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sus filas.

Los clientes vuelven a la tienda
departamental en esta etapa
pospandemia y un nuevo perfil
de consumidor se sumaa

“Hemos invertido

USS$ 30 millones en
automatizar nuestro
centro de distribucion”

iwth;t.l’.lnuwualmanénlﬁpmlﬂiﬁ agilizaflaenh'egad! productos,
dice Alex Zimmmermann, y destaca el boom en compra de vestuario.
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Hace algunos dias, Falabella
comentaba (Gestion
16.10.2022) sobre la am-
pliacién de sualmacénenVi-
lla El Salvador (VES), enfo-
cado en atender a sus “se
llers”. Ahora Falabella Retail
anuncia una fuerte inversion
en su propio centro de distri-
buciénen VES yotros planes
de lamarca.

¢En qué consiste esta nueva
inversién?

Tenemos un almacén propio
de FalabellaRetailenVES des-
de hace varios afios v hemos
invertido US$ 30 millones pa-
ra automatizarlo. Para ello
compramos 115 robots, que
nos permiten multiplicar por
7vecesla capacidad de entre-
ga de productos. Es dar una
mayorrapidez aciertos proce-
sosinternos.

¢£Cudnto mas podran atender
ahora?

La capacidad que teniamos
erade 22 milunidadesal diay

hoysera de 150 mil unidades,
yen tiemposde Cyber y Navi-
dad lademanda aumenta.

¢Como impacta ensus ventas?
Estamos proyectando un cre-
cimiento de venta en unida-
des. Parael 2023 va de acuer-
do a lasexpectativas del mer-
cado. Pero este es un creci-
mientoa largo plazo.

Aquise manejardn productos ex-
clusivos de SagaFalabella...
Son productos comprados por
nuestracompaiiadenomina-
dos 1P, los 3P son de los se-
llers, pero se mangjan en otro
almacén, que es de Falabella
Naranja.

¢Lainversion fue poretapas?

Los US$ 30 millones se han
desembolsado en los iltimos
14 a 16 meses porque es un
procesc que se hadado porfa-
ses. En esta miquina se pue-
den manipular 900 mil pro-
ductos y asi satisfacer mas rd-
pido a nuestros clientes en las
demandas queellostienen.

¢ Se espera ampliar la capacidad
dealmacen?

La capacidad del almacén es
la capacidad que tengamos
paracrecer,vaseaenlastien-
das fisicascomoenlaweb,en
base a ello armamos un pro-
yecto hace 4 a 5 afiosy hoy lo
estamos culminandoconesta
inversion.

consumidoren pospandemia?
En pandemia hubo un boom
enlasventas dele-commerce,
pero acabandola fase mas eri-
tica de la pandemia, muchos
de nuestros clientes volvieron
masivamente a las tiendas re-
tomando los estdndares nor-
males del balance entre e-
commerce, que es nuestra
tienda mds importante, y las
tiendas fisicas.

¢Qué cambio ven el patrén de
compras?

En general, el piblico sale
bastante mds, perchoy hayun
boomdistinto, Lagentequiere
sentirse mejor, se estd com-
prandoloquenosecompréen

POSICION EN EL PERU

¢Cierre de
tiendas?

Consultado sobre lo
anunciado la semana
pasada desde el grupo
Falabella, de la posibi-
lidad de cerrar entre
5% y 10% de tiendas
en Per, Chile y Co-
lombia, Zimmermann
indicd que la rentabi-
lidad de las tiendas en
Perti esta de acuerdo a
lo planificado. “Estdn
andando bien, el co-
mentario que se hizo
es mas amplio en la
region, pero estamos
siempre analizando
oportunidades de
mejora y mes a mes
vemos qué producto
es mas rentable y ha-
cemos cambios acor-
des a lo que vamos
viendo”. Indicé que
dicho anuncio es un
tema que se tiene que
ver a nivel general.

(14
Lacapacidad que
teniamoserade22
milunidadesaldiay
hoy serdde 150 mil
unidades, yencyber
yNavidadla
demanda aumenta.

pandemiayelvestuario ahori-
taesunboom.

¢Ha cambiado el perfil del con-
sumidorensustiendas?

Pospandemia hemos sentido
que hay un flujo grande de
nuevos clientes alastiendas fi-
sicas, son personas que no
eran clientes nuestros antes
delapandemia,ydadosloses-
tAndaresde seguridad que he-
mos implementado se han
quedado. Hubo mucha migra-
ciénde clientes jovenes, entre
18y 25 afos de un segmento
socioecondmico C, pero lige-
ramente mis bajo, que nonos
habia probado antes. Proba-
blementevino de compraren
galerias, comprd con nosotros
y vaescliente nuestro.

élLaspromocionesimpulsaronsu
llegada?

Las promociones han sido las
de antes. Tengo la impresion
de que era gente que no se
atrevia a ir aun local comoel
nuestro. Son dudas que uno
tiene perocuandose pruebael
productosedancuentadeque
se dacon precios accesibles.

Hace algunos meses anunciaron
la apertura de una tienda bajo el
formato de click and collect, pero
con oferta de ciertas categorias.
¢Planeanotroslocales asi?
Iniciamos con un local de este
tipoen Huaraz y hemos abier-
to otro en Tacna, ciudades
donde no estamos presentes
conningunamarcadel grupo,
Es un plan piloto que lo esta-
mos monitoreandoy vamos a
ver en los siguientes 3 a 5 me-
ses como avanzay las decisio-
nes que tomamos para conti-
nuarconeste formato.

¢ Ya evalian qué zonas son mas
tentativas paraello?
Vamosawver como funcionay
en qué otras partes puede ser.
Son formatos nuevos donde
es importante tener un click
and collect, ventade quinscoy
unsurtidode acuerdoaloque
quiere cadaciudad, encuanto
avestuario ycalzado, y un po-
co menosen electro. Son for-
matos chicos entre 750 m* y
1,500 m?,
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