes o
microempresarios. Estos clientes tienen entre treinta afios de edad en adelante, sin

despreciar ademas aquellos potenciales clientes que cuenten con Tarjeta Ripley.

Banco Ripley, proporciona el siguiente Servicio.

Créditos de consumo: Esta empresa cuenta con un banco de personal, el cual busca

otorgar créditos de consumo a largo plazo y otros servicios financieros, con la
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finalidad de proporcionar mas productos a sus clientes aparte de los productos

tangibles que ponen a disposicion de los clientes.

Banco Ripley, gana dinero por medio de la siguiente variable.

e Contrato a largo plazo: Esta unidad de negocio creada por la empresa Ripley,
permite aumentar el vinculo con sus cliente a largo plazo, ya que este proporciona
por medio de su banco Ripley, otorga la oportunidad de entregar un crédito de
consumo, como método para ganar dinero por un largo tiempo debido a los montos a

los que pueden acceder los clientes y el interés que genera este a través del tiempo.

Este banco para sostenerse a través del tiempo y diferenciarse de sus competidores,
mantiene una ventaja competitiva, a continuacion se presentaran los puntos mas

importantes:

e Calidad de Servicio, esta unidad para mantenerse a través del tiempo y diferenciarse
del resto de sus competidores tiene como estrategia la excelencia en el servicio y la
rapidez de atencion, basados en el uso de tecnologia de punta, todo esto con el
objetivo de agregar valor a la compaiia con una buena imagen en cuento a la calidad

de atencion al clientes.

Banco Ripley, perteneciente al retail financiero proporciona sus productos por

medio de Ventas Directas.

e Servicios financieros: Esta empresa para ofrecer sus servicios a sus clientes de

forma directa, cuenta con las salas de ventas financieras especiales y con el personal
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adecuado para proporcionar la informacion necesaria, con la finalidad de realizar la
operacion que deseen los clientes, contratando los servicios que ofrecen, tales como

créditos de consumos, tarjetas de crédito, ahorro, entre otros.

EMPRESA D&S.

El negocio principal de Walmart Chile es la distribucion de alimentos y la entrega
de servicios con valor agregado a sus clientes. Para abordar el negocio en todas sus etapas
la compaiiia se estructura en tres divisiones: division retail, division servicios financieros y
divisioén inmobiliaria, lo que le permite desarrollar propuestas de valor integrales a todos los

segmentos que atiende.

La division retail opera a través de una estrategia multiformato, que incluye los
hipermercados Hiper Lider, supermercados Expres de Lider, Super Bodega Acuenta y los

de descuento Ekono.

Esta presente desde Arica a Punta Arenas, y a diciembre de 2010 contaba en total

con 277 locales, siendo la mayor cadena del pais en términos de venta.

El resumen de los hitos mas importante a lo largo de la historia de esta compaiiia,

los hechos significativo remota desde 1893 hasta el afio 2010.
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1893
Fundacdion empreza importtadara v distri-
buidara mayansta Sratenau v Cla

A

Figrora Nicmero 5: Historia Resumida de DES, Walmart Chile (1893- zo10)

1930
Comienzo del desarrallo de Depdsito
Tres Montes con wventa de alimentos al
detalle.

A

1954
Frimeros almacenas de autosenicio conun

surtido amplio de productos.

A

1857
Inauguracion del pimer supermercado de Chile v Amé-
rica Latina bajo la marca Almac.

A

—.

1984

Abren sus puertas los supermercados
Ekono, bajo el concapto de supermercado
econdmica, pero con superfides mas am-
ppliaz, lo que permitid incorporar produc-
tos no comestiblas.

19593
Inicio de expansidn internacional, inauga-
racion en Argentina del primer supermer-

v

1985

Se constituye Distribucidn v Senvico
DES 5.4, con el objetivo de aglutinar
Almacy Ekono.

19845
Mace formato de hipermercado econd-

mico bajo la marca Lider.

cado bajo la marca Ekono. Sinembargo, l1a

iniciaiva internacional culmina en 1999,
cuando DES wvende sus acciones enla
filial Supermercados Ekono 5.4,

Y

A

v

1986

D&S crea Saitec, drea encargada de realizary
concentrarlas actividades inmobiliarias de la
comparia.

19386
Frimera oferta pdblica de accones en la Bolsa

de Comercio de Santiago, transformandose en
unasociedad andnima abierta. Intorducion

tarjeta de crédito bajo la marca Presto.

A

L

v

1987
Ekono dezarralla el concepto de hipermercadao.

1397
Inaugaracion de Famalider. La explotacion directa de

farmadias culmina en 2005, con la celebracion de un
acuerdo con Famacias Ahumada 5.4,

A

ﬁ
201

Inauguracion de Farmalider. La explota-
cion directa de famacias culmina en 2005
con 13 calebracion de un acuerdo con
Famacias Ahumana 54,

2005

Fresto se convierte en la primera tajeta
de crédito abierta no bancana. Se creala
corredora de segunos Presto

2002
La compaiiia lista sus acciones en la
Bolsa de Madrid en el mercado Latibe::

20

Se abren los pimeros dos centros co-
merciles bajo la marza Espacio Urbana
w tambign uno &n la dudad de Punta
FArenas, el centro comerd al mas aus-
tral del munda.

A

2003

Supemercados & hipemercados son unifica-
dos bajo la marca Lider, distinguigndose la
marea Lidar Bxpres paralos supemercada o
hipemercados comp actos

207

Hipemercaods Lidarse agnpan bajo el nom-
bre de Hipar Lider, wlos supamercados Lider
Express pasamn a llamarse E<press de Lider,
Junto con ella, |3 compaiiia lanza el nueva
fomato de descuento bajo la marea Ekona, y

luego, un fomato adiconal de almacén de des-
cuento bajo |amarca Supelodega
FAuienta.

W W

2004

La compaiiia adquienz el 100% delas accdones de la
sociedad Carrefour Chile 5.4, incorporand o siete nue-
wog establedmientos asus operaciones.

200

Imversiones Australes Tres Limitada, filial de Walmart,
publica la intencidn de tomar el control de DES S8, me-
diante &l larzamiento de una oferta pblica de adquisi-
ciin de acoiones emitidas porla compariias.

* 3

-
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2003 2010

wralmart tomao el control de la comp aiia &S 5.4 cambia el nombre de S0
con un 92 23% de las aocdonesdela razion social a Wialmart Chile 5.4
misma. How en dia la companiia cuenta con

277 establedimientos comerdales a lo
largo de todo Chile, entre hipemerca-
dosw supammercados, tiend as de
deszcuentos Ekono v almacenss
SuperBodega Acuenta.

Fuente: Elaboracidn propia en Base a la infonmacidn Corporatmea
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% Modelo de Negocio de Empresa Distribuciéon y Servicio D&S, Walmart Chile.

v' Hipermercado LIDER.

e Niveles Socios Econémicos, esta unidad de negocio se ha transformado en el eje
central en cuanto a rentabilidad de la compafiia, orientando su enfoque hacia
segmentos emergentes de la poblacion como lo son el segmento socioecondmicos C3
y C2, cuyo poder de compra ha mostrado una creciente tendencia a satisfacer sus

necesidades a precios bajos y en un solo lugar.

e Sexo, los clientes de estos locales son de ambos sexos, pero la mayoria de estos son
mujeres, de veintiun afos de edad en adelante. Los clientes tienen estudios
universitarios o estudios en centros de formacion técnico profesional y los que no
cuentan con estudios de educacion superior han completado su educacion media con

algin curso de especializacion.

Hipermercado LIDER, proporciona los siguientes Bienes y Servicios.

e Bienes

o Bienes Durables: Este hipermercado tiene como finalidad dentro de su
establecimiento ofrecer a todos sus clientes, productos durables, tales como
vestuario, zapatos, electrohogar, tecnologia entre otros, con la finalidad
complementar otorgando productos que la gente necesita para satisfacer su

necesidades y Hiper LIDER busca entregarlo en un mismo lugar.

o Bienes No Durables: Esta unidad de negocio como se menciond

anteriormente aparte de ofrecer a sus clientes productos durables, ofrece en
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mayor proporcion una linea tradicional de productos comestibles como;

(Abarrotes, panaderia, pasteleria, fiambreria, carniceria entre otros).
Servicios.
o Tarjeta Presto: Esta unidad de negocio, ofrece a sus clientes un servicio
financiero, tarjeta de crédito Presto, la cual permite a sus clientes poder

obtener beneficios al pagar con este medio de pago.

Hipermercado LIDER, gana dinero por medio de la siguiente variable.

e Contrato a Corto plazo: Esta cadena de supermercados a través de su tarjeta

presto, obtiene beneficios ya que el cliente, tiene la posibilidad de adquirir un
producto con este medio de pago, el cual puede ser en comodas cuotas, generando
de tal manera intereses, lo que se transforma en resultados positivos para la
empresa, método que hacen disminuir los costos y aumentar los ingresos, debido a

la cantidad enorme de productos que se venden en este local.

e Ventas Masivas: Ademas de ganar dinero por medio de la herramienta financiera

mencionada anteriormente, esta gana dinero debido a la cantidad enorme de
productos que ofrece a sus clientes, eso se debe principalmente a la existencia de
una cantidad enorme de productos, siendo estos llamativos y de gran importancia
para los clientes que prefieren esta unidad de negocio llamado Hipermercado
LIDER, generando de esta forma resultados positivos y favorables para esta

empresa.

Hipermercado LIDER para diferenciarse del resto de sus competidores utiliza las

siguientes ventajas competitivas:
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e Calidad de Servicio, los principales factores diferenciadores de este hipermercado
es una orientacion a precios bajos con calidad y variedad en productos y servicios.
Con locales amplios con superficies, desde 6 mil metros cuadrados hasta 13 mil
metros cuadrados de sala de venta, en sus locales se define por mantener una alta
variedad de articulos de mercaderia general. Cuenta ademds con amplios
estacionamientos y con frecuencia se desarrollan en conjunto con tiendas
complementarias tales como farmacias, comida rapida, peluquerias, cerrajeros, entre

otras.

e Precios Bajos, el formato ofrece un posicionamiento de precios bajos todos los dias,
en donde pueden encontrarse un gran surtido de productos, lo que pretende esta
unidad de negocio es entregarle todo lo que busca el cliente en un solo lugar,
generando confianza. Las ofertas ofrecidas en cuento a descuentos y precios bajos
son mayoritariamente mediante la utilizacion de la Tarjeta Presto, y en una menor

cantidad los precios convenientes son ofrecidos pagando al contado.

Hipermercado LIDER, perteneciente al retail comestible proporciona sus productos

por medio de Ventas Directas e indirectas

e Venta Directa

o Supermercado: Es muy importante identificar que este local ubicado
estratégicamente, proporciona sus productos a sus clientes, con la finalidad
de ofrecer lo que el cliente desee llevar a su domicilio. También es

importante mencionar que los locales de hipermercado LIDER, cuentan con
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el personal adecuado para las consultas necesarias, con una gran cantidad de
cajas, con el propdsito de realizar la operacion de compra lo més rapido y

facil.

Venta Indirecta

o Internet: Este local cuenta con su pagina web www.lider.cl lugar donde los
clientes tienen la opcion de comprar los productos que deseen a través de la
pagina mencionada, con la finalidad de optimizar el tiempo del cliente, sin

tener que ir directamente al local para realizar dicha operacion de compra.

v Supermercado Express LIDER.

Niveles Socios Econémicos, el mercado objetivo que pretende cubrir esta unidad de
negocio son los segmentos socioecondmicos ABCI y C2 de la poblacion chilena,
debido a que este supermercado presenta un formato de local con un tamano
promedio de 1,5 mil metros cuadrados, este supermercado permite cubrir zonas
geograficas de menor tamano, permitiendo a la compafiia logar una cobertura

nacional més completa.

Sexo, los clientes de estos establecimiento son de ambos sexos, debido al surtido de
productos frescos lo que constituye un factor determinante en la eleccion de lugar de
compra habitual, debido a su alta frecuencia de personas mayores de veintiin afios
de edad con educacion universitaria de carreras muchas veces bien remuneradas y
otros clientes con estudios técnicos o con estudios de posgrados nacionales o
adquiridos en el extranjero, ademds de aquellos técnicos profesionales egresados de
algin instituto y aquellos no profesionales con educacion media, los cuales son

independientes o microempresarios.
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Supermercado Express LIDER, proporciona los siguientes Bienes.

e Bienes

o Bienes No Durables: Este local ofrece a sus clientes un surtido de alrededor
de 12.000 productos, de los cuales el 95% corresponde a comestibles,
enfatizando la calidad de los perecederos (Frutas, verduras, fiambreria y

carnes).

o Bienes Durables: es importante mencionar que a pesar de que se concentra
casi su totalidad en productos comestibles, también tiene un pequefio espacio

para entregar productos durables tales como accesorios para el hogar.

Supermercado Express LIDER, gana dinero por medio de la siguiente variable.

e Ventas Masivas: Este local al igual que aquellos que participan en el mismo rubro,
busca ganar dinero a través de las ventas que se realizan dia a dia, ofreciendo
productos de necesidad basica a sus clientes, generalmente de un estrato social alto,
debido a las ubicaciones en que se encuentran. Por lo tanto las ventas masivas es el
método son un método para ganar dinero y mas aun si estas vienen de la mano con la
tarjeta Presto, generando para ella resultados positivos y favorables, por medio de los

intereses.

Como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva Supermercado Express

LIDER, se destacan los siguientes puntos.

e (Calidad de Servicio, esta unidad de negocio de la compaifiia atiende principalmente
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necesidades de compra de conveniencia por su cercania y menor tamafio en relacion
a los hipermercados, lo que implica mayor rapidez, comodidad y facilidad de compra
con los mismos precios bajos del hipermercado lo que la hace mucha veces mas

conveniente las compra en estos locales.

Precios Bajos, al igual que la unidad de negocio hipermercado, esta unidad tiene
como orientacion precios bajos todos los dias con la utilizacion de la Tarjeta Presto o
sin esta, encontrando un amplia variedad de productos comestibles en sus

instalaciones.

Supermercado Express LIDER, perteneciente al retail comestible proporciona sus

productos por medio de Ventas Directas.

Supermercado: Este supermercado también proporciona sus productos por medio
de sus locales, lugar donde cuenta con lo necesario para que los clientes realicen de
forma comoda sus compras, siento atendido por el personal adecuado, con un

numero de cajas que permita disminuir tiempo.

v" Supermercado Econémico Ekono.

Niveles Socios Econémicos, esta unidad de negocio tiene como mercado objetivo a
los segmento de mercado C3, D y E. Estos segmentos socioecondémicos medios y
medios bajos de la poblacion chilena y los que buscan encontrar los precios mas

convenientes.

Sexo, los clientes son de ambos sexos, con educacion media completa e incompleta,
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con edades de veintitin afios mas menos en adelante.

Supermercado de descuento Ekono proporciona los siguientes bienes.

Bienes No Durables: Esta cadena de supermercados econdomico pretende priorizar
la mantencion de los bajos precios y un énfasis especial en los productos
comestibles, tales como; (Abarrotes, productos de limpieza para el hogar, productos

de aseo personal, entre otros).

Supermercado de descuento Ekono busca ganar dinero por medio de la siguiente

herramienta.

Ventas Masivas: Este supermercado, debido a su estrategia de precios bajos, genera
un gran volumen de ventas, ya que sus clientes generan una compra constante de los
productos que ofrecen, siendo esto muy positivo para la empresa ya que permite

cubrir sus costos y generar una maxima rentabilidad para la empresa

Ekono bajo el concepto de Tu Super Descuento busca diferenciarse y mantener una

ventaja competitiva, a través de los siguientes conceptos:

Calidad de Servicio, sus locales han sido disefiados para ser recorridos de una
forma facil y en poco tiempo. El surtido de productos y la calidad de estos, dan

confianza de la garantizada a los asistentes de estos locales.

Precios Bajos, esta unidad de negocio ofrece productos de marcas propias, con
calidad equivalente a las marcas nacionales, pero con precios alin mas econdémicos.

Los precios bajos son logrados por la compra de grandes volumenes, ventas de sus
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productos con bajos margenes, esta unidad de negocio no gasta en publicidad,
ademas de ahorrar en todos los costos de operacién, mostrando los productos en sus
cajas y evitando muebles y exhibiciones costosas, es asi como Ekono ofrece

productos bajos a sus clientes.

Supermercado de descuento Ekono busca ganar dinero por medio de la siguiente

herramienta.

Ventas Masivas: Este supermercado, debido a su estrategia de precios bajos, genera
un gran volumen de ventas, ya que sus clientes generan compras constante de los
productos que ofrecen, siendo esto muy positivo para la empresa ya que permite

cubrir sus costos y generar una maxima rentabilidad para la empresa.

SuperBodega Acuenta.

Niveles Socios Econémicos, este formato nace como respuesta a la demanda de las
familias chilenas de menores ingresos (C3, D y E) lo que ha permitido que la
compaiiia se encuentre ddndole presencia en todos los segmentos del mercado

chileno.

Sexo, los clientes de esta unidad de negocio con de ambos sexos, técnicos
profesionales y aquellos no profesionales con educacion media completa e
incompleta, ademas de medianos y pequefios comerciantes que buscan los precios
mas convenientes del mercado en cuento a productos comestibles, con edades que

bordean los veinticinco afios de edad en adelante.

Superbodega Acuenta proporciona los siguientes Bienes.
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e Bienes
o Bienes durables: Este local como bien su nombre lo dice es una bodega,
lugar que ofrece a sus clientes productos durables tales como, vestuario,
zapatos productos automotrices entre otros. Productos que sirven para
satisfacer a los clientes que lo prefieren principalmente por sus precios
mas bajos en comparacion con las otras unidades de negocios y

competencia.

o Bienes No Durables: También ademas de proporcionar productos
durables se encarga de ofrecer en su totalidad una variedad enorme de
productos no durables tales como; abarrotes, panaderia pasteleria,
fiambreria, frutas y verduras, buscando en todo momento satisfacer a sus

clientes entregando un servicio completo ain menor costo.

Superbodega Acuenta busca ganar dinero por medio de la siguiente herramienta.

e Ventas Masivas: Este supermercado gana dinero por medio de ventas masivas, ya
que su publico objetivo, es aquel que casi todo los dia compran productos para
abastecerse, por lo tanto existen compran continuas, generando de esta manera

resultados beneficios para la empresa.

SuperBodega Acuenta se diferencia y sostiene una ventaja competitiva, se destacan

los siguientes puntos.

e Calidad de Servicio, esta se ve reflejada en el surtido de los productos que se
pueden encontrar en estas SuperBodegas Acuenta, la que tiene como misioén

satisfacer las necesidades basicas de alimentacion y vestuarios de los clientes.
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e Precios Bajos, Acuenta desarrolla una propuesta de valor que se basa en ofrecer a
los clientes los precios mas barato de Chile, estos pueden ser adquiridos con todo

medio de pago por las personas asistente a estos locales.

Superbodega Acuenta perteneciente al Retail Comestible, proporciona sus productos

por medio de ventas directas.

e Supermercado: Este local proporciona sus productos por medio de sus locales,
teniendo estos un formato de bodega, estantes, con una cantidad determinada de
productos, lugar donde los clientes tienen la libertad de elegir personalmente los
productos ya sean comestibles o no, que deseen adquirir, realizando la operacion de

compra para luego llevar los comprado a sus domicilios.

2. ANALISIS EN CONJUNTO DE LAS UNIDADES DE NEGOCIO DEL
SECTOR RETAIL EN CHILE.

Para dar termino a este item, luego de un profundo andlisis, es importante evaluar
como se encuentran compuestos cada uno de los modelos de negocio de cada una de las
organizaciones analizadas, ya que es de crucial importancia caracterizar el modelo de
negocio utilizado por cada uno de las 4reas de negocios que integran estas grandes

corporaciones.

A continuacién se describira un resumen por actividad de cada una de las empresas

estudiadas.
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Mejoramiento del Hogar.

Easy, area de negocio de Cencosud, enfocada al sector ferretero y decoracion,
actividad que se caracteriza por atender a distintos tipos de clientes, entre los cuales se
pueden distinguir tres segmentos; el primero es el mejoramiento del hogar, en el que las
familias demandan todo tipo de articulos para equipar y perfeccionar sus hogares. El
segundo segmento se encuentra enfocado en satisfacer las demandas de los profesionales
independientes (C2) que realizan trabajos de conversion, reparacion y mantencion de los
hogares de terceras personas que los contratan. Y el tercer segmento por su parte tiene
como objetivo satisfacer las demandas que viene dadas por empresas constructoras que
ejecutan obras nuevas, este segmento presenta una alta vinculacion con lo que sucede en el
sector de la construccion, por lo que es fuertemente ciclico, siendo estos mayoritariamente
hombres dedicados al mejoramiento del hogar y construccion, estos son profesionales
dedicados a esta area, ademas de maestros de la construccion. Las edades de estos clientes
bordean entre los veinticinco afios en adelante, debido a que se trata de productos de alta
complejidad. Esta area de negocio gana dinero principalmente por las ventas masivas y
contratos a corto plazo, por medio de tarjetas de crédito Mas, diferenciandose a través de
ventas competitivas en calidad de servicio y precios bajos en producto que pueden ser

adquiridos por medio de ventas directas e indirectas ya sea por su pagina de internet.

Sodimac, empresa perteneciente a holding Falabella, orientado a todas las personas
de los niveles socio econdmicos medios y medios altos (C2 y C3), preferentemente
hombres mayores de edad profesionales y no profesionales dedicado a la érea de
construccion. Proporciona bienes durables, especificamente materiales de construccion,
jardineria, entre otros. Debido a la amplia gama de productos que ofrece, gana dinero a
través de la venta masiva. Para sostener y mantener una ventaja competitiva, esta empresa,
posee diversos servicios de calidad, tales como, apoyar en el financiamiento de los

proyectos a sus clientes, contar con ejecutivos de ventas, arriendo de equipos y optar a
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servicios de instalaciones. Otra forma de diferenciarse es mediante precios bajos, ademas
de ofrecer servicios adicionales de compra asistida. Esta empresa pertenece al retail no
comestible, proporcionando sus productos por medio de venta directa e indirecta, en la
primera encontramos las tiendas de especialidad, proporcionando productos para el hogar, y

en la segunda se encuentra la opcion de venta por Internet para sus clientes.

Tienda por Departamento.

La actividad denominada Tienda por Departamento Paris se ha caracterizado por
atender principalmente a la clase media (C2, C3) nivel socioecondémico que se ha
convertido en su publico objetivo, conformado por personas de ambos sexos de edades
entre los dieciocho en adelante, todas ellas con y sin crédito de esta tienda, dependiendo del
servicio y producto que desee adquirir, buscando ganar dinero por medio de contratos a
largo plazo, ventas masivas y lo ventas integradas practica integrada en el Gltimo tiempo
como método para ganar fidelidad y confianza en los clientes contribuyendo al holding
Cencosud, marcando diferencias en ventajas competitivas como exclusividad en productos

y servicios adicionales, todo en una misma tienda.

Falabella, empresa orientada a los segmentos socioecondémicos altos, medios altos
y medios (ABCI, C2 y C3), satisfaciendo las necesidades de ambos sexos mayores de edad,
profesionales o que hayan terminado la ensefianza media. Proporciona bienes y servicios,
en cuento a los bienes estos son durables, especificamente la comercializacion de producto
no comestibles; en cuento a los servicios se encuentran viajes, seguros y créditos Falabella.
La obtencion de dinero por parte de esta empresa en mediante los contratos de corto plazo,
a través de su tarjeta de crédito, otra forma de ganar dinero es por medio de la ventas
masivas, abasteciendo a todas las tiendas a lo largo del pais con sus productos. La
exclusividad, los precios bajos y productos o servicios adicionales son la forma en la cual

esta empresa mantiene y sostiene una ventaja respectos de su competencia. Falabella
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pertenece al retail no comestible, proporcionando sus productos por medio de venta directa
e indirecta, en la primera encontramos las tiendas de especialidad, mediante el desarrollo
del negocio por departamento, ademas en la venta directa se halla servicios financieros,
contando con salas de servicios financieros especiales, tales como, créditos, seguros y

viajes. En la venta indirecta, esta empresa cuenta con su pagina Web.

La Polar, tienda por departamento orientado a los segmentos socioecondmicos
medios y medios bajos de la poblacion chilena (C2, C3 y D), predominantemente mujeres
mayores de edad, mayoritariamente sin profesion y en su minoria profesionales que buscan
marcas exclusivas. Esta compafiia proporciona bienes y servicios, en los primeros
encontramos los bienes durables, tales como electrodomésticos, vestuario, entre otros
productos, en cuento a los servicios encontramos el crédito, entregado su tarjeta de esta
casa comercial para sus clientes que cumplan con ciertos requisitos basicos, con el objetivo

de hacer un sistema de pago mas comodo y flexible.

A través de contrato de corto plazo y ventas masivas, esta empresa obtiene recursos,
en la primera opcion es mediante su tarjeta de crédito La Polar, debido a que el 90% las
compras son hechas con este medio, existiendo la eleccion de repactacion método efectivo

de conseguir recursos por parte de esta compaiiia.

La exclusividad, precios bajos y altos, son los métodos mas distintivos de esta
empresa para diferenciarse y sostener una ventaja competitiva. La exclusividad se observa
con la venta de marcas Extralindas y Zibel, los precios bajos se presenta en distintas fechas
del afio, pudiendo ser adquiridos con y sin tarjeta. Los precios altos son con respecto a las

marcas bien posesionadas por los clientes.

La Polar, pertenece al retail no comestible y al retail financiero, proporciona sus
productos por medio de venta directa e indirecta, en la primera a través de la tienda por
departamento y por medio de su tarjeta de crédito presta servicio financiero. Las ventas

indirectas es mediante la venta a través de su pagina Web.
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Ripley, negocio orientado a los segmentos socioeconémicos medio y medios altos
(C2 y C3), mayores de veintiun afos de edad, de ambos sexo, con estudios profesionales y
técnicos profesionales. Esta empresa proporciona bienes durables, ademas de proporcionar
servicios de seguros y créditos. Las formas en las cuales gana recursos Ripley son a través
de los contratos a corto plazo y ventas masivas, los contratos son por medio de sus grandes
ofertas realizadas en su tienda comercial utilizando preferentemente la tarjeta de crédito.
Esta tienda por departamento se diferencia y sostiene su ventaja competitiva a través de la
calidad de servicio, la exclusividad de sus productos, precios tanto altos como bajos y por
ultimo la entrega de servicios o productos adicionales, estos son promocionados para su
adquisicion dependiendo de la estacion del afio y fechas importantes. Esta tienda pertenece
al retail no comestible y financiero, proporcionando sus productos por medio de la venta
directa e indirecta, en las primeras es facilitada por medio de su tienda por departamento y
prestando ademas servicios financieros a través de su tarjeta de crédito. La venta indirecta

permite elegir sus productos en la pagina Web de la empresa.

Supermercados.

En esta actividad encontramos diferentes formatos el mas grande es Hipermercado y

uno mas pequeilo son los Supermercados.

Hipermercado Jumbo, este supermercado se caracteriza por ser considerado en la
actualidad la cadena mas preferida en el segmento de consumidores 4BC/ en Chile, sus
clientes son tanto mujeres como hombres, asistiendo generalmente toda la familia.
Podemos encontrar dentro de este gran supermercado tanto bienes durables como no
durables, buscando la mayor satisfaccion de quienes asisten a sus dependencias, generando
grandes volimenes de ventas, método por el cual esta empresa logra ganar dinero. Toda
empresa debe adquirir una ventaja competitiva y este local logra hacerlo a través de la

calidad de servicio, con el objetivo de proporcionar en un solo lugar una gran variedad de
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productos, con altos estandares de calidad y por medio del mejor servicio,

proporcionandolos tanto por medio de ventas directas como no directas.

Santa Isabel, también es un area de negocio perteneciente al formato de los
supermercados de Cencosud. Este supermercado si bien estd orientado a cubrir de igual
forma las necesidades de sus clientes la diferencia est4, en que esta unidad de negocio esta
orientada a cubrir las necesidades de compra de diversos segmentos de la poblacion C2, C3
v D, adecudndose a la demanda demografica determinada de la zona donde estd emplazada,
siendo tanto mujeres como hombres quienes asisten a este local, siendo las duefias de casa
preferentemente quienes asisten en mayor cuantia, personas que bordean de los 30 afios
hacia adelante. En supermercado busca tanto ofrecer bienes durables como no durables,
estos ultimos en muy pocas cantidades, sin embargo es importante mencionar que logra
ganar dinero por medio de las ventas masivas que obtiene por la gran influencia de
publico, quienes ademds tienen la opcién de cancelar con tarjetas mas, quienes asisten
diariamente al supermercado. Una gran diferencia entre Jumbo y Santa Isabel, este Gltimo
se caracteriza por ofrecer precios bajos, por lo tanto se podria decir que adopta como
ventaja competitiva una estrategia de precio, ofreciendo ofertas constantemente en sus
productos siendo muy atractivo para quienes compran constantemente en esta

independencia, ofreciendo sus productos por medios de ventas directas.

Hipermercado Jumbo y Supermercado Santa Isabel pertenecen al grupo Cencosud.

Supermercado Tottus, supermercado perteneciente a la compaiiia Falabella, sirve a
los segmentos de consumidores C2 y C3 de la poblacion chilena, si bien el sexo
predominate del sector industrial es la mujer, duefias de casa, en este supermercado asisten
ambos sexos, de todas las edades, siendo los mayores de edades profesionales o no
profesionales. Proporciona bienes durables y no durables, en los primero encontramos
principalmente accesorios para el hogar y en bienes no durables, este supermercado ofrece

una gran cantidad de productos comestibles y bebestibles. La forma de la cual gana dinero
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es a través de ventas masivas de cada uno de los productos ofrecidos en sus instalaciones.
Un servicio de calidad y productos o servicios adicionales son la forma del como esta
empresa se diferencia y sostiene una ventaja competitiva. Mediante a la venta directa e
indirecta, la primera es proporcionando productos comestibles en sus establecimientos, en
cambio la venta indirecta se realiza a través de su pagina Web en el cual el cliente puede
seleccionar uno a uno los productos que necesita y realizar con ello su pedido a domicilio,

clasificando de esta forma a Tottus como retail comestible.

El negocio principal de Walmart Chile es la distribucion de alimentos y la entrega de
servicios con valor agregado a sus clientes. La divisiéon Retail opera a través de una
estrategia multiformato, que incluye los hipermercados Hiper Lider, supermercados Expres

de Lider, Super Bodega Acuenta y los de descuento Ekono.

Hipermercado Lider, unidad de negocio que se caracteriza por tener locales en grandes
dimensiones y por atender segmentos emergentes de la poblaciéon como lo son el segmento
socioeconomicos C3 y C2, clientes de estos locales son de ambos sexos, pero la mayoria de
estos son mujeres, de veintiun afios de edad en adelante, cuyo poder de compra ha mostrado
una creciente tendencia a satisfacer sus necesidades a precios bajos y en un solo lugar,
ofreciendo tanto bienes durables como no durables y servicio financiero a través de su
tarjeta Presto, uno de los medios por lo cual logra ganar dinero, aparte de las ventas
masivas que se generan por la cantidad de productos que ofrece y que tiene a la disposicion
de sus clientes, teniendo como factores de diferenciacion la calidad de servicio y un
formato de posicionamiento de precios bajos todo los dias, productos que puede ser

adquiridos tanto directamente como indirectamente a través de su pagina web.

Supermercados Expres de Lider, este supermercado se caracteriza por tener un formato
mas pequenio que el Hipermercado Lider, encontrase orientado hacia un mercado objetivo
representado por segmentos socioeconémicos ABC1 y C2 de la poblacion chilena, los

principales clientes que asisten a estos establecimiento, se encuentran formado
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especialmente por personas mayores de veintitin afios de edad con educacion universitaria
de carreras muchas veces bien remuneradas y otros clientes con estudios técnicos o con
estudios de posgrados nacionales o adquiridos en el extranjero, ademas de aquellos técnicos
profesionales egresados de algun instituto y aquellos no profesionales con educacion media,
los cuales son independientes o microempresarios son de ambos sexos. Estos
establecimientos como manera de lograr satisfacer a sus clientes de igual manera que su
formato mas extenso, también proporciona bienes durables como no durables, en menor
cantidad, lo que no significa que logre ventas masivas y por ende ganar dinero, parte
importante se debe a la ventaja competitiva, que busca otorgar en calidad de servicio y

precios bajos.

Super Bodega Acuenta, este formato nace como respuesta a la demanda de las familias
chilenas de menores ingresos (C3, D y E) lo que ha permitido que la compaiiia se encuentre
dandole presencia en todos los segmentos del mercado chileno, orientado hacia ambos
sexos, con edades que bordean los veinticinco afos de edad en adelante, buscando
proporcionar bienes durables y no durables, con la finalidad de satisfacer de mejor forma a
sus clientes, generando por medio de las ventas masivas que se producen, logra ganar
dinero , apoyandose principalmente de la calidad de servicio que busca entregar ademas de

productos a precio mas bajos y convenientes todo en un mismo lugar.

Descuento Ekono, esta unidad de negocio tiene como mercado objetivo a los segmento
de mercado C3, D y E, caracterizdndose principalmente en segmentos mdas bajos, estos
segmentos socioecondmicos medios y medios bajos de la poblacion chilena y los que
buscan encontrar los precios mdas convenientes, sus clientes son de ambos sexos, con
educacion media completa e incompleta, con edades de veintiin afios en adelante, estos
establecimientos tienen un formato distinto ya que solo buscan proporcionar proporciona
bienes no durables, generando de esta forma ventas masivas, métodos por el cual ganan
dinero, apoyandose de las ventajas competitivas dadas por la calidad en servicio y precios

muy bajos en los productos, estos a través de las ventas directas que se generan por medio
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de los locales.

Retail Financiero.

Banco Paris, area de negocio de Cencosud, que desea caracterizarse principalmente por
ser el mejor banco de personas orientadas a satisfacer las necesidades financieras de la clase
media (C2 y C3), a través de una oferta personalizada, cercana, agil y competitiva con
ventajas del mundo Retail con un equipo competente y altamente motivado y cuya principal
orientacion sea el cliente, buscando siempre aumentar el valor de la compaiiia. Esta area de
negocio se encuentra orienta para ambos sexo, generalmente personas de treinta afios de
edad en adelante, profesionales y no profesionales con deseos de adquirir un crédito
principalmente de consumo, logrando mantener una larga relaciéon con el cliente método
por el cual gana dinero esta unidad de negocio, sosteniendo como ventaja competitiva a
través de la calidad de servicio buscando satisfacer la necesidades de la clase media por

medio de una oferta personalizada y cercana.

e Viajes Paris, prestigiosa empresa que se caracteriza por ofrecer servicios que
otorgan seguridad y confianza para sus clientes, entre los cuales encontramos los
viajes, comercializacion de servicios turisticos vacacionales y giras de estudio, a
través de viajes paris, con la finalidad de entregar un servicio mas integrado y

completo.

e Seguros Paris, esta area de negocios paris nace con la finalidad de responder a un
mercado cada vez mds consciente de la necesidad de estar protegido, por lo tanto se
caracteriza por ofrecer a sus clientes los seguros necesarios y mas convenientes con
la finalidad de otorgarles una confianza y mayor tranquilidad a la hora de cualquier
inconveniente. Dentro de los seguros que ofrece encontramos; seguros de salud,

vida, hogar, vehiculos, de fraude y cesantia.
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e Créditos Paris, area de negocio que se caracteriza por ofrecer distintos servicios en
créditos, tales como; crédito de consumo, tarjetas de crédito (Paris, Easy Mas y
Jumbo Mas) y los créditos hipotecarios. También ofrece crédito automotriz, ahorro
programado con cargo a tarjetas mas, ahorro futuro seguro y seguro de fraude para
tarjetas Master Card, productos que le permiten aumentar los vinculos con los

clientes y complementar sus ofertas principal, que es el crédito de consumo.

Banco Falabella, orientada a brindar a los clientes de estratos socioecondomicos
medios y medios altos (C2 y C3), de ambos sexos profesionales y no profesionales de
veinticinco afios en adelante. Proporciona servicio de crédito de consumo y la forma en la
cual gana dinero este banco es mediante los contratos de largo plazo, otorgando créditos de
consumo ¢ hipotecarios. Aplicando una propuesta de valor centrada en la transparencia,
conveniencia y simplicidad este banco pretende entregar calidad de servicio y poder asi
mantener una ventaja competitiva. La venta directa del servicio financiero dentro de sus
establecimientos es la forma como este banco proporciona sus servicios, clasificandose este

banco en el retail financiero.

Banco Ripley, dirigida a las personas con ingresos medios (C3), de edades de treinta
afos en adelante, de ambos sexos, profesionales o bien con educacion media completa.
Proporcionando servicios de créditos de consumo, este banco obtiene sus recursos por
medio de contrato a largo plazo, manteniendo de esta forma una ventaja competitiva y
diferenciadora de su competencia en la entrega de la calidad de sus servicios. Este banco
pertenece al retail financiero, proporcionando sus productos por medio de ventas directas a

través de sus servicios financieros.

Resumen por Empresa en su Conjunto.

Cencosud Sociedad Anénima, este importante holding es considerado uno de los
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mas grandes y prestigiosos conglomerados del retail. Sus operaciones se extienden a los

negocios de supermercados, homecenters, tienda por departamento y servicios financieros.

Esta gran empresa debido a la anélisis de cada una de sus areas de negocio se llego a
la conclusion de que busca satisfacer una gran parte de la poblacion chilena, integrado por
los niveles socio economicos ABC1, C2, C3, D, orientados hacia ambos sexos, de distintas
edades, predominando la edad de los 21 afos hacia adelante, pero el cual puede ser

caracterizado por el grupo familiar de un hogar.

El objetivo principal de esta corporacion es lograr mantener una relacion de largo
plazo con los clientes, por lo que busco crear en una misma empresa, distintas areas
complementarias, que permitieran satisfacer cada una de las necesidades de los clientes,
ofreciendo tanto productos durables como no durables y servicios financieros de apoyo para
una mejor calidad de vida. Ahora si bien busca mantener una relacion de largo plazo esto se
debe principalmente a la relacion financiera que logra pactar con los clientes, ya sea por
medio de créditos de consumos e hipotecarios, mas las tarjetas de créditos, herramientas
financieras que permite lograr ganar dinero en conjunto con las ventas masivas y las ventas
integradas, factor agregado hace muy poco tiempo pero que ha logrado aumentar la relacion
de los clientes especialmente con la tienda por departamento Paris. Finalmente es
importante mencionar que cada una de las unidades de negocios deben lograr integrar
dentro de sus modelos de negocios ventajas competitivas, las cuales se encuentran dadas
principalmente por calidad de servicio, precios altos, precios bajos y exclusividad en
algunos productos, con la finalidad de marcar diferencias con las competencias mas

directas y potentes encontradas en el sector del retail en Chile.

Por lo tanto, en Cencosud se identifican los siguientes Modelos de Negocios. El
primero, esta caracterizado por brindar soluciones especificamente a la clase media, para
ambos sexos, para los negocios de tienda por departamento Paris, supermercado Santa
Isabel y Banco Paris, este modelo es utilizado para las tres empresas con el fin de hacer
dinero mediante la venta de servicios, productos durables y no durables, obteniendo sus

recursos principalmente por contrato a corto y largo plazo, ademas de ventas masivas de
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productos a precios convenientes.

Otro modelo que es identificado en esta compafiia se encuentra dado por la clase
media masculina, que busca ofrecer solo bienes durables otorgando en su totalidad

productos de construccion y decoracion del hogar, ganando dinero por ventas masivas.

Por ultimo esta compaifiia también ha integrado un modelo de negocio hacia la clase
alta de la sociedad, brindando preferente productos comestibles, ademas de ofrecer

productos de electrohogar exclusivos, sofisticado y de muy alta calidad.

Sociedad Anonima Comercial Industrial Falabella. Esta empresa como holding
esta orientado a los estratos socioeconomicos medios y medios altos de la sociedad chilena,
especificamente ABC1, C2 y C3 profesionales y no profesionales, preferentemente de
ambos sexo, pero aun asi en su negocio mejoramiento del hogar estd orientado a los

hombres.

Esta compafiia proporciona tanto bienes como servicios a sus clientes, durables y no
durables. Ofreciendo productos en los distintos retails existentes, tales como, retail
comestible, retail no comestible y retail financiero. Proporcionando sus productos con venta

directa e indirecta.

Este holding obtiene sus ingresos y beneficios con venta masiva para los negocios
de mejoramiento del hogar, supermercado y tienda por departamento, ademds en esta
ultima gana dinero mediante los contratos de corto plazo, y por ultimo con su unidad

bancaria gana ingresos a través de contrato de largo plazo.

La calidad en el servicio y productos o servicios adicionales son los principales
formas en las cuales esta compafiia mantiene y sostiene una ventaja competitiva, cabe
mencionar que en la unidad de negocio de tienda por departamento debido al publico al
cual estd dirigido ofrece exclusividad de sus producto, manteniendo se esta forma altos
estandares de calidad en ellos. Los precios bajos son otra forma de mantener una ventaja

competitiva en las ventas masivas de sus productos.
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Por lo tanto en esta compafia se identifican los siguientes Modelos de Negocios,
cuyo principal modelo de negocio es satisfacer las necesidades de clase alta y media de la
sociedad, de ambos sexos, obteniendo sus recursos principalmente por ventas masivas,
contrato corto y largo plazo, ofreciendo productos durables, tales como, vestuario y
electrodomésticos entregados por tienda Falabella, ademas de ofrecer productos no
durables, proporcionados por supermercado Tottus y servicios financieros ofrecidos por

Banco Falabella, manteniendo todos en su conjunto un servicio de calidad.

Para finalizar esta compaifiia presenta un ultimo modelo dirigido a una clase media,
especificamente al sexo masculino, ofreciendo productos durables totalmente relacionados

en la construccion y decoracion del hogar, ganando dinero por medio de ventas masivas.

La Polar Sociedad Andnima, esta empresa tiene como principal mercado objetivo
los niveles socioecondmicos medios y medios bajos de la poblacion chilena,
mayoritariamente mujeres sin profesion, proporcionando bienes durables, ademas de
entregar servicios de créditos esto con su tarjeta de casa comercial. Unas de las forma por
las cuales esta compaiiia gana dinero es a través de contratos a corto plazo y la venta
masiva se sus producto, pero también obtiene recurso mediante la repactaciones realizadas
con sus clientes. Su ventajas competitivas son la exclusividad, precios tanto altos como
bajo. Y por ultimo esta empresa pertenece al retail no comestible y retail financiero a través

del crédito ofrecido, proporcionando sus productos por medio de venta directa e indirecta.

La Polar posee un modelo de negocio bastante simple, orientado a la clase media y
media baja de ambos sexos. Modelo que obtiene recursos principalmente por ventas
masivas, contrato a corto plazo y especialmente por las repactaciones, ofreciendo productos

durables y servicios financieros.

Ripley Corp, esta orientado a los segmentos medios y medios alto, mayores de
veintilin afios con estudios superiores o bien con la enseflanza media completa. Proporciona

bienes durables al igual que servicios en sus diferentes negocios, ganado dinero por venta
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masiva de sus productos y por medio de contrato de largo y corto plazo dependiendo de la
unidad de negocio que se trate. En su negocio tienda por departamento mantiene su ventaja
competitiva a través de la exclusividad, precios altos y precios bajos de sus productos. En
su negocio bancario, esta compafiia mantiene su ventaja a través de la calidad de sus
servicios. Esta compafiia pertenece al retail financiero y no comestible, proporcionando sus
productos principalmente por medio e venta directa y en su tienda por departamento

ademas se realiza venta indirecta de sus productos.

El modelo utilizado por la compafiia Ripley Corp., se encuentra caracterizado por
ofrecer soluciones especificamente a la clase media de la poblacion chilena, para ambos
sexos, obteniendo recursos por medio de la venta masiva de productos y contrato de corto

plazo, proporcionando servicios y productos no durables.

D&S Walmart Chile, es una compaiiia chilena cuyo principal negocio es el Retail,
El que desarrolla principalmente a través de los formatos Hiper LIDER, Ekono y super
bodega a cuenta, distribuidos en todo el territorio nacional desde Arica a Punta Arenas.

Esta gran compafiia Chilena con cada uno de sus formatos ha buscado satisfacer casi
la totalidad de la poblacion chilena, ya que se ha orientado en los niveles socioecondémicos
ABCI, C2, C3, D y E, y para ambos sexos, principalmente duefias de casas, los locales
fueron instalados cada uno en los lugares mas convenientes para logra obtener los

beneficios esperados y cumplir con sus objetivos de la compaiiia.

Finalmente es necesario mencionar que cada uno de los distintos formatos, buscan
satisfacer de la mejor forma a sus clientes, otorgando alguno tanto bienes durables como no
durables, ademds del servicio financiero, el cual se encuentra dado por tarjeta presto,
herramienta financiera que permite poder adquirir productos ya sea a corto o a largo plazo
con la finalidad de mantener una relacion con los clientes y por ende un beneficio para las
empresas, logrando ganar dinero principalmente por las ventas masivas y los contratos de
corto y largo plazo, ademds de cada una contar con las ventajas competitivas necesarias

para lograr hacer la diferencia con las competencia. Si bien no existen grandes diferencia lo
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importante es que cada uno busque lograr entregar la mejor calidad en servicio y ofrecer
ofertas y precios bajos en sus productos logrando de esta forma la atencion y fidelizacion

de los clientes con las empresas, que en conjunto benefician a la compaiiia en general.

El modelo utilizado por la compafiia D&S Walmart Chile, esta caracterizado por
brindar soluciones a las clase alta, media y baja para ambos sexos, buscado ofrecer
producto durables como no durables, ademas de servicios financieros, agregando valor a la
compaiiia principalmente con ventas masivas y contrato de corto plazo, todo esto con una

buena calidad de servicios y precios bajos.

3. ANALISIS DEL RENDIMIENTO DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR
RETAIL EN CHILE.

A continuacion se procede a explicar la evaluacion del rendimiento de las empresas

seleccionadas y que pertenecen al sector Retail en Chile, en un periodo de cinco afios.

EMPRESA CENCOSUD.

Luego de haber evaluado el modelo de negocio de esta gran empresa perteneciente al
sector del Retail en Chile, ahora se da a conocer cada uno de los movimientos que ha
logrado Cencosud Sociedad Anonima con respecto a su rendimiento y los indicadores que
implican su desarrollo, con el fin de dar a conocer si este ha generado tanto resultados

positivos o negativos para la empresa.

Como se puede observar en la tabla numero catorce, el rendimiento de esta Empresa,
ha generado un aumento paulatinamente positivo durante los primeros tres afios hasta el

afno 2007, siendo este el mejor afio de evaluacion. Luego se puede apreciar que se produce
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una leve disminuciéon de un 5% en el afio 2008 en comparacion con al afio anterior, y que

sigue descendiendo hasta el 2009 en un porcentaje de un 5.4%.

Tabla Mimero 14: Fesumen Cencosud

Ao | B® Neto Ventas Activo ?ﬁ?ﬂigs izttiii:ﬁn del Rendimiento
2005 138.200.956 2517965179 2.328.539.316 0,0549 1,0813 5,94%
2006 180.075.288  3.116.454.578 | 2 666.567.871 0,0578 1,1687 B6,75%
2007 236842 039 3.779.735495 3.437.772.399 0,0627 1,0995 6,89%
2008 312.091.725 6.313.170.662 | 4 768.757.191 0,0494 1,3239 6,54%
2009 271.817.714 | 5.326.707.659| 4 387988157 0,0510 1,2139 B6,19%

Fuente: Elaboracion Propia

Para dar a conocer porque se producen cada una de estas variaciones en los
rendimientos obtenidos por cada afio analizado, se procede a detallar los elementos que

permiten analizar el resultado final del rendimiento.

Si se analiza el Beneficio Neto, se puede observar que este indicador, ha tenido un
constante aumento desde el afio 2005 al 2008, mostrado variaciones de un 30% para el aio
2006, un 32% para el 2007 y un 31,8% para el afio 2008. Ahora si se observa el afio 2009

se puede apreciar que este descendio aproximadamente en un 12.9%.

Para comprender de mejor manera porque sucede esto en el beneficio neto, se analiza
cada uno de los factores que componen este indicador. Este se compone del margen de

explotacién y los gastos de administracion y ventas.

El Margen de Explotacion registro principalmente un aumento desde afio 2005 al
2008 y presento una disminucion durante el afio 2009 de un 13,4% con respecto al afio

anterior.

Los Gastos de Administracion y Venta, también presento variaciones descendiendo
desde el afio 2005 al ano 2008 y durante el afio 2009 presento un pequefio aumento de un

13,5% en comparacion con el afio anterior.
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Ahora si se analizan las Ventas se puede apreciar que estas aumentaron levemente
durante los tres primeros afios, generando variaciones entre cada una de ellas de un 23,7%
para el afio 2006 en comparacion al afio anterior y un 41,7% para el afio 2007 con respecto
al afio 2006. Pero si observamos el afio 2008 este aumento considerablemente en un 67%
en comparacion al afio 2007, pero disminuyendo levemente al pasar al afio 2009 en un

13,1%, variaciones que se pueden apreciar facilmente en la tabla anterior.

En cuanto a los Activos que presenta esta empresa durante los afios de evaluacion, se
puede apreciar que no ha habido problema alguno, estos han aumentado constantemente sin
mayor problema durante los afios de evaluacion. Durante los dos primeros afios 2005 y
2006 se observa un aumento en una misma proporcion, pero pasando del ano 2006 al 2007,
se aprecia un aumento de un 28,9%, luego de la misma manera este sigue aumentado,
mostrado una variacion de un 38,7% para el afio 2008 en comparacion al afio anterior y
finalmente durante los afios 2008 al 2009 una variacién no muy distinta, mas bien bastante

constante para esta empresa.

Finalmente de acuerdo a cada uno de estos analisis, se pudo obtener el resultado del

rendimiento de esta empresa Cencosud Sociedad Anonima, para cada afio analizado.

En el grafico nimero cuatro se puede observar el resumen de la empresa Cencosud
Sociedad Andnima, cada una de las variaciones que durante los cinco afios de andlisis, se
produjo un aumento y una disminucién del rendimiento, siendo el afio 2007 el afio con
mayor rendimiento, mas especificamente el tercer periodo como lo muestra el grafico

siguiente, con un porcentaje de un 6,89%.

Pagina 166



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las Empresas Pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

Grifico Numero 4: Eesumen de Empresa Cencosud Sociedad Andénima.
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Fuente: Elaboracion Propia.

En Conclusion luego del profundo andlisis de esta empresa, se puede mencionar que
el rendimiento durante los cinco afos de evaluacidén, obtuvo variaciones generalmente
constantes, siendo el afio 2007, el afio con un mayor porcentaje en el margen sobre las
ventas, obteniendo como resultado un valor del 0,0627 para ese ano y un valor en la
rotacion de activo de un 1,0995. Producto de la multiplicacion de ambos se logrd obtener
el resultado de un 6,89% siendo este el rendimiento mas significativo para esta empresa
Cencosud Sociedad Andénima durante los periodos de evaluacion como lo muestra el

grafico anterior.

EMPRESA FALABELLA.

Una vez analizado el modelo de negocio de empresa Sociedad Anonima Comercial
Industrial Falabella, cadena nacional perteneciente al sector del Retail en Chile, se paso a
evaluar el rendimiento obtenido por cada afio analizado, evaluando cada movimiento
obtenido por empresas Falabella con respecto a sus rendimientos e indicadores relevantes
que lo componen para el desarrollo de este, con el objetivo de dar a conocer tanto los

resultados positivos como negativos obtenidos durante los cinco afios de evaluacion.
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En la tabla numero quince de resumen empresa Sociedad Anonima Comercial
Industrial Falabella se puede observar cada uno de los movimientos obtenidos por cada
afo analizado, tabla que muestra cada una de las partidas importantes y relevantes para el
desarrollo del Rendimiento de esta gran corporaciéon nacional. Se puede apreciar que su
rendimiento entrego un resultado muy positivo para el afio 2006, siendo este el mas alto de

los periodos de analisis, provocandose una disminucidn para los cuatros afios siguientes.

Si analizamos las variaciones obtenidas por cada afios, se observa que al pasar del afio
2005 al afio 2006 este tuvo una baja de un 7,5% y si seguimos observando para los afios
siguientes también sucede lo mismo, obteniendo como resultado del afio 2006 al afio 2007
un porcentaje de un 7,6% y del afio 2007 al afio 2008 un descenso de un 12,3%, y
finalmente para el Gltimo afio de evaluacion, se observd un aumento en el rendimiento al

pasar del afio 2008 al afio 2009 de un 15,2%.

Tabla Mumero 13: Eesimmen Falabella

Afio | B Meto Ventas Activo Zﬂﬂﬁrsnﬁgs Egttiigﬁn del Rendimiento
2005 | 213962878 1.974.571.930| 1.837.977.676 01084 1,0743 11,64%
2006 | 241.691.864 | 2329185398 2243799 364 0,1038 1,0381 10,77%
2007 | 303.090127| 2.835389.978 3.045.581.944 0,1069 0,9310 9,95%
2008 | 341803470 3.727.186.511| 3.915.639.893 0,097 0,9519 B,73%
2009 | 368.519.518 | 3.524 440615 3.663.491.084 0,1046 0,9620 10,06%

Fuente: Elaboracion Propia

El Beneficio Neto durante los afios evaluados, presento un aumento constante y
positivo durante los cinco afios de analisis, mostrando variaciones bastante leves. Su
resultado se encuentra compuesto por la diferencia entre el margen de explotacion y los

gastos de administracion y ventas.

El Margen de Explotacion durante los afios de evaluacion, presento un aumento desde
el afio 2005 al afo 2008, mostrando variaciones de un 18,4% para el afio 2006, un 22,4%
para el afio 2007, un 29,2% para el ano 2008 y una disminucion para el 2009 de un 3,5%

con respecto al afio anterior.
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Los Gastos de Administracion y Ventas durante los periodos de evaluacion,
registraron un aumento constante durante los cuatros afios de analisis correspondientes a los
anos 2005, 2006, 2007, 2008 y finalmente se produce una disminucion para el afio 2009,

presentando una variacién en comparacion al afio anterior de un 8,9%.

Luego se analiza las Ventas se puede observar que estas aumentaron constantemente
hasta el afio 2008, registrando variaciones de un 18% para el afio 2006, un 21,7% para el
afio 2007, un 31,5% para el 2008, estos con respecto a sus afios anteriores, y para el afio

2009, registr6 una disminucién de un 5,4% en comparacion al afio 2008.

Los Activos son fundamentales dentro de toda gestién para una empresa, ya que estos
permiten que la organizacion funcione de forma Optima. En el cuadro de resumen se puede
observar que empresa Falabella mantuvo un aumento casi constante durante los primeros
cuatros afos de evaluacion, provocando ascensos durante cada periodo mencionado y
entregando variaciones por afios de un 22,1% para el afio 2006, un 35,7% para el afio 2007,
un 28,6% para el afio 2008 y provocandose un descenso para el afio 2009 de un 6,4% con

respecto al afio anterior.

Finalmente de acuerdo a estos analisis se obtuvieron los resultados del rendimiento

por cada afio analizado para Falabella.

En el grafico nimero cinco se pueden apreciar como ha variado el rendimiento de esta
empresa durante los cinco afios analizados. Si observamos el grafico se visualiza que el
primer periodo es el mas alto para esta empresa, ya que luego su rendimiento presenta un

descenso desde el afio 2006 hasta el afio 2008, especificamente los periodos 2, 3 y 4.

Pagina 169



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las Empresas Pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

Grafico Nimero 5: Eesumen de Sociedad Anonima Comercial Industrial Falabella.
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Fuente: Elaboracidon Propia.

Finalmente luego de un profundo analisis acerca del rendimiento de esta empresa, se
puede concluir que el rendimiento mas alto obtenido durante los afios de andlisis, se
presento el afio 2005 el cual se debe principalmente a que fue el afio que arrojo un mayor
porcentaje en el margen sobre las ventas, obteniendo como resultado un valor del 0,1084
para ese ano y un valor en la rotacion de activo de un 1,0743. Producto de la multiplicacion
de ambos se logrd obtener el resultado de un 11,64%, siendo este el rendimiento mas
representativo para esta empresa durante los periodos de evaluacion como lo muestra el

grafico anterior.

LA POLAR.

Tras evaluar los movimientos de empresa La Polar, se procedié a analizar el
rendimiento obtenido por esta compafiia. En la tabla numero dieciséis se observa un
resumen de los indicadores obtenidos por esta empresa perteneciente al sector retail en
Chile. En este cuadro se puede observar rendimientos positivos a lo largo del periodo de
evaluacion, este rendimiento va de un 14,10% en el ano 2005 siendo este el mas alto en los
afios de estudio y baja a un 8,16% el ano 2009 siendo este ultimo el menor rendimiento

obtenido en este analisis. En el afio 2008 se observa una leve alza en este indicador, esto se
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debe principalmente al aumento considerable del beneficio neto de esta empresa.

Tablz MNamero 16: Resumen £a Polar

hargen Rotacidn del
Aiio B Meta Yentas Activo sMventas Activo Rendimienta
2005 20320003 240,210,228 207.881.783 0,1221 1,1555 14 10%
2006 39203248 303.071.160  289.246.623 0,1294 10478 13 .55%
2007 56497 568 379.385.948  460.493.052 0,14589 08239 12 27 %
2008 80.166.743 | 445533573 614.344.533 0,1799 07252 13 05%
2009 60881557 440876103 745865122 0,1381 05911 8,16%

Fuente: Elaboracion Propia.

En indicador Margen sobre las Ventas muestra un crecimiento constante en los afios
de estudio, pero no asi en el ano 2009 el cual se visualiza una disminucion en este indicador
a un 0,1381, esto es producto de la disminucién de las cuentas de resultado margen de

explotacion y gastos de administracion y venta de este afio.

El Beneficio Neto se observa un aumento constante a los largo de los afios evaluados,
con un incremento del 33,71% de pasar del afio 2005 al afio 2006; el Beneficio Neto tubo
un nuevo incremento en el afio 2007, el cual corresponde a un 44,11% del afio anterior; el
aumento observado en el Beneficio Neto en el afio 2008 fue de un 41,89% respecto al afio
anterior; cabe destacar que el ultimo afio de evaluacion se produce una baja considerable de
un 24,06% en relacion al ano 2008. El beneficio neto se obtiene gracias a la resta obtenida
entre el margen de explotacion y los gastos de administracion y venta, esto fue explicado en

los capitulos anteriores de esta memoria de titulo.

El Margen de Explotacion registro principalmente un aumento considerablemente
desde al afio 2005 al 2008 y durante el afo 2009 presentd una disminucion de un 14,49% en

relacidn con el afio anterior.

En cuanto a los Gastos de Administracion y Venta presenta variaciones positivas lo
que representa que la compaiia incurre en un mayor gasto de administracion y venta las

variaciones de los afios 2006, 2007 y 2008, las cuales ascienden a 8,5%. 27,64% y 13,4%
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respectivamente. No obstante el Ultimo afio de evaluacion 2009 la cuenta gasto de
administracion y venta se ve disminuido en un porcentaje de 7,2% en relacion con el afio

anterior lo que significa que empresas La Polar incurrié en un menos gasto.

Las Ventas se han visto aumentadas desde los afios 2005 hasta el afio 2008. Cabe
destacar que el ultimo afio de estudio el afio 2009 esta empresa presenta un descenso de sus

ingresos de un 1,05% respecto al afio anterior.

Los Activos dentro de una empresa son de suma importancia para que esta pueda
funcionar de forma 6ptima, unos de los puntos mas importantes dentro de la gestion de
gestion de abastecimiento dentro de la empresa es la rotacién de activo. Este indicador
presenta diversas variaciones, en el afo 2005 y 2006 se mantiene mas o menos en la misma
proporcioén y solo se observa una variacion del 9,3% en comparacion al afio 2005. No
obstante se observa un cambio considerable el afio 2007 con una baja dando como resultado
un 0,8239 lo que representa un 21,37% de variacion en este indicador y los afios siguientes
de estudio se visualiza una baja considerable. Esto se debe principalmente al aumento de
las ventas en estos afos, pero el cual no se ve compensado con los activos presentes de la
empresa, por lo cual la renovacion de los activos de esta empresa es mas rapida que la

recuperacion de inversion de estos.

En el grafico nimero seis muestra el resumen de las tendencias de cada una de las
variaciones porcentuales presentadas por el rendimiento obtenido por empresa La Polar
desde el afio 2005 hasta el afio 2009, con un pequeiio aumento el ano 2008 el cual
corresponde al cuarto periodo de evaluacion este valor es de 13,05%, siendo el afio 2005 el
que presenta un mayor rendimiento de un 14,10% y el afio 2009 el que muestra un menor

rendimiento de un 8,16%.
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Fuente: Elaboracién Propia.

Tras analizar la estructura y evolucion de los resultados de empresa La Polar, se
puede concluir que el rendimiento durante los afios de evaluacidon, obtuvieron variaciones
mas menos firmes y constantes, pero en el ultimo afio de evaluacion obtuvo una importante
caida. El afio que presentd mayor porcentaje de rendimiento fue el afio 2005, con un mayor
porcentaje en el margen sobre las ventas de 0,1221 y un valor en la rotacion de 1,1555,
obteniendo asi un rendimiento de 14,10% que es el mas representativo para empresa La

Polar durante los periodos de evaluacion.

RIPLEY CORP.

En la tabla nimero diecisiete se exponen los datos mas significativos obtenidos por
esta empresa en los cinco anos de estudio. En el cuadro se observa el rendimiento, el cual
es positivo, siendo el afio 2006 el que presenta un mayor rendimiento de un 9,19%, pero
ademas se observa una declinacion en este indicador, y en el afio 2009 llega a ser de un -

2,51% siendo este el menor de los afos evaluados con una gran variacion negativa de un
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57,31% en relacion con el afio anterior, esto se debe a una disminucion del beneficio neto,

de los activos.

Tabla Muimertr 17 ReguumeryRipley Corp.
bargen | Rotacidn del

Aiio B~ Meto Yentas Activo shentas Activo Rendimiento
2005 E3.882.065 7o5.E27.085 | V93302003 | 003454 095251 8,05 %
2006 80.560.412 g022.550.923 | 576811549 | 009794 093513 9,19 %
2007 73444818 940,955 865 | 1.134.078.349 007805 0824971 6.48 %
2008 BB.3532717 1026 30274 | 1.162.463.269 | 0 0E6ES 0se202 5,88 %
2009 24498825 | 88Y 008222 | 9¥56B1.970 | 002759 09015 2.51%

Fuente: Elaboracidn Propia

El Margen sobre las Ventas de esta empresa presenta variaciones positivas
ascendientes en los primeros periodos de evaluacion, pero a partir del afio 2007 se observa
una baja constante en este indicador, hasta ser negativa en el afio 2009, esto se debe
principalmente al resultado negativo obtenido por el beneficio neto, lo que provoca un
cambio considerable a la hora de calcular el rendimiento de esta compafia. Esta gran
diferencia es producto de un bajo margen de explotacion presentado el afio 2009 el cual
corresponde a una baja de un 30,7% en comparacion al afio anterior al igual que la cuenta
gasto de administracion y venta el cual también presenta una pequefia baja en comparacion

al afo anterior, este baja representa un 7,2% en relacion al afio 2008.

El Beneficio Neto presenta variaciones positivas hasta el afio 2006, posteriormente en
los siguientes afos de estudios se observa una baja, pero esta baja es mas agresiva el de
pasar del afio 2008 al afio 2009 el cual es el quinto afio de analisis. El Margen de Venta
presentada variaciones positivas hasta el afio 2007, en los afios posteriores de observd una
gran baja en esta cuenta de resultado en el ano 2008 representa un -9,02% y en el afio 2009
un -30,73, todo esto en comparacion con el afio anterior. Esta baja en el margen de las
ventas en el afio 2009 se debe principalmente al aumento incurrido por los gastos de esta

empresa y sus ingresos se mantienen mas menos constante en relacion con el afo anterior.
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En cuanto al Gasto de Administracion y Venta presenta variaciones positivas hasta el
ano 2007 y posteriormente presenta variaciones negativas, tanto para el afio 2008 como

para el afio 2009, estas ascienden a 9,48% y 7,24%% ambas variaciones negativas.

Las Ventas de esta compaiia presentan aumentos en comparacion a los afios
anteriores de analisis, en el afio 2006 se presenta un aumento de un 8,85% en comparacion
al afio anterior. Un crecimiento considerable y el mayor de los ingresos de explotacion de
empresas Ripley Corp. fue el afio 2007 de un 14,39% en comparacion al afio anterior. En
cuanto al ano 2008 se dio un crecimiento menor de tan solo un 8,96% en relacion con el
afio 2007, el cual fue el pick de los anos de estudios para esta empresa del retail en Chile.
Cabe mencionar que el afio 2008 presenta un descenso en comparacion al periodo anterior

de un 13,39%.

Con esto se puede concluir que las cuentas de resultados presentan variaciones
negativas para los ultimos afios de evaluacion, lo que afecta significativamente al beneficio

neto de empresas Ripley Corp.

Los Activos son unos de los elementos esénciales dentro de toda organizacion, es por
esto que esta compafiia presenta variaciones positivas los primeros cuatro afios en la
rotacion por activo, no asi en el ultimo afio, en el cual se visualizo una baja del 16,07% en
comparacion al ano 2008. Tantos los activos circulantes como los activos fijos han
mantenido un aumento en los afios de evaluacion, pero el afio 2009 se produce una baja en
los activos, pero particularmente en los activos fijos, estos bajan en un 16,85%, en cambio

los activos circulantes en el mismo periodo bajan solo un 0,27%.

En el siguiente grafico se expone la evolucion del rendimiento de la empresas Ripley
Corp. desde el afio 2005 hasta el afio 2009, con una tendencia a la baja a excepcion del
segundo periodo evaluado el cual asciende a 9,19%, siendo este el mds alto de los cinco
afnos estudiados, y en el ultimo afio de anélisis se observa una gran baja, esto se debe

principalmente a la disminucion del beneficio neto logrado por esta empresa este afio.
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Grafico Niamero 7: Eesumen de Empresza Eipley Corp.
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Fuente: Elaboracion Propia.

En conclusion luego de un amplio andlisis de empresa Ripley Corp., se puede destacar
que el rendimiento durante los afios de evaluacidon, obtuvieron variaciones con tendencia a
la baja hasta llegar a ser negativo el ultimo afio, siendo el afio 2006 el afio con un mayor
porcentaje en el margen sobre las ventas de 0,09794 y un valor en la rotaciéon de 0,93813,

obteniendo asi un rendimiento de 9,19% que es el mas alto para empresas Ripley Corp.

durante los periodos de evaluacion.

D&S WALMART CHILE.

En la tabla dieciocho se observa el rendimiento logrado por esta empresa, los cueles
son positivos y en aumento hasta el afio 2007 para tener en el afio 2008 una pequefia baja de
un 6,99%, disminucion que representa un 0,28% menor en comparacion con el afio anterior.
Pero el afio 2009 se muestra un rendimiento de un -0,25% siendo este el mas bajo del

periodo de andlisis, presentando una variacion negativa de un 103,58 en comparacion con
el afio 2008.
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TablaNumero 18 DES Walmart Chile:
Margen Fotacidn del

Aiio B Meto “Wentas Activo sMv'entas Activo Rendimiento
2005 | ¥3.516.949 | 1.588.766.747 | 1.059,309.334 0,040 1,5093 6.94%
2006 | B4.238.277 | 1.696.664.847 | 1.160.174.133 00379 14624 5.54%
2007 | 97.085595 | 1.905 730 467 | 1.385.624.101 00509 1,3754 7.01%
2008 | 115045459 | 2.137.371.932 | 1.644.757 259 00538 1,2995 6.99%
2009 -3.981.876 | 2.299.638.848 1.567 654912 -0,0017 14665 0,25%

Fuente: Elaboracién Propia

El Margen sobre las Ventas presenta variaciones positivas en los cuatro primeros
periodos de analisis, pero en el afio 2009 se obtiene un indicador con el menor valor de un -
0,0017, el cual presenta una variacion negativa de un 103,15% en comparacion con el afio
anterior. De los afios analizados, el mayor valor fue el afio 2008 con un 0.0538 y que
representa un 5,6% de variacion positiva en comparacion con el afio anterior. La baja
producida el afo 2009 se debe principalmente a la disminucion presentada en el beneficio
neto, el cual en ese afio fue negativo, perjudicando rotundamente al margen sobre las ventas

de Empresas D&S.

En cuanto al resultado presentado en el Beneficio Neto, son mayoritariamente
positivos, siendo el afio 2008 el mas alto ascendiendo a 115.045.459 esto se debe
principalmente a las variaciones positivas presentadas en el margen de ventas. Pero es
ademas el afio que presenta variaciones porcentual de un 18,49% en relacion con el afio
anterior, por lo cual la empresa D&S solo aumento en este porcentaje las ganancias
obtenidas por esta compafiia, ademds de presentar un ligero aumento en el margen la baja
en el beneficio neto también se debe al mayor gasto presentado en al cuenta de resultado
gasto de administracion y venta, el cual aumento en un 26,65% en comparacion con el afio

anterior.

El Margen de Ventas ha ido en aumento en donde las variaciones fluctian entre un

4% y 16%, lo que demuestra que esta empresa no presenta grandes margenes de ventas es
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sus activos. Las variaciones en comparacion con el afo anterior ascienden a 4,38%,
15,58%, 12,82% y 2,1%, los cuales corresponden a los afios 2006, 2007, 2008, 2009
respectivamente, cabe mencionar que el afio 2009 es el que presenta un menor aumento del

margen de ventas.

Por otra parte los Gastos de Administracion y Venta han aumentado en los afios de
estudios, su menor aumento fue el afio 2006 en cual solo aumentaron los gastos en un
7,71% en comparacion con el aio 2005. Una variacion aun mayor fue el Gltimo periodo de
andlisis el que provocd que el beneficio neto de esta empresa fuera negativo, afectando
rotundamente al margen sobre las ventas de esta compaifiia, esta variacion negativa fue de

un 26.65% en comparacion con el afio anterior.

En cuanto a las Ventas, estas presentan aumentos considerables en los afios de
estudios, en el ailo 2006 mostré un aumento de un 6,12% en relacidén con el afio anterior.
Un crecimiento importante se produjo el afio 2007, con una variacion de 12,33%, para el
afio 2008 fue de 12,12% y tan solo un 7,59% para el afio 2009, lo que no se vio favorecido

para poder lidiar con el resultado negativo presentado en el beneficio neto.

Con esto se puede concluir que las cuentas de resultados presentan pequenas
variaciones en los afos de evaluacion, pero el afio 2009 presentd un aumento considerable
en la cuenta gasto de administracion y venta lo que afecta al beneficio neto de empresas

D&S Walmart Chile y con ello al margen sobre las ventas de esta compaiiia.

Los Activos de empresas D&S son de gran importancia en la gestion de
abastecimiento de esta compafia. La variacion presentada dentro de los afios estudiados son
mayoritariamente con variaciones negativas, su mayor aumento se observo el afio 2009 con
una variacion positiva de un 12,88% en relacion con el afio anterior, siendo el afio que se
produjo un mayor aumento en la rotacion de activo. Cabe mencionar que en el afio 2007 se

dio una variacion negativa de un 6,14% en comparacion con el afio anterior.

En el siguiente grafico se aprecia de mejor forma las variaciones obtenidas por el
rendimiento de empresa D&S en los afos de evaluacion, siendo el tercer periodo el que

muestra un mayor rendimiento y el afio 2009 presento un menor rendimiento siendo este

Pagina 178



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

“Modelo de Negocio de las Empresas Pertenecientes a la Industria del Retail en Chile”

negativo de un 0,25%, esto se debe principalmente al bajo beneficio neto obtenido por esta

empresa en ese afno.

Grafico Nimero 8: Eesumen de Empresa de Distribucidn v Servicios D&S
Walmart Chile.
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Tras examinar la estructura y evolucién de los resultados de Empresa de
Distribucion y Servicios D&S Walmart Chile durante cinco afos, se puede concluir que el
rendimiento durante los afos de evaluacion, obtuvieron variaciones mas menos constantes
con diversas variaciones, pero en el Ultimo afio de evaluaciéon obtuvo una importante
decaida, por el cual obtuvo un rendimiento negativo. El afo que presenté mayor porcentaje
de rendimiento fue el afio 2007, con un mayor porcentaje en el margen sobre las ventas de
0,0509 y un valor en la rotacion de 1,3754, obteniendo asi un rendimiento de 7,01% que es

el mas representativo para empresa D&S Walmart Chile durante los periodos de

evaluacion.

4. ANALISIS EN CONJUNTO DE LOS RENDIMIENTO Y SUS EFECTO EN
EL SECTOR RETAIL.

El sector retail ha sido uno de los mas activos en los ultimos afos en cuanto a

fusiones y adquisiciones, ademds de presentar agresivos planes de expansion. De esta
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manera se ha transformado en un mercado muy competitivo que necesariamente tiene que

ir innovando y generando nuevos mecanismos que hagan aumentar su rendimiento.

A continuacion se analiz6 en forma grafica los resultados obtenidos por las
empresas analizadas del sector retail en Chile, a partir de los datos financieros reportados
por cada una de las empresas estudiadas y ademas los indicadores calculados a partir de
dichos datos, existe la tendencia a considerarlos como una descripcion precisa del

verdadero estado financiero de una empresa del sector retail.

El grafico nimero nueve muestra las variaciones en conjunto de los Margenes Sobre
las Ventas de las empresas observadas, en un periodo de cinco afos, presentado variaciones

tanto positivas como negativa en el periodo de andlisis.

Grafico Namero 9; Margen sobre las Ventas de las Empresas del Sector

Retail en Chile.
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Fuente: Elaboracidn Propia.

La evolucion del Margen sobre las Ventas, se presenta mas menos constante, no
presentando grandes variaciones el los primeros tres afos de estudios. La compaiiia que
obtuvo mayores margenes sobre sus ventas es empresa La Polar, esto de debe
principalmente a la forma de ganar dinero por esta compaiiia, las que son el contrato a corto

plazo con sus clientes a través de la tarjeta de crédito La Polar y otra forma de ganar dinero
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por esta empresa es mediante la venta masiva de sus producto ofrecidos por esta tienda por

departamento.

En el afio 2008 se destaca una gran diferencia en empresas La Polar, muestra un
margen sobre las ventas muy superior con respecto a las otras empresas, presentando un
indicador de 0,1799 este afio, en este mismo ano empresas Falabella presenta un pequefio

descenso en comparacion con los afios anteriores con margen sobre las ventas alcanza a un

0,0917.

En el afio 2009, la mayoria de las empresas estudiadas presentan variaciones
negativas a excepcion de Falabella que refleja un aumento en comparacion con el afio
anterior, lo cual se ve contrarestado con la disminucion presentada en afio 2008. Las
compaifiias que presentaron mayores bajas fueron D&S Walmart Chile y Ripley Corp,
presentando un margen sobre las ventas negativo de un -0,00170 y -0,02759

respectivamente.

El siguiente grafico muestra la evolucion de las empresas seleccionadas de la
industria del sector retail mostrando en su conjunto de la Rotacion del Activo, en un
periodo que comprende desde el afio 2005 hasta el afio 2009.

Grafico Niamero 10: Eotacidn del Active de las Empresas del Sector Eetail en
Chile.
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Al observar en su conjunto la tendencia presentada por las empresas, se puede
concluir que cada empresa presentan variaciones mas menos constantes los primeros anos,
observandose pequenas variaciones hasta el afio 2007. La compafiia que mas se destaca en
la obtencion de este indicador es D&S Walmart Chile, la que presenta un mayor nivel en
rotacion del activo, aunque se observa un descenso el ultimo, esto se podria deber a un

aumento de la inversion de los activos de esta compaiia.

A partir del afio 2008 se observa un aumento para la empresa Cencosud, alcanzando
una rotacion del activo superior en comparacion con los afnos estudiados, alcanzando un
indicador de 1,324. Ademas empresa D&S Walmart Chile logra un indicador mas menos

parecido al obtenido por empresa Cencosud Corp. el cual alcanza a un 1,2995.

La Polar presenta en su mayoria variaciones en descenso, en el afio 2009 muestra una
rotacion del activo muy por debajo en comparacion con las otras compaiiias, en este ano
asciende a un 0,591, por lo que el rendimiento de la inversion incurrido por esta empresa no
ha sido utilizado en su plenitud y solo es utilizado la mitad de esta inversion. El mismo afio
empresa D&S Walmart Chile, muestra una gran variacidon positiva, siendo una de la mas

alta en este aflo, correspondiente a un 1,467.

Una de las empresas que presenta una mayor constancia en este indicador es Ripley
Corp, manteniéndose mas menos en un mismo rango de variacion, lo que determina una
firmeza en la eficiencia de la gerencia de esta empresa por obtener utilidades con sus
activos disponibles. Un escenario totalmente diferente presenta empresas Cencosud la que
ha presentado una alta volatilidad en este indicador en los cinco afios de evaluacion., por lo
que esta empresa no ocupa constantemente su eficiencia en la utilizacion de sus activos

para generar utilidades para la compaiiia, en ciertos afios del periodo de estudio analizado.

El grafico nimero once muestra el Rendimiento obtenidos por las cinco empresas
evaluadas del sector retail, en un periodo que comprende desde el afio 2005 hasta el afio

2009.
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Grafico Numero 11: Eendimiento de las Empresas del Sector Eetail en Chile.
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Este indicador se presenta mas menos constante para cada una de las empresas,
manteniéndose en un rango mas menos definidos por cada una de las compaiiias estudiadas.
No obstante las mayores caidas de este indicador se produce en afio 2009 para tres de cinco
empresas analizadas, presentando un rendimiento negativo para las empresas D&S
Walmart Chile y Ripley Corp las cuales presentaron un rendimiento de un -0,25 y un -
2,51% respectivamente, el descenso de esta ultima compaiiia se debe principalmente a la

crisis econdmica regional que se tradujo en pérdidas de Ripley Chile y Banco Ripley.

Unas de las empresas que ha presentado un mayor rendimiento es La Polar, reflejando
un indicador por sobre las otras compafiias los primeros cuatro de evaluacion, pero el afio

2009 muestra un rendimiento con un descenso considerable de un 8,16%.

Una de las empresas que ha presentado una mayor constancia en este indicador es
Ripley Corp, manteniéndose mas menos en un mismo rango de variacion, durante los afios

analizados.

Este indicador es clave porque nos permite determinar cuanto produce cada pesos que
se invierte en ventas dentro de estas compaiiias, por lo cual podemos concluir que las

empresas analizadas se encuentran en busqueda de obtener un mayor rendimiento de sus
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operaciones y esto se logra a través de las diferentes estrategias empleadas por cada una de
estas compaiias, ademas de un correcto y adecuado empleo de un modelo de negocio

utilizado por cada una de estas empresas.

Uno de los elementos que paulatinamente se ha ido implementando en este sector para
alcanzar un mayor rendimiento, es el desarrollo de marcas propias, quedando atin mucho
por avanzar en este terreno. Estas no cuentan con el gasto que las marcas tradicionales
tienen que hacer publicidad, por lo que su menor precio se convierte en una alternativa para

el consumidor promedio.

Otra 4rea en las que las empresas estan trabajando para lograr un mayor rendimiento y
rentabilidad, considera el la expansion del negocio financiamiento (crédito, seguros y otros)
bajo el alero de las tarjetas de casa comerciales y supermercados. A esto se suma la
modalidad de utilizar las tarjetas en lo que es el comercio asociado, permitiendo acceder a

un sistema de crédito similar al bancario.
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Conclusion

Después de realizada la investigacion, se puede concluir que toda empresa y cada
una de sus unidades de negocios deben contar con un modelo de negocio, el més adecuado,
segun la idea que desee transmitir al publico objetivo, ya que este debe actuar como la
forma de hacer negocios o como el mecanismo que utiliza una compafiia tanto para

generar dinero, generar valor para los clientes y por tanto beneficios para la empresa.

También es importante destacar que ha generado la industria del Retail en Chile, ya
que esta industria se ha caracterizado por ir evolucionando progresivamente, buscando
entregar por medio de sus grandes tiendas comerciales de todo lo que se pueda vender,
ademds de lograr crear una universalizacion del crédito hacia sectores cada vez mas
amplios y diversos, sumado a la sensacion de modernidad, nuevas aspiraciones y nuevos
modos de socializar de los chilenos, respondiendo satisfactoriamente a la nueva cultura de
vida que ha posibilitado la expansion, provocando cambios profundos en la economia

chilena.

Con respecto a la evaluacion de los modelos de negocios utilizados por cada
compaiiia y sus respectivas areas de negocios, se ha observado que cada una de ellas se
caracterizan de acuerdo a lo que desean entregar a su publico objetivo. Segun el analisis se
puede detallar que existen algunas compaiiias tales como Cencosud y Falabella,
organizaciones que cuentan con unidades de negocios mas variadas y diversificadas, ya que
ambas buscan proporcionar diferentes productos y servicios, ayudado en su conjunto de sus
ventajas competitivas, basadas principalmente en la calidad de servicios, precios bajos y
orientadas con la finalidad de satisfacer de mayor forma las necesidades de sus clientes,
entregando un claro mensaje, que en cada una de estas compaiias pueden encontrar lo que
necesitan los clientes vanguardistas y evolucionados de hoy en dia en una misma
organizacion, facilitando su vida cotidiana. Por ultimo las otras tres compaiias restantes
analizadas se diferencian de las primeras dos, debido principalmente a que se caracterizan

por contar con una menor cantidad de areas de negocios como es en el caso de La polar y
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Ripley. La polar como compafiia se caracteriza por proporcionar tienda por departamento
mientras tanto que Ripley se caracteriza por ofrecer ademas de su tienda por departamento,
el servicio financiero integrado por Banco Ripley. Ahora sin embargo a pesar de solo
ofrecer al publico tan solo estas areas de negocios, han logrado mantenerse a través del
tiempo, por sus estrategias basadas en proporcionar productos a un segmento de la
poblacidn que esta de acuerdo en aceptar ciertas herramientas financieras, siendo estas muy
beneficios para cada compaiiia. Finalmente encontramos a D&S Wal-Mart Chile,
compafiia dedicada y caracterizada por ofrecer casi en su totalidad un servicio orientado
hacia los productos comestibles, en sus distintos formatos, unos mas econémicos que otros,
buscando satisfacer a distintos segmentos ofreciendo ademés un servicio financiero dado
por sus tarjeta presto, herramienta financiera que permite comprar productos en sus centros
de ventas, agregando valor a la compaiiia, todo esto en conjunto con una buena calidad de
servicios y precios bajos. Por ende cada organizacion busca ganar dinero por medio de sus
areas de negocios mas potentes y adecuados para su compaiiia, buscando proporcionar cada

compaiiia en su medida valor para los clientes y por tanto beneficios para la empresa.

Para logar un resultado significativo del rendimiento es necesario considerar las
caracteristicas del sector en el cual estd inserto el negocio, las cualidades de la estrategia y
direccion de la empresa, el modo en que estas se traducen en indicadores esenciales y en el
impacto que tendrian en las ganancias y el rendimiento de los cambios inesperados en el
nivel de actividad expresado por cada empresa y logrando un rendimiento mayor en su
conjunto, gracias a esto, se obtiene una nocidén basica del riesgo que enfrenta la empresa
considerando la inversion de recursos en capacidad de produccion y ventas, y el modo en

que esa inversion ha sido financiada ya sea esta con deuda o capital propio.

El analisis del rendimiento se realiz6 a partir de la evolucion competitiva de la
empresa. Es necesario comprender el impacto que tiene en la posicion de la empresa la

evolucion de la economia y del sector en que esta compite.

Estd claro que el ambiente econdmico afecta a las empresas del sector; pero la
situacioén del ambiente no es uniforme para todos. Los cambios en el ambiente (crecimiento

de la economia, politica fiscal e impositiva, politica monetaria), pero sobre todo el cambio
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demografico ha afectado significativamente en la obtencion de un alto indicador de
rendimiento, debido a que gran parte de estas empresa tienen como mercado objetivo la

clase media de la poblacion chilena, teniendo un impacto en el sector.

La forma en que la empresa alcanza el éxito depende del sector en que estan sus
negocios y de la congruencia de su estrategia en el mismo, es por esto que empresa La
Polar ha mostrado uno de los indicadores mas elevados presentado en este estudio, esto se
debe mayoritariamente a las repactaciones realizadas por esta empresa, siendo estas las que
evitaron reconocer las perdidas en el estado de resultados enfrentada por esta empresa,
manteniéndose como una empresa mas rentable del sector retail, ya que esta como Ripley,
Falabella y las otras empresas estudiadas pertenecen al mismo negocio y poseen el mismo

riesgo.

El modelo de negocio utilizado por cada una de las compaiias analizadas influye

significativamente en la obtencion del rendimiento.

En el caso Cencosud Sociedad Andonima, se caracteriza por ser una compafiia que
busca satisfacer a una gran parte de la poblacion chilena, por medio de varias unidades de
negocios complementarias, buscando satisfacer cada una de las necesidades, ya sean tanto
de productos durables y no durables, con la finalidad de lograr en la mente de los clientes la
fidelizacion y una relacion a largo plazo, ya sea por medio de ofertas y beneficios tanto

para los clientes como para la empresa.

Empresas Cencosud, ha concebido un rendimiento en ascenso gradualmente
positivos durante los primeros afios hasta el afio 2007. El beneficio neto, ha presentado un
constante aumento hasta el afio 2008, ademas se presenta esta situacion en el margen de
explotacion. Los gastos de administracion de ventas para esta empresa presento variaciones
en descenso en los primeros afios de estudios. Se observa un aumento considerable en las

ventas, pero no asi en el margen sobre las ventas por parte de empresa Cencosud.

Por ultimo los activos se presentaron con un aumento constante sin mayores

problemas. El afio 2007 fue el afio en el cual esta compaiiia presento un mayor rendimiento.

Sociedad Anonima Comercial Industrial Falabella, este holding se caracteriza por
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encontrarse orientado, a los estratos socioecondémicos medios y medios altos de la sociedad
chilena, teniendo como objetivo principal satisfacer cada una de las necesidades de sus
clientes y esto ha sido posible por medio de sus areas de negocios, unidades que se han
complementado a lo largo del tiempo con la finalidad de lograr mantener en la mente de los
consumidores las areas de negocios de esta compaiiia como la mejor posicionada dentro

del mercado chileno, esto debido a los servicios y beneficios que otorga esta organizacion.

En los rendimientos obtenido por esta compaiia, se aprecia que su rendimiento
entrego un resultado muy positivo para el afio 2005, siendo este el mas alto de los periodos

de analisis, provocandose una disminucion para los cuatros afios siguientes.

Los beneficios netos durante los afios analizados, presentaron aumento constante
positivo; el margen de explotacion va en aumento hasta el afio 2008, presentando una
disminucion considerable en el ultimo afio de estudio, esta situacion también se presenta en
las ventas de esta empresa. El gasto de administracion de venta registra un aumento en los
primeros afios de evaluacion, pero el afio 2009 el que corresponde al Gltimo afio de estudio

presenta un pequefio descenso.

La Polar Sociedad Anonima, esta compaifiia cuenta con un modelo de negocio mas
pequefio y simple, se encuentra orientada hacia niveles socioeconémicos medios y medios
bajos de la poblacion chilena, busca satisfacer las necesidades de sus clientes,
proporcionando bienes durables, ademas de entregar servicios de créditos esto con su

tarjeta de casa comercial.

El rendimiento durante los afios de evaluacion, obtuvieron variaciones mas menos
constantes, pero en el ultimo afio de evaluacion obtuvo un importante descenso. El afio que
presentd mayor porcentaje de rendimiento fue el afio 2005, esto se debe a la obtencion de
un margen sobre las ventas relativamente constante para esta compafiia y principalmente a

una elevada rotacion del activo de esta empresa.

El afio 2009 esta empresa presenta una importante baja en las cuentas y en los
indicadores necesarios para dar como resultado final al rendimiento de empresa La Polar,

no obstante el activo de esta compafia presenta un aumento considerable este afio de
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evaluacion, por lo que esta empresa no presenta mayores rotaciones de sus activos el ultimo

ano de estudio.

Ripley Corp, esta compatfiia se encuentra orientada principalmente a los segmentos
medios y medio alto, proporciona bienes durables al igual que servicios en sus diferentes

negocios, buscando satisfacer las necesidades de sus potenciales clientes.

De esta empresa se puede destacar un rendimiento con tendencia a la baja hasta llegar
a ser negativo el ultimo afo, siendo el afio 2006 el afio con un mayor porcentaje en el
margen sobre las ventas y con ello la obtencién de un rendimiento mas elevado del periodo

evaluado.

En el afio 2009 se present6 una importante caida del beneficio neto llegando a ser
negativo, repercutiendo considerablemente en el margen sobre las ventas de esta empresa, y

con ello en la obtencion de un rendimiento negativo.

D&S Walmart Chile, esta gran compaiiia Chilena con cada uno de sus formatos de
supermercados ha buscado satisfacer casi la totalidad de la poblacién chilena, con la
finalidad de logra obtener los beneficios esperados y cumplir con sus objetivos de la

compaiiia.

El rendimiento obtenido durante los afios de evaluacion, se lograron variaciones
mas menos constantes con diversas variaciones, pero en el ultimo afo de evaluacion obtuvo
una importante decaida, por el cual obtuvo un rendimiento negativo. El afio que presento
una mayor variacion es el afio 2007, esto se debe principalmente a un elevado margen sobre

las ventas presentado por esta empresa este afio.

Finalmente es importante mencionar que el rendimiento obtenido por cada una de
las empresas, se debe a las ventajas competitivas adoptadas por cada una de ellas, viéndose
involucrada principalmente por el modelo de negocio que han ido adoptando con el
transcurso de los afios, buscando mejorar de forma positiva, favoreciendo tanto a los
clientes como a las mismas compaiias, ya que por medio de la ventaja competitiva, la

compafiia persigue alcanzar un rendimiento superior.

Luego de lo analizado se puede observar que cada compafiia tiene su propio modelo
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de negocio, pero que sin duda a pesar de que algunas compaiiia no poseen una gran
cantidad de areas de negocios, han logrado obtener rendimientos muy favorables y
positivos a diferencia de aquellas que si poseen una variedad de unidades de negocio, los
resultados positivos se debe principalmente a que las companias han logrado, adoptar
dentro de cada una de ellas las estrategias y ventajas convenientes para lograr el éxito y

perdurar a través de tiempo.
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