P O tantic

La empresa de software gana Auchan después de Sonae, Lidl yv Pao de
Acucar. Chile, Colombia, Inglaterra y Francia son aposta en 2021
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El primer hipermercado
portugués se inaugurd en 1985.
Treinta y seis anos después, el
comercio que entonces se
Ilamaba moderno, en contraste
con el tradicional, se convirtid en
el comercio tradicional, en
contraste con el comercio
electrénico. “El concepto de
tienda ha evolucionado mucho”,
pero “muchos siguen
funcionando a la antigua”,
porque “no aprovechan la
informacién que produce la
tienda en relacion a los clientes”,
dice Paulo Magalhées, lider de
Tlantic, una empresa que
produce software para tiendasy
gue acaba de agregar Auchan ala
lista de clientes. Lo que significa
que ofrece a los minoristas que
representan el 50% del mercado
de alimentos en Portugal. Para
explicar el problema, Paulo
Magalhdes utiliza una analogia.
En el gran sector minorista, el
circuito se estructuro para tener
“una direccién”, de “upstream a
downstream”, pero en el que “las
decisiones se toman de forma
centralizada”. “El retail se
configura asi, y el autoservicio
[el modelo predominante en el
que el cliente recoge lo que
quiere] vino a darle alin més
fuerza a esto. Todo iba en una
direccién, de la montafa ala
boca, del productor al almacén, a
la tienda, a la estanteria, al
frente de la caja, a la casa del
cliente, a su despensa ”, describe.
“Es como un cerebro que no usa
la piel. La piel son las tiendas, los
trabajadores que recopilan
informacién a diario sobre una
miriada de temas. “Lo que pasa
en la tienda, lo que dice, hace o
quiere el cliente, la forma en que
trabaja, mucha de esa
informacién solo se empezé a
tener en cuenta cuando

Tlantic llegé al mercado, hacia
2004, con tres softwares que, en
el abajo, “hacen que la piel del
colgajo funcione”, conectandola
con el “cerebro”. En 2020, la
compafia facturd siete millones
de euros, y este afio ya conquisté
otro importante retailer del
mercado nacional, apuntando al
mismo tiempo a baterias para
una expansion internacional que
hace tiempo que forma parte de
su dia a dia, pero que pretende
extenderse a nuevas geografias,
como Chile y Colombia, en
América Latina,y Franciae
Inglaterra, en Europa.

Raices brasileias

Nacida en Brasil en 2004, de la
mano del grupo Sonae
(propietario de PUBLICO),
Tlantic corté este corddn
umbilical en 2018. Hoy, Sonae
es cliente, al igual que la
cadena Lidl. O hospitales CUF.
O incluso centros de Ilamadas.
“Como resultado del azar,
desarrollamos software que se
aplica de manera muy eficaz en
otro tipo de empresas”,
subraya. La empresa tiene 100
trabajadores, 70 en Portugal,
30 en Brasil. La edad media es
de 34 anos. La mayoria son
ingenieros, como Paulo
Magalhaes, que se gradud en
Sistemas Informaticos en
Minho, fue a la banca, viajo a
Alemaniay que en lugar de
profundizar en esa area
prefirié diversificarse a través
de un MBA. El tultimo gran
trabajo en el banco en el que
particip6 fue al inicio de la
privatizacion de Portucel, en
1995. Pudo haber sido
arquitecto. Es fotégrafo en su
tiempo libre. Pero opté por el
comercio minorista,

al que se incorpordé como
informatico y luego se convirtio
en empresario (e incluso
profesor). En 2004, la idea de
Tlantic era apoyar la expansion
del retail de Sonae en Brasil,
donde el ciclo de crecimiento
del grupo liderado por Belmiro
de Azevedo habia comenzado
en 1999. Crearon un innovador
sistema cash front para el
momento, el primero en Linux,
que hizo posible prescindir de
Windows de Microsoft, que es
mucho m3és caro. Es el legado de
este trabajo de ingenieria
realizado en Brasil que todavia
se puede ver que se utiliza en
muchas lineas de efectivo
portuguesas. La "parte
brasilefa" de Tlantic era
entonces significativamente
mas grande que la "parte
portuguesa". Pero la salida de
Sonae de Brasil, que vendié la
operacién a Walmart (EE. UU.),
Dicté un cambio. El minorista
estadounidense descarté a
Tlantic porque tenia su propio
software. En lugar de irse,
Tlantic oucou. Comenzé a
crecer mas en Portugal, pero
nunca se rindio6 al otro lado del
Atlantico, donde tiene oficinas
en Porto Alegre y Sdo Paulo.
Hoy, Brasil representa el 40%
de la facturacion. Atiende al
grupo Pao de Aclcar (nimero
dos en el segmento minorista
brasilefio, con 800 tiendas
fisicas) y Drogaria Araujoy
Panvel, dos cadenas de
farmacias, entre otras.

¢Futuro? Fisico, seguro

La pandemia ha hecho que
todos en el mundo hablen de
una transferencia del comercio
minorista fisico al digital. La
reinvencion de las tiendas ha
sido un tema candente

5000

Numero de tiendas en
cartera a las que Tlantic
ya suministra, o
suministrara, sistemas
de software de apoyo a
la gestion

100

trabajadores: 70 en
Portugal y 30 en Brasil.
La mayoria tiene un
titulo en ingenieria, la
edad promedio es de 34
anos.

50%

Sonae, Lidl y Auchan son
tres clientes nacionales
de Tlantic y representan
el 50% del retail de
alimentacién en Portugal

40%

Los negocios en Brasil,
donde el grupo Pao de
Acticar y las grandes
cadenas de farmacias son
clientes, representan el
40% de los ingresos



desde hace algunos afos.
Farfetch, en el mundo de la
moda, tiene un plan de estudios
en esta adrea con la tienda
Browns en Inglaterra. Esta
semana, una startup portuguesa,
Sensei, consiguié 5,4 millones en
la mayor ronda inicial (seed) de
una empresa nacional, para
continuar con su apuesta
tecnolégica que permite que las
tiendas fisicas se vuelvan
autéonomas. Tlantic, dice Paulo
Magalhies, estd “atento” a lo
que se vive, pero por ahora
mantiene el rumbo que,
fundamentalmente, parte de la
premisa de que “las tiendas
fisicas seguiran existiendo”. “El
fisico siempre estara ahi. El
concepto de tienda ha
evolucionado mucho. El retail
empezo en las ferias, que eran
puntos de encuentro de
transacciones pero también de
interaccion, con la vida social ”,
algo de lo que dificilmente se
prescindira el ser humano.
“Estamos apoyando esta
transicion, pero el teléfono
movil no eliminara la tienda, la
complementard y la obligard a
transformarse”. Al final,
dejaremos de Ilamarlo tiendas,
admite. Podemos empezar a
Ilamarlo showroom, como hizo
una cadena de 6pticas en USA
que transformé las tiendas en
una especie de escaparate, pero
gue dejé de entregar productos.
Es un caso que interesa a
quienes gustan de reflexionar
sobre las tendencias porque
aportoé datos que nos permiten
concluir que “quien tiene una
pagina web sin tienda fisica
vende mas que si tuviera solo
una tienda fisica”. Sin embargo,
el mismo caso muestra también
que “tener el sitio web y tener
una tienda showroom todavia
hace que las ventas sean mas
exponenciales”, subraya Paulo
Magalh3es. Lo que hace Tlantic
se ve en el [lamado frente de
efectivo. Sin embargo, estos
desaparecieron en algunas
experiencias como lade la
cadena Whole Foods (EE. UU.),
Controlada por Amazon, que fue
quizas la primera marca global
en prescindir de ella, cuando

abrid las tiendas de
conveniencia Amazon Go. El
cliente entra, toma lo que
quiere y se va, y el pago ya no se
realiza en un cajero donde una
persona estd registrando
codigos de barras. El proceso se
controla mediante camaras,
sensores, inteligencia artificial
que identifica lo que se retira de
los estantes, y luego se realiza el
pago a través de una aplicacién
movil. La tecnologia Tlantic
también estd ya “viajando” en
nuestro bolsillo, por ejemplo
siendo utilizada para pagos con
teléfonos moviles, pero esta
empresa portuguesa, instalada
en el poligono industrial de
Oporto, ha producido otros
sistemas en sus casi 18 afos de
existencia. Ademas del frente de
efectivo, existe un software
para gestionar procesos (como
la gestion de existencias) y
personas (adoptado ahora por
Auchany ya en uso por Lidl). Por
mas alternativas que puedan
aparecer, Paulo Magalhaes dice
que el cambio en el retail ha
sido constante y que desconoce
que el modelo sin cajas es el que
se impondré en el futuro.

Sefnala que esto ya era una
practica en Apple mucho antes
de que Amazon ganara
cobertura medidatica con sus
experiencias en los
supermercados, y cree que, en el
futuro, el retail “tendra muchas
opciones” ademas de las tiendas
sin cajas. También estima que
cuanto mas digitalizadas sean
nuestras compras, y mas la
mezcla fisica y virtual, mas
importante serd contar con
soluciones tecnolégicas que
permitan transmitir informacién
de la "piel" al "cerebro".

Tres preguntas a
Paulo Magalhaes

¢Cémo te estas preparando para la
tienda del futuro en Tlantic?

Lo que realmente hacemos es transformar el lado
oscuro de la tienda, sobre el que no habia
informacion. Puede parecer casi absurdo, pero en el
retail todavia hay quienes hilan sin un gran control
operativo, donde todo depende de la disciplina, la
intuicion, el garbo o el mérito de los "héroes" que
son los trabajadores. Tenemos 5000 tiendas en
nuestro portafolio y tenemos muchos datos.
Sabemos que el 80% de los trabajadores estan en las
tiendas, pero aun hoy en dia, todavia hay quienes no
recogen toda la informacién que esta fuerza laboral
recolecta todos los dias, y toman decisiones de
gestion sin aprovechar este potencial. No sabemos
cémo serd la tienda del futuro. Probablemente
habrd varios modelos. Sea lo que sea, seguiremos
trabajando para hacer la conexién entre la tienda y
el cliente.

(EL front office es el siguiente
transportador, reemplazado por
maquinas?

Si la caja registradora desaparece, la mitad de los
trabajadores de una tienda actual también
desaparecen. Pero eso no significa que la tienda
estard mas vacia. Hace unos afios, quienes
trabajaban en la tienda reponian el producto. Fue
pura operacién logistica, brazos y piernas. Hoy
vamos a una tienda y ya tiene barra de sushi,
cafeteria, libreria, etc. La Transformacién ya ha sido
genial.

Si todo es digital, ; cual sera el gran
desafio?

Es la logistica inversa. Si no hay tienda y compras
cuatro pero solo quieres quedarte con una, ;como
vas a devolverla? Cambiar el ciclo de aguas arriba a
aguas abajo es lo mas dificil y costoso. Quizas
tengamos modelos en los que habrd puntos
intermedios de transaccién. Piense en una especie
de "Uber resolver [recoger y reparar] mévil", que se
ocupa de larecogida, en lugar de la entrega. Fue un
problema que enfrenté Netflix al entregar peliculas
por correo.

"La tienda fisica siempre estara presente, con otro nombre o
modelo. Se vende mas en un sitio web que en una tienda, pero
tener ambos impulsa las ventas aiin mas."



