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“ Crear una experiencia de compra única para todos los consumidores de 
Samsonite y para cada una de las marcas que la compañía maneja hoy en 

la región de LATAM, con un enfoque especial en nuestra estructura y 
operación minorista.”



AGENDAPUNTOS CLAVES

Mix de Productos

E-Learning

Nuevas Tiendas

Personalización

Innovación

Mystery Shopper

Omnicanalidad

Contadores de Tráfico



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 TRANSITAR DE UNA EMPRESA DE WHOLESALE A RETAIL

Regionalmente aun tenemos más 
experiencia en el area de Wholesale 
que Retail. Dado esto debemos crear, 
educar e implementar un proceso de 
venta minorista en todas las marcas 
de Samsonite.

La simplificación y el agrupamiento de 
Clusters de tiendas, nos entregaran el 
por qué, siendo esta, la capacidad 
para identificar similitudes en la 
demanda a través de multiples 
atributos para asi comprender las 
necesidades del Consumidor.

Crear Clusters
de Tiendas

Consistencia

Experiencia de 
compra

Retail FUTUROAHORAWholesale



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 CLUSTERIZACION DE TIENDAS

Se deben conocer las necesidades del consumidor para asi contar con el producto correcto, en la 
tienda y momento correcto.

Foco Qué Donde Cuando



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 MIX IDEAL DE PRODUCTO 

Es prioritario contar con un Mix de 
producto ideal el cual se obtiene de la 
capacidad de los espacios disponibles de 
cada tienda. De esta manera el Product 
Manager y el área Comercial podrán 
presentar un Mix Ideal tienda a tienda, 
dado que cada una tiene un 
comportamiento determinado respecto a 
la venta de sus productos, y estan 
definidas por su target, espacio fisico y 
plan comercial.
El Mix ideal mejora la circulación y facilita 
la compra.

PRODUCCION

& 
DESARROLLO DESARROLLO DE 

PRODUCTOS POR 
MARCA Y TIPO DE 

TIENDA

MARKETING

CREACION DE 
MARCA Y VALOR

PLANIFICACION

COMPRAS E 
INVENTARIOS

RETAIL

EXHIBICION Y 
ADMINISTRACION 
IDEAL DE 
PRODUCTOS POR 
TIENDA



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE LINEUP SAMSONITE 



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE LINEUP H.SAMSONITE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE CLAUSTERIZACIÓN H. SAMSONITE LATAM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE CLAUSTERIZACIÓN SAMSONITE LATAM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE CLAUSTERIZACIÓN OUTLETS SAMSONITE LATAM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#1 EJEMPLO DE CLAUSTERIZACIÓN SAMSONITE LATAM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 MISMA IMAGEN DE TIENDAS A NIVEL REGIONAL

Arquitectura Regional

Lograr consistencia de imagen en todas 
las tiendas de la región  LATAM.

Esta área ya está trabajando en crear 
los procesos para la coordinación de las 
nuevas aperturas  y remodelaciones. 
Es fundamental contar con un 
calendario bien definido y con los 
tiempos lo más exactos posible.



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 MISMA IMAGEN DE TIENDAS A NIVEL REGIONAL



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN SAXOLINE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN SAXOLINE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN SAXOLINE OUTLET



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN SAXOLINE OUTLET



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN XTREM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN XTREM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN XTREM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#2 NUEVA IMAGEN CORNER PARIS PARQUE ARAUCO



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#3 PROTOCOLO DE ATENCION Y VENTAS E-LEARNING

ANTES 
DE LA VENTA

PARÁMETROS 
TÉCNICOS Y ACTITUDINALES

REQUISITOS PREVIOS

❑ Presentación Personal
❑ Limpieza y Aseo

❑ Postura Corporal
❑ Personalización
❑ Comunicación Segura y Amable

DESPUÉS 
DE LA VENTA

PROTOCOLO DE ATENCIÓN 
APLICAR DURANTE LA 

VENTA

1. Apertura de la Venta

2. Descubrir Necesidades

3. Demostración

4. Intento de Cierre

5. Manejo de Objeciones

6. Cierre de la Venta

7. Confirmación e Invitación

ANALIZAR PARA MEJORAR

❑ Analizar día

❑ Feedback del Jefe



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2018-2019

OE#3 AVANCE CHILE 2019



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2018-2019

OE#3 AVANCE MÉXICO



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2018-2019

OE#3 AVANCE COLOMBIA



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2018-2019

OE#3 AVANCE PERÚ



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2018-2019

OE#3 AVANCE ARGENTINA



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#3 NUEVO MATERIAL Y CONTENIDO E-LEARNING



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#4 MYSTERY SHOPPER RESULTADO EVOLUTIVO CHILE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#5 CONTADORES DE TRÁFICO



Venta

-1,4%

3,5%

0,7%

-1,4%

-1,6%

0,3%

Entradas

Tasa de conversión

Ticket promedio

Precio promedio

Artículos por ticket

Variaciones de los principales indicadores 
2019/2018, hasta septiembre SSS



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 PERSONALIZACIÓN

Según un estudio realizado en Chile por la firma especializada 
en Retail (Kaweacar Lab), hoy estamos frente a  la generación 
Z o los Centennials (segmento entre los 10 y 24 años), que es 
la verdadera generación Internet, y funciona en red always
on, pragmáticos, informados, autónomos y sociales.

“Para este segmento primero importa el producto, luego la 
marca que hay detrás. A diferencia del Millennial que la 
marca lo es todo”

Por ejemplo, un 44% de ellos, no tiene una marca preferida en 
vestuario, o bien, consideran a H&M una gran tienda tal como 
lo es Falabella “.
Dado esto debemos poner foco y especial atención en dar la 
opción a que este grupo hoy pueda personalizar sus productos 
de una manera simple, económicamente atractiva y a su vez 
diferenciadora del resto de los actores de mercado 



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 MAQUINA SAMSONITE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 PERSONALIZACIÓN



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 TAGS LUGGAGE 

CHILE y PERU RESTO 
LATAM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 TAGS LHB

BLACK RED Light Grey



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 MAQUINA XTREM PINS



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 PERSONALIZACIÓN LETRAS



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 PERSONALIZACIÓN PARCHES



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#6 TAGS MOCHILAS XTREM LOLLAPALOOZA CHILE BTS 2020



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#7 OMNICANALIDAD

La Omnicanalidad implica que los contactos de compra de los 
clientes dejan de trabajar de forma independiente (silos). 
Integrándose sistémicamente para poder entregar al mismo 
su producto como el lo quiera, cuando el lo quiera y donde el 
quiera que se lo entreguen. 

El cliente pasa a ser el centro de la estrategia y los sistemas y 
canales se deben integrar y adaptar para poder satisfacer su 
necesidad como y tal cual él lo desea.

Contamos con tres etapas de Omnicanalidad y el orden lógico 
a implementar será:

• BOPIS: Buy online pick up in store
• BOSS: Buy online ship from store
• BOSO: Buy off line ship on line 

OE#6 



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#7 OMNICANALIDAD XTREM PUERTO MONTT

Interactive Touch
Display

Digital Video 
Wall



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#8 INNOVACION

Debemos estar a la vanguardia desafiando constantemente 
la forma en como hacer las cosas.

Es importante estar conectados con el resto de las regiones 
de modo de compartir las buenas practicas, logrando así 
mejores sinergias en nuestro negocio.

Como gran desafío debemos ser capaces de adaptar y lograr 
contar con las maquinas automáticas expendedoras de 
accesorios de viajes, Vending machine. Las mismas son 
ideales para ubicarlas en los aeropuertos y terminales de 
trenes o buses, siempre y cuando dentro de estos puntos 
contemos además con tiendas físicas, las cuales brinden el 
soporte a dichas maquinas.

En el caso de Chile de forma adicional estamos viendo y 
trabajando el cambio de packaging de bolsas plásticas por 
bolsas ecológicas de papel, a raíz de la nueva ley que las 
prohíbe.



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

OE#8 ETAPAS Y PLAZOS ESTIMADOS VENDING MACHINE



AGENDANUEVOS PROYECTOS

Aromas

Música

Mejora Continua

Nueva Marca 

Co-Branding

Maquillaje y  
Uniformes



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

UNIFORMES REGIONALES SAMSONITE



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

UNIFORMES REGIONALES XTREM



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

ROLLOS FILMS PARA MALETAS



AGENDAOBJETIVOS ESTRATEGICOS 2019

MUCHAS GRACIAS Y BUENAS VENTAS!!!!!!!


