
Retailen México.



Ventas a Retail en México.
Å De acuerdo con la ANTAD las ventas totales crecieron un 5.6% en 2008, las ventas 

a retail per capita en México son altas si las comparamos con el resto de Latino 
América pero el avance es lento en comparación a países desarrollados.

Å En 2008 las ventas de frutas, verduras y hortalizas a retail fueron incrementales en 
un porcentaje similar a las ventas generales del retail. Es importante mencionar 
que las ventas en verduras, frutas y hortalizas es extremadamente importante para 
el consumidor Mexicano los cuales pueden ir al supermercado diariamente para 
asegurarse de la frescura de estos productos.

Å Para el 2009 la ANTAD espera un decremento en las ventas de retail de un -4% sin 
embargo dado el tamaño del mercado Mexicano así como su edad promedio (80% 
de los Mexicanos tiene menos de 20 años) y la expansión de la clase media en 
México las ventas a retail proyectan una mejoría considerable para los años 
venideros.



Numeros de Retail en México
ÅM2 Piso de Venta (miles).

ïAutoservicios 10,532

ïDepartamentales 3,771

ïEspecializadas 3,063

ïTotal  17,366 m2. 
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Números de Retail en México.

ÅEmpleados (miles):

ïAutoservicio 331

ïDepartamentales 153

ïEspecializadas 129

ïTotal     613
54%25%
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Números de Retail en México.

ÅVentas Totales 
Å (Miles de millones de pesos).

ïAutoservicios 485

ïDepartamentales 123

ïEspecializadas  139

ïTotal    747
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México 2014
ÅTiendas de retail + de 

4000 Unidades.

ÅTemperatura promedio 
26 °C.

Å116 Millones de 
Mexicanos.

Å44% de los Mexicanos 
tendrá entre 20 y 30 
años. Fuente: Planet Retail



¿Para que quiero entrar a Retail?

Ventajas de cadenas 
comerciales.

ÅMayor exposición.

ÅDistribución inmediata.

ÅMercado formal y creciente.

ÅApoyos financieros.

ÅOportunidades de 
expansión. 

Desventajas.

ÅProceso de venta.

ÅProcesos de cobro.

ÅCréditos.

ÅDevoluciones.

ÅCompetencia.

ÅMucho ruido y pocas 
nueces!.



Mitos y realidades.

Mitos.
Å Si le vendo a las cadenas comerciales se 

resolvieron todos mis problemas!

Å Ellos se encargan de todo, tu nada más de 
entregar!

Å Tienen X número de tiendas imagínate!

Realidades.
Å Si vendes bien a una cadena comercial 

puedes tener mejores resultados 
generales a nivel compañía.

Å Es responsabilidad de los proveedores 
hacerse cargo de sus inventarios en piso 
de venta.

Å Las cadenas comerciales hoy en día 
verifican diariamente la rentabilidad de 
espacios y productos no todos los 
productos están en todas las tiendas.



¿A ti te conviene?

¿Que tan sólida es mi 
compañía para venderle a una 
cadena de retail?

Comprende tus fortalezas 
financieras.

¿$? ¿Flujo?



Sigue los pasos adecuados.

Preparación e 
investigación.

Propuesta de 
negocio 
integral.

Rentabilidad y 
negocio 
permanentes!!



Sigue los pasos adecuados.

Preparación e 
investigación.

Propuesta de 
negocio 
integral.

Rentabilidad y 
negocio 
permanentes!!

Competencia
Condiciones comerciales.
Empaques.
Logística de distribución.
Cumplimiento de Normas y 
regulaciones.

Estrategia de precios.
Estrategia de salida de 
mercancías.
Planes a largo plazo.
Requerimientos de la cadena.

Estado de resultados 
acertado.
Confiabilidad en la relación 
Cadena-Proveedor.
Planeación conjunta de 
resultados.



Elementos a considerar
Å Económicos. 

ï Proyecciones de venta.

ï Flujos de efectivo y forecast esperado de las ventas. 

Å Comerciales.
ï Cual es el 80 ς20 de mi compañía.

ï Que tanto se de retail.

Å Temporales.
ï ¿Mi producto(s) es sujeto a temporalidades de venta? ¿Es Regional?

ï ¿Cuándo es el mejor momento de vender?

Å Logísticos.
ï Empaques convenientes para retail.

ï Sustentabilidad en empaques.



Wal-Mart Hypermarkets & superstores Bodega Aurrerá

Wal-Mart Hypermarkets Wal-Mart Supercenter

Wal-Mart Warehouse clubs Sam's Club

Soriana Hypermarkets Soriana

OXXO Convenience stores OXXO

Chedraui Hypermarkets Chedraui

Costco Warehouse clubs Costco

Comercial Mexicana Hypermarkets Mega

Soriana Hypermarkets & superstores Soriana Mercado

Safeway (USA) Hypermarkets & superstores Casa Ley

HE Butt Hypermarkets H-E-B

Wal-Mart Supermarkets Superama

Grupo Carso Department stores Sears

Seven & I Convenience stores 7-Eleven

FASA Pharmacies Farmacias Benavides

Comercial Mexicana Hypermarkets & superstores Comercial Mexicana

Grupo Famsa Department stores Famsa

Grupo Carso Department stores (with food hall) Sanborns

Soriana Supermarkets Soriana Super

Comercial Mexicana Superstores Bodega

Waldo's Discount variety stores Waldo´s

Soriana Warehouse clubs City Club

Extra Convenience stores Extra

Grupo Carso Department stores Dorian's

Corporación Control Department stores Del Sol

Corporación Control Department stores Woolworth

Waldo's Discount variety stores Solo Un Precio

Smart & Final Warehouse clubs Smart & Final

Extra Liquor/beverage stores Modelorama

Chedraui Supermarkets Super Che

Comercial Mexicana Supermarkets City Market

Sally Beauty Perfumeries/beauty stores Sally Beauty Supply

Soriana Convenience stores Super City

Comercial Mexicana Supermarkets Alprecio

Comercial Mexicana Supermarkets Sumesa

OXXO Discount stores Bara

Couche-Tard Forecourt stores Circle K

Sally Beauty Perfumeries/beauty stores Beauty Systems Group

Sally Beauty Delivered wholesale (Independent 

retailers)

Beauty Systems Group

Comercial Mexicana Grocery e-commerce La Comer en tu Casa

The Body Shop Perfumeries/beauty stores The Body Shop

L'Occitane Perfumeries/beauty stores L'Occitane

Soriana Grocery e-commerce soriana.com

Å No existen atajos en las ventas a Retail. 

Å En base a lineamientos las cadenas de 
retail rara vez compran a intermediarios 
o representantes.

Å Lo más recomendable es el trato directo.

Å En México existen más de 40 compañías 
de retail.

Å ¿A quien le quieres vender hoy?


