
  

Chilexpress transformará 
todos sus puntos pick up en 
sucursales multiservicio 
Junto con esto, se expande la red de puntos que ofrecen 
envío y pago de giros de dinero mediante la alianza que 
tienen con Western Union, desde hace más de tres 
décadas. 

SOFÍA ARAVENA 
Chilexpress dijo que va a transformar to- 

dos sus puntos pick up en sucursales mul- 

tiservicios de aquí al próximo año. Desde 

la empresa indicaron que esto va a permi- 

tir que los usuarios encuentren todos los 

servicios de la compañía en más de 1.000 

sucursales en Chile. 

La transformación comenzó este año, y 

ya lleva un 60% de avance, y completaría 

la totalidad a inicios del próximo año. Es- 

tos puntos que antes solo recibían envíos 

de las personas, los que se pagaban en una 

plataforma digital, ahora van a ofrecer a 

personas, emprendedores y empresas to- 
dos los servicios de Chilexpress, los que 

consideran devolución de productos com- 

prados a través del e-commerce, envíos de 

giros de dinero, envíos pagándolos en el 

origen o en el destino, entre otros. 

“Luego de 6 años operando puntos deen- 

trega y retiro a nivel nacional, estamos 

convencidos, que las personas necesitan 
un modelo de atención multiservicio, que 

les permita encontrar, en un único lugar, 

todas las soluciones que ellos necesitan 

mediante una experiencia rápida y segu- 

ra. En este contexto, hemos llevado nues- 

tra alianza con cientos de comercios loca- 

les presentes en las 16 regiones del país, a 

un nuevo nivel. Esto, les permitirá aumen- 

tar el flujo de clientes, generando a su vez 

mayores ingresos, al ampliar la gama de 

servicios que pueden ofrecer y los medios 

de pago disponibles”, dijo Juan Pablo Se- 

púlveda, gerente retail de Chilexpress. 

Junto con esto, se expande la red de pun- 

tos que ofrecen envío y pago de giros de di- 

nero mediante la alianza que tienen con 

Western Union, desde hace más detres dé- 

cadas. 

“Cuando esta transformación esté com- 

pletada, la red de Chilexpress representa- 

rá más del 60% de las sucursales de la in- 

dustria en Chile y un 50% de los puntos de 

envíos de dinero disponibles en todo el 

país, reafirmando nuestra presencia ani- 

vel nacional y liderazgo en la industria con 

la mejor cobertura del país. En muchas lo- 

calidades y lugares alejados, somos la úni- 

ca sucursal disponible para atender una 

gama completa de servicios”, agregó Se- 

púlveda. 

Además, adelantaron a Pulso lo que vie- 

ne en camino para los usuarios de la com- 

pañía. 

“El desarrollo de diversas tecnologías 

actualmente disponibles abren nuevas po- 

sibilidades para los modelos de operación 

y atención de clientes, tanto presenciales 

como digitales. Nuestros clientes esperan 

que usemos esas nuevas funcionalidades 

para proveerles más seguridad, simplici- 

dad y rapidez en los procesos de aten- 

ción, y es a eso a lo que estamos dedica- 

dos. En los próximos 3 meses, iniciaremos 

la apertura de nuevas sucursales con com- 

ponentes tecnológicos que hemos estado 

probando con mucho éxito en los últimos 

meses y que estamos seguros implicarán 

una nueva experiencia que será muy va- 

lorada por nuestros clientes”, concluyó 

Juan Pablo Sepúlveda. 

La empresa chilena que opera en el mer- 

cado de courier nació hace 35 años, y en 

1990 nació la alianza comercial con Wes- 

tern Union. Tres años más tarde comen- 

zaron las operaciones fuera de las fronte- 

ras del país. Al año siguiente ampliaron su 

cobertura hasta Punta Arenas. En 2013 

adquirieron un centro operativo en Mia- 

mi. 

En 2022 trajeron al país una flota de 120 

vehículos eléctricos, y al año siguiente se 

pusieron en marcha en varias ciudades del 

país.Q   

El crecimiento hacia las 
medianas empresas de 
Sumup y su apuesta por 
expandirse atasas de 
dos dígitos 
Sebastián Avilés, Head of Growth Latam de la firma, 
explica que a nivel global, se observa que hay una amplia 
oportunidad en las pymes de digitalización y de 
“aumentar la productividad apalancándose en 
herramientas como las que nosotros podemos generar”. 

MAXIMILIANO VILLENA 

Nuevos productos para expandir el negocio 

hacia empresas de mediano tamaño, esla pró- 

xima etapa del plan decrecimientode Sumup 

enel país. La compañía adquiriente de comer- 

cios espera seguir creciendo a dos dígitos, se- 

gún explica Sebastián Avilés (enla fotografía), 

Head of Growth Latam de la firma. 

“Sumup llega a Chile en 2017 con la misión 

de generar inclusión financiera y digitaliza- 

ción. En un comienzo el foco estaba en los pe- 

queños y microemprendedores, que era un 

segmento muy desatendido cuando parti- 

mos. Nosotros llegamos con una propuesta de 

valor bien disruptiva, bajando los costos de 

entrada, la adquisición y con tasas muy trans- 

parentes y simples de entender”, explica el 

ejecutivo. 

¿Por qué expandirse hacia me- 

dianas empresas? 

-Son comercios un poco 

más complejos, medianos 

empresarios que tienen in- 

ventarios, tienen empleados, 

tienen punto de venta, tienen 

otras dinámicas. Fuimos am- 

pliando nuestra propuesta de valor 

para que, además de aceptar pagos con tarje- 
ta, también puedan gestionar su dinero a tra- 

vés de una cuenta digital y, adicionalmente, 

un software de punto de venta que lespermi- 

te administrar su negocio y manejar el inven- 

tario. 

En el mundo, hay un una amplia oportu- 

nidad en las pymes de digitalización y deau- 

mentar la productividad de esos comercios. 

Nosotros tenemos operaciones en varios en 

varios países de Europa, además del Reino 

Unido, Brasil, Chile, Estados Unidos, y vemos 

que estos comercios tienen un potencial de 

crecimiento a través de la productividad, y 

una forma mediante la cual pueden llegar a 

esa mayor productividad esapalancándose en 

herramientas como las que nosotros podemos 

generar. Enel fondo, cuando ellos crecen, no- 

SOtrOS CTecemos. 
¿Cuáles son sus metas en crecimiento de 

POS? 

    

   

         

  

-No compartimos números específicos, 

pero nuestra expectativa es seguir crecien- 

do, especialmente en este nuevo segmento. 

Pero estamos lanzando una cuenta digital que 

permiterecibir los pagos más rápidos, tener 

más acceso a liquidez, cada una hora se hace 

el pago a un comercio. Estamos potencian- 

do la tarjeta física de prepago Mastercard 

asociada. Ahí va va a poder ingresar fondos 

ahí y después ocuparlo según disponga. 

¿Cuánto esperan crecer con su estrategia? 

-Esperamosseguir creciendo tasas acordes 

a nuestro plan, tanto en comercios como en 

volumen de venta. Dos dígitos seguro. Aho- 

ra, el mercado chileno ha aumentado su ni- 

vel de competitividad y eso es super bueno. 

Aumenta la innovación y el valor paralos co- 

mercios. Dentro deeso, creo que hay 

espacio para mucho crecimiento. 

  

TASAS DEINTERCAMBIO 

¿Qué le pareció la resolu- 

ción del Comité para la Fija- 

ción de Tasasde Intercambio 

de frenar la baja programada 

para el pasado 1 de octubre? 

-Nonos corresponde opinarsobre 

cómo el comité opera. Pero lo que es im- 

portante decir, es que nosotros veníamos 

con un plan de ser más competitivos para 

estos comercios con volúmenes de venta un 
poco mayores pero con tickets bajos. Ese 

planlo veníamos ejecutando, y para noso- 

tros que se haya limitado a último minu- 

to, nos hizo cuestionarnos si cambiaba 

algo. Pero finalmente decidimos que no 

influía en nada. 

¿Pero sería más beneficioso para ustedes 

que siguiera bajando la tasa? 

-Es una pregunta difícil de responder, por- 

que bajar las tasas de intercambio podría 

producir una serie de efectos en el mercado 

que son muy difíciles de de predecir. 

Las tarjetas podría subir su costo de mar- 

ca. 

-Podrían haber dinámicas muy distintasen- 

tre los mismos operadores de tarjeta y los emi- 

sores.Q
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