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Titulo: "Las regiones van a ser clave en el crecimiento de Falabella Empresas
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I La cadena lanzo a fines de abril su nueva unidad de negocio,
que esta enfocada especialmente en el comercio online para

el segmento B2B.

- Regiones

POR RENATO GARCIA J.

Consciente de que el mer-
cado B2B (empresa a em-
presa) es casi cuatro veces
mayor que el de consumido-
res personas, Falabella esta
apostando a competir con
los distribuidores mayoris-
tas tradicionales. Por eso, a
fines de abril lanzo Falabella
Empresas, una nueva unidad
de negocio enfocada especial-
mente en el comercio online
paraeste segmento. Aunque
esunaextension de Falabella.
com, incorpora beneficios
como nuevos descuentos
por volumen, ademds de
funcionalidades que facilitan
la gestion.

Pese a que tiene un foco
nacional, el gerente de venta
empresas de Falabella, Ma-
thias Wilenmann, destacé el
potencial de la nueva unidad
paralas regiones. “Unode los
atributos mds importantes
paralas regiones es la capaci-
dad logistica del ecosistema.
Contamos con cobertura de
Arica a Punta Arenas y una
amplia red de tiendas fisicas
que facilita tanto el despacho
como el retiro de productos,
entregando mayor flexibili-
dad y conveniencia para las
empresas”.

En entrevista con DF Re=
giones, el ejecutivo subrayd
quelaplataforma llevara “una
oferta competitiva a zonas
donde muchas veces el acceso
a proveedores especializados
es mas limitado”.

Regiones e
industrias

- ¢En qué regiones ven
mayor potencial para el
crecimiento del e-com-
merce B2B?

- Vemos un potencial es-
pecialmente relevanteen la
zona sur, donde existe alta
concentracién de MiPYME
y actividades econdmicas
muy alineadas con nuestra
propuesta de valor. Biobio,
Maule, La Araucania, Los
Lagosy Los Rios concentran
cerca de 27% de las MiPYME
del pais, lo que las convierte
en mercados muy atractivos.

El norte también repre-
senta una gran oportunidad
a futuro, especialmente por
industrias como la mineria,
donde existe demanda por
soluciones mas especia-
lizadas, financiamiento y
herramientas de gestién

corporativa.

- ;Existen industrias re~
gionales donde proyecten
mayor demanda?

- Nuestro foco inicial esta
principalmente en las PYME
y oficinas, pero vemos un
potencial importante en in-
dustrias regionales ligadas al
turismo, agricultura, forestal,
pescay ganaderia, especial-
mente en el sur. Son sectores
donde existe una necesidad
constante de abastecimiento,
reposicién y equipamiento, y
donde una plataforma digital

“En el sur, donde
existe alta
achividad hgada
al funismo y la
hoteleria, vemos
u‘mrtumdades
relevantes para
categorias como
linea blanca,
mobiliario,
decoracion,

tecnologia
equipamiento
operacional”.

puede simplificar mucho los
procesos de compra.

Ademas, regiones con
fuerte presencia minera,
como Antofagasta -que con-
centra cerca del 3,1% de las
MiPYME del pais- también
representan unaoportunidad
relevante para soluciones B2B
mas especializadas.

Categorias
mas importantes

- $Qué categorias ten-
dran mayor relevancia en
regiones?

-Tecnologia, equipamiento
e insumos de oficina tendran
una demanda transversal a
nivel nacional, pero el eco-
sistema Falabella y nuestro
marketplace nos permiten
ofrecer un surtido adaptado
adistintas industrias regio-
nales. Vemos especial poten—
cial en categorias asociadas
a hoteleria, restaurantes,
mantencion, reparacién y
equipamiento comercial,
particularmente en zonas con
fuerte desarrollo turistico y

de servicios.

Por ejemplo, en regiones
del sur, donde existe una alta
actividad ligada al turismo
y la hoteleria, vemos opor-
tunidades relevantes para
categorias como linea blan-
ca, mobiliario, decoracién,
tecnologia y equipamiento
operacional.

- ¢Qué rol esperan que
tengan las regiones en el
crecimiento futuro de Fa-
labella Empresas?

- Lasregionesvan ser clave
en el crecimiento de Falabella
Empresas. Nuestro objetivo
es construir una plataforma
con alcance nacional, apo-
yandonos en la cobertura
logistica y la red fisica del
ecosistema Falabella para
acercar esta propuesta a
empresas de todo Chile. Hoy,
fuera de la RM se concentra
mas de 55% de las MiPYME del
pais, lo que refleja el enorme
potencial de crecimiento
regional para soluciones de
e-commerce B2B.

Nuevas tendencias
de mercado

- ¢Qué tendencias estan
viendo en digitalizacién de
compras corporativas fuera
delaRM?

- Las empresas estan cam-
biando rapidamente su forma
de comprar. Hoy, cerca de
50% de los tomadores de
decisién en empresas son
nativos digitales y esperan
experiencias simples, rdpidas
y eficientes también en el
mundo B2B. Y el avance de
conectividad ha acelerado
la digitalizacion en regio-
nes. Actualmente, Internet
llega a cerca de 97% de los
hogares del pais, lo que ha
reducido brechasy facilitado
la adopcion de herramientas
digitales fuera de Santiago.

- ¢Cémo puede unaplata-
forma como Falabella Em-
presas ayudar a simplificar
procesos para empresas
fuera de Santiago?

- Uno de los atributos mds
relevantes para regiones es
la capacidad logistica del
ecosistema Falabella. Con-
tamos con cobertura desde
Arica a Punta Arenas y una
amplia red de tiendas fisicas
que facilita tanto el despacho
como el retiro de productos,
entregando mayor flexibi-
lidad y conveniencia para
las empresas. Esto permite
acercar una oferta compe-
titiva incluso a zonas donde
muchas veces el acceso a
proveedores especializados
es mas limitado.
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