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Titulo: Sector retail celebra una mejor temporada navidefia tras sefiales de mejora del consumo

En la Cdmara de Comercio de Santiago estiman preliminarmente un crecimiento de 4% real:

Sector retail celebra una mejor temporada
navidefia tras senales de mejora del consumo

Cadenas minoristas apuntan a un desempefio superior al del afio pasado. Mientras que operadores de los centros comerciales
afirman que el alto nimero de visitas a sus recintos, que partié desde noviembre, refleja el repunte de las ventas.

NICOLAS BIRCHMEIER, JAVIERA BAEZA
Y GABRIELA GEISSE

El comercio minorista se enca-
mina a una recuperacién este
afio, con un positivo balance de
las ventas en la temporada navi-
defa de 2024.

De acuerdo con estimaciones
parciales realizadas por la Cé-
mara de Comercio de Santiago
(CCS) el desempefio de la Navi-
dad de 2024 muestra “una mejo-
ria en relacién al afio previo,
considerando que diciembre de
2023 habia anotado una dismi-
nucién, por lo que la base de
comparacion es baja”. Asf lo se-
fala George Lever, gerente de
Estudio del gremio minorista.

Lever detalla que el afio pasa-
do la economfa “venia saliendo
de un proceso inflacionario ex-
tremo, con tasas de interés de
politica monetaria cercanas al
9% e ingresos de los hogares me-
nos estables y mds bajos que los
actuales”. Sostiene que “ese con-
junto de factores explica en gran
medida la recuperacién que es-
tamos viendo en esta temporada
navidena”.

En este contexto, Lever afirma
que la estimacién preliminar
que manejan en el gremio es de
un “aumento en torno al 4%
real” para la actual temporada
navidefa en el comercio.

Segun un andlisis de Follo-
wUp, consultora especializada
en retail, entre las semanas 48 y
51de este afio (periodo que abar-
ca entre el 25 de no-
viembre y 22 de di-
ciembre), las ventas
han aumentado un
1,2% en relacién con
2023 en malls y tien-
das ubicadas a la ca-
lle en la Regién Me-
tropolitana.

Javier Camus, di-
rector comercial de
FollowUp, detalla que este leve
incremento de las ventas se debe
aun factor de calendario. “La se-
mana 51 de este afo (del 16 al 22
de diciembre) incluyé siete dias
completos antes de la Navidad,
con un domingo 22 cercano al
festivo. Mientras que en 2023, la
semana 51 (18 al 24 de diciem-
bre) coincidi6 con la vispera na-
videna, lo que impulsé ventas de
tdltimahora”, explica. “Este efec-
to favorecié las ventas del 2023,
ya que muchas familias realiza-
ron compras de emergencia o re-
galos pendientes”, dice.

Camus plantea que, a raiz de
este efecto, la tasa de conversién
(que mide cudntas de las visitas
se transforman en venta) afecté
el desempefio en el perfodo ana-
lizado. “Un punto en la tasa de
conversién puede significar has-
ta un 15% o0 20% en aumento en
ventas”, afirma. De todas for-
mas, sefiala que para el comercio
también son relevantes los dias
posteriores al 24 de diciembre,
dado que los consumidores
aprovechan las liquidaciones de
este perfodo.

Mirada de las cadenas

Karim Hodali, gerente comer-
cial de Falabella Retail, afirma
que en la multitienda han obser-
vado que, a la fecha, “esta Navi-
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En general, las tiendas
han sabido manejar
mejor sus inventarios
para esta temporada
navideiia.
|

En la Camara de Comercio de Santiago afirman que el comercio se recupera de una temporada 2023 en que presentaron caidas en los niveles de ventas
debido a las condiciones econémicas.

dad ha sido mejor que la ante-
rior”. “Factores externos como
un mayor flujo en nuestras tien-
das fisicas, en parte impulsado
por turistas argentinos, junto
con factores internos como una
atractiva oferta de productos y
una mejor disponibilidad de
stock, han sido cla-
ves para estos re-
sultados positi-
vos”, asegura.

Desde Ripley
comparten esta mi-
rada. Sefialan que
para la cadena liga-
da a la familia Cal-
derén “ha sido una
buena Navidad;
hemos tenido un nivel de activi-
dad por sobre la del afio pasa-
do”.

Herman Osses, gerente co-
mercial de Hites, sostiene que
han registrado una “muy buena
Navidad, con mejores niimeros
que 2023”. “Hemos podido ver
el éxito de nuestras apuestas co-
merciales y, ademds, adminis-
trado inventarios mucho mds sa-
nos que el afo pasado, lo que se
traduce en mejores margenes
para la compafiia (...); creemos y
esperamos que deje un mejor es-
cenario de consumo de cara al
2025. En el escenario econémico
actual, resulta muy relevante
para la recuperacién econémica
del pais que la industria del retail
esté pujante y con buenos resul-
tados”, afirma.

Valentina Pichara, gerenta co-
mercial y Operaciones Pichara,
indica que las ventas de la firma
“vienen superando las expecta-
tivas desde el segundo semestre
de este afio; de hecho, a princi-
pios de noviembre superamos la
meta anual que habfamos pro-
yectado a inicios del 2024”.
“Con estos resultados ya pode-
mos decir que la Navidad de este
afio va mejor que la del 2023, lo
que se refleja en el alto flujo de
clientes en nuestras tiendas y
también en el e-commerce, el cual
se duplicé durante los tltimos
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ultora FollowUp asegura que las ventas posteriores al periodo navidefio podri

o

comercio. En Costanera Center, la asistencia fue masiva incluso ayer.

meses”.

Desde Walmart indican que
“después de tres afios (pospan-
demia), hemos visto un creci-
miento sostenido en todas las ca-
tegorfas de bienes durables”, di-
ce Alejandro Konig, vicepresi-
dente comercial de la cadena.
“En este sentido, en las mds im-
portantes como vestuario, elec-
trénica, infantil y hogar, los cre-
cimientos han sido a doble digi-
to”.

El ritmo de los malls

En el mundo de los centros co-
merciales afirman que la época
navidena es clave para los opera-
dores y el comercio. “Diciembre
supera en un 40% las ventas
promedio de cualquier otro mes.
Esto tiene un impacto en el sec-
tor, pero también en la economia
en general y en el empleo, por-

que se genera mds trabajo tem-
poral y se activan cadenas de va-
lor como la distribucién”, apun-
ta Katia Trusich, presidenta de la
Cdmara de Centros Comercia-
les.

El andlisis de FollowUp, entre
el 25 de noviembre y 22 de di-
ciembre, reporta que los princi-
pales centros comerciales que
suben en ventas son Parque
Arauco (13,9%), Portal Osorno
(11,9%), Portal Temuco (11,1%) y
Costanera Center (9,1%).

Uri Wurman, gerente general
Open Plaza, senala que “desde
noviembre hemos notado un
crecimiento sostenido en las
ventas de nuestros operadores,
marcando una clara tendencia al
alza”. “Dado el flujo de visitan-
tes que hemos visto en lo que va
de diciembre, estamos convenci-
dos de que esta tendencia se
mantendrd, consolidando un
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jan dar un segundo empujon al

cierre de afio positivo”, agrega.

En tanto, desde Parque Arau-
co también remarcan que el im-
pulso en las visitas a sus recintos
los ha llevado a proyectar una
temporada navidena positiva.
“Desde mediados de noviembre,
y con mayor fuerza en diciem-
bre, hemos registrado un incre-
mento considerable en el flujo de
visitantes respecto a un mes nor-
mal”, seiiala Anibal Huneeus
Garcfa, gerente comercial de
Parque Arauco Divisién Chile.
“En este sentido, los aumentos
de flujo estuvieron consistente-
mente por sobre los del afio pa-
sado”, indica.

No obstante, el balance entre
locatarios es mds dispar. Cris-
tian Mufioz, de la tienda de acce-
sorios de celulares Benny Folk
del Parque Arauco, manifiesta
que durante este afio “las ventas
han disminuido harto”.
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En Parque Arauco hubo ptblico
hasta este martes.

Sandra Fredes, de Bozzo Cho-
colates, lleva 31 afios en el nego-
cio y sefala que las compras de
clientes “han estado mds o me-
nos parejitas”, mientras que lo
que ha observado en cuanto al
flujo de gente es “incluso un po-
quito menos”.

No obstante, Bellaliz Santia-
g0, de la marca de joyas Marcela
Coggiola, dice que “este afio han
incrementado las ventas, se ha
vendido mucho mds que el afio
pasado”. Y agrega: “Hay muchi-
sima mds gente que viene a com-
prar; de hecho, el movimiento
comenzd a fines de noviembre”.

Sin embargo, en el mismo ne-
gocio pero en el Costanera Cen-
ter indican que “a diferencia del
afio pasado, las personas estdn
buscando todos los productos
mds econémicos”.

Anibel Bravo, de la tienda de
cuchillos Knife Store de Parque
Arauco, indica que hay mucho
mas flujo de gente, “las ventas
relativamente como niimero, al
haber mds flujo de gente, se hi-
cieron mds regalos, pero mds pe-
quenios. El afo pasado, alguien
venfa y decfa ‘quiero ese juego’,
y se llevaba 400 lucas. En cam-
bio, ahora vienen 10 clientes por
un monto de 40 lucas”.

En nimeros, en todo caso, ex-
presa que “la cosa estd casi igual,
muy poca variacién, variacién
hacia abajo”.

Antonia, que atiende en Izipi-
zi, marca francesa de anteojos
que lleva dos afios en el Costane-
ra Center, sefiala que han visto
un desempeno similar al afio an-
terior, impulsado por las com-
pras de tltimo minuto. “Llegan
clientes buscando alguna oferta,
que nosotros no tuvimos, e
igualmente pagan el precio del
anteojo”, expreso.

En Benny Vintage, corner de
accesorios para celulares en el
Costanera, notan que el consu-
midor estd prefiriendo produc-
tos que sean mds baratos.

En Louis Antoine, marca de
ropa con un corner en el Costane-
ra, mencionan que el mall ha re-
cibido bastante gente y que hasi-
do “locura total” durante estos
dltimos dfas. A diferencia de
otras tiendas observan que “en
estas fechas el cliente no ha esta-
do regateando los precios. Le
gusta algo y lo compra”.
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