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Titulo: “Los almacenes de barrio son un pilar fundamental del consumo en Chile”

FRANCISCA ORELLANA

‘ ‘ uestra intencién es acercar-
N nos mas a los consumido-
res y fortalecer nuestra rela-
cion con los almaceneros, quienes cum-
plen un rol clave enlacomercializacion de
productos de alta rotacion”, cuenta Se-
bastian Belloni, director general de Mon-
delez en Chile, Perty Bolivia, holding que
agrupa amarcas de snacks como las ga-
lletas Oreo, chocolate Cadbury Dairy
Milk, Milka y Toblerone; chicles Trident,
entre otros.

Belloni sehala que si bien ya tenian
presencia en algunos puntos de venta en
almacenes de barrio y pequenos comer-
cios, reconoce que aun tienen mucho es-

La empresa agrupa
marcas de snacks como
Oreo, Milka, Toblerone o

Trident.

pacio para crecer en el pais: “Anterior-
mente nuestra estrategia estaba mas en-
focada en otros canales de distribucion,
perc con el tiempo hemos identificado
que los aimacenes de barrio son un pilar
fundamental del consumo en Chile. Am-
pliar nuestra cobertura en este segmento
implica desafios logisticos y comerciales,
pero estamos trabajando para fortalecer
nuestra distribucion y llegar de manera
mas eficiente a estos puntos de venta”,
dice.

Lo hacen, indica, porque el mercado
de snacks en Chile esta altamente com-
petitivo, con una gran oferta de produc-
tos y una dindmica intensa en términos
de precios, promociones e innovaciones:
“Constantemente se lanzan nuevos for-
matos y se realizan ajustes en gramajes
para adaptarse a las necesidades del
consumidor. En términos de consumo, el
chocolatey las galletas son dos de las ca-
tegorias mas fuertes, con un crecimiento
sostenido en los Ultimos afios”.

Sebastian Belloni, director general de Mondelez en Chile

“Los almacenes de barrio
son un pilar fundamental
del consumo en Chile”

trabajando para fortalecer nuestra distribucion”, resalta Sebastian Belloni.

Por lo tanto, “el desafio es continuar
diferenciandonos en este entorno com-
petitivo, apostando por la calidad de
nuestras marcas y fortaleciendo nuestra
presencia en el canal tradicional, donde
vemos un gran potencial de crecimiento”.

¢Por qué es importante para uste-
des?

“El canal tradicional en Chile, com-
puesto por aimacenes de barrio y peque-
nos comercios, son esenciales en la vida
diaria de los consumidores, quienes bus-
can opciones convenientes y accesibles
en sus barrios. Si bien ya tenemos pre-

sencia en el mercado, consideramos que
aun hay un gran potencial para expandir
nuestra distribucion y mejorar la disponi-
bilidad de nuestras marcas en estos ne-
gocios.

¢(Qué estrategias quieren imple-
mentar para poder ofrecer sus pro-
ductos en mas puntos de venta?

“Nuestra estrategia se basa en tres pi-
lares principales: Fortalecer nuestra red
de distribucion, queremos ampliar nues-
tra presencia en almacenes a lo largo de
Chile, asegurando que nuestros produc-
tos estén disponibles en mas puntos de
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venta. Apoyo al almacenero, donde bus-
camos desarrollar herramientas y estra-
tegias que ayuden a los comerciantes a
mejorar la venta de nuestros productos,
como exhibiciones atractivas, promocio-
nes y material de apoyo. También con la
innovacion en el portafolio, porque conti-
nuaremos apostando por productos que
se ajusten a las necesidades del consu-
midor chileno, con formatos y presenta-
ciones que sean ideales para el canal tra-
dicional”.

¢Por qué a los almaceneros les
serviria tener productos de ustedes?

“Contar con nuestras marcas en sus
negocios les permite a los almaceneros
ofrecer productos de alta demanda y con
una fuerte preferencia entre los consumi-
dores. Nuestros productos son reconoci-
dosy generan rotacion, lo que se traduce
en mas ventas para ellos. Ademas, ofre-
cemos un portafolio variado que les per-
mite atender diferentes tipos de necesi-
dades, desde quienes buscan un snack
hasta aquellos que quieren darse un gus-
to con un buen chocolate”.

¢Qué planes de crecimiento tie-
nen para este afo?

“Buscamos consolidara Oreo como la
galletanimero uno del mercado chileno y
seguir posicionando a Milka entre las
principales marcas de chocolate. Ade-
mas, queremos impulsar categorias co-
mo chicles, caramelos y snacks, con Tri-
dent, Halls y Club Social, para seguir di-
versificando nuestra presencia en el ca-
nal”.
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