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Disenamos estrategias
para mercados en movimiento



Somos parte del ecosistema de soluciones de Trade Marketing del Grupo
Lucky. Especialistas en el diseno de estrategias de gestion comercial.

cQuiénes
sSOMos?

Nuestro staff de expertos esta preparado para acompafar a su equipo en la
co-creacion de modelos comerciales probados en su route to market.
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Digitalizacion,

Omnicanalidad
y sucesion en el
canal tradicional.
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Los duefos de bodegas y puestos de mercado son en su mayoria mujeres entre 38 y 53 anos con secundaria
completa o estudios superiores técnicos; mientras que en los mayoristas la edad promedio va de los 38 a 64
anos, existe mayor paridad de género y un mayor nivel de preparacion académica.

2023

Perfil del dueiio
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A nivel general, la sucesion del negocio se da dentro de la
familia, siendo el hijo(a) el principal candidato. Las bodegas se
ubican en su mayoria en la vivienda de los duefos, por lo que
la intencidn de traspaso es minima; mientras que en los
puestos de mercado y mayoristas hay activos que rentabilizar,
por lo que la disposicion de venta o traspaso es mayor.

Sucesion del negocio

| 2023
A ﬁ
[]a]
Bodega Puesto de mercado Mayoristas

. Mi hijo (a) . Un familiar . Cényuge Lo vendo/Traspaso

& | MERCADO -3 P. En caso no siga con su negocio, ¢A quién se |lo dejaria?
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Todos los giros perciben a los supermercados como su principal competidor, a pesar de que

& | MERCADO

estos satisfacen misiones de compra diferentes. Los motivos descritos: las promociones, la

publicidad y la facilidad de pago con tarjetas, demostrarian mas bien la brecha de servicios
y competitividad percibida por los actores del canal tradicional frente a los supermercados.

Entonces édes el supermercado mi sustituto o mi aspiracion?

i

“Mi principal competidor son los puntos de venta que tienen mas antigliedad porque va tienen
sus caseros. Por ejemplo, yo tengo 2 anos y hay puestos que tienen 20 anos y han fidelizado a
sus clientes. Muchas veces hago promociones para poder enganchar a mi cliente tratando de
igualar el costo de diferentes marcas y asi poder vender a un precio similar mas marcas”.
Dueno de puesto Mayorista 42 anos
Ciudad de Dios

Competencia

“Los supermercados porque tienen promociones bien agresivas y las comunican.
Ademas, en varias categorias los precios son bien competitivos y el cliente tiene mayor
comodidad en la tienda. Sumado a ello tienen el pago con tarjeta, yo no acepto pagos

con tarjetas por el 5% que se tiene que agregar y al cliente ya no le conviene”.
Dueno de puesto Mayorista
58 anos - Productores

o ]

“Los supermercados tienen mejores
precios en algunos productos vy es
dificil competir contra ellos”.
Duefa de Bodega 58 anos
Magdalena

“Lo supermercados, porque el cliente percibe
que son productos originales mientras que en
los mercados a veces pueden creer que hay
productos que son “bamba”.

Dueno de puesto de mercado
Record Plaza Brasil



El celular es |la herramienta tecnoldgica mas utilizada por todos los giros para
la gestion del negocio. En el caso de los mayoristas destaca en segundo lugar
la PC o laptop.

¢Es el celular un elemento competitivo o una herramienta indispensable?
¢COMo generan mayor competitividad las marcas en su relacion con los
actores del canal, a través de los celulares como uno de los touch point

principales en el costumer journey?

Bodegas

Celular ) 86 %

Tenencia de
herramientas
tecnoloégicas

PC - Laptop ) 6 %

Ticketera ) 5%

Otros > 1%

Y Y YA

2023
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Puesto de mercado

93 %
3 %
1%

1%

Mayoristas

93 %

36 %

7 %

1%

& ey | MERCADO P. éCuenta con alguna herramienta tecnoldgica en su punto de venta?
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La busqueda de mayor margen es uno de los principales motivadores para el
uso de nuevas APPs. En el caso de los mayoristas también existe un gran interés
por mejorar el control de sus operaciones debido al volumen de los mismos.

Predisposicion de | 2023 |
uso de APPs = & o

(Total mehciones) Bodegas Puesto de mercado Mayoristas

Acceder a Descuentos 72 % 52 % 54 % L
Acceder a Promociones 56 % 54 % 48 % o

Para ganar mas
Mecdnicas Promocionales (canje/sorteo) 18 % 22 % 61 %
Hacer Pedidos 12 % 17 % 43 % Dfé
Capacitarse 1% 321 % 30 % GOV,
Acceder a Informacion de Producto 7 9% 12 % 37 9 Para vender mas
Controlar Inventarios 8 % 13 % 427% —r

=(

Registrar Compras 7 % 19 % 40 % —
Registrar Ventas 7 % 19 % 38 % Para controlar

mejor mi operacion
Controlar Pagos 7 % 16% 35 %



2. cComo se
encuentra el
proceso de
abastecimiento?




Se observa una importante predisposicion hacia la
omnicanalidad en el proceso de abastecimiento del canal
tradicional, impulsada por la busqueda del mejor precio. No
obstante, las distribuidoras son el principal canal de compra. En
el caso de los APPs de fabricantes, estos tienen mayor
participacion en el giro Bodegas y son los Mayoristas quienes
mas diversifican su abastecimiento.

Medios de abastecimiento

(Total menciones)

vendedores T 26 %
distribuidor A o8 %
97 %
I - o
Vendedores
: B 7 %
fabricantes °
2%
Compro en =9?2 %
C&C o AASS
8 %
Compro a - 17%
corredores 8 %
1%
A | Do Mayoristas @
D.DE 2 D 4% Puestos de Mercado @
fabricantes
8 % Bodegas

¢Qué formas de comprar mercaderia utilizas en tu punto de venta?



En el canal minorista el control y administracion de pagos se realiza de forma & | MERCADO
tradicional, a través del uso de cuadernos. Sin embargo, en el caso de los
mayoristas, el empleo de sistemas informaticos y hojas de calculo adquiere una

mayor relevancia.

Sistema computarizado D 2
(No archivo de excel)

@ 67 %
Manual (Cuaderno) D 1 o
[I@ T o

Administracion de |
pago a proveedores Exce T

I 1
- i 25 %
oot - __Fr
herramienta
D s o Puestos de Mercado @

Mavyoristas @

P. cComo administra el pago de sus proveedores?



Aunque el efectivo es el medio de pago mas utilizado en el
canal tradicional, las bodegas y los puestos de mercado

utilizan también las billeteras digitales mientras que los
mayoristas las transferencias bancarias.

Medio de pago a

=5 | an
Bodegas Puesto de mercado Mayoristas
19% 96% 4% 3% 0% 16% 96%  10% 1% 0% 10% 75% 61% 3% 2%
. Billetera Digital . Efectivo . Transferencia POS Link de pago

P. ¢Por cual medio realiza el pago a tus proveedores?




Tras la pandemia, los fabricantes y distribuidoras han retirado en su mayoria la venta al crédito. Los
duenos no le dan mucha importancia trabajar con crédito, ya que estan habituados a contar con su propio
capital de trabajo y prefieren evitar preocupaciones adicionales a la hora de llevar un control de pagos. Sin
embargo, le ven beneficios en productos con baja rotacion y precios elevados.

Linea de crédito
(($) @
& =7

“Ya no dan credito como antes, de todas formas, “E| pago lo realizo al contado ya sea por transferencia, plin o efectivo. Solo con algunas
prefiero trabajar al contado es mas tranquilo”. distribuidoras pago al crédito. Por el incremento de precios me conviene tener crédito
para algunos productos, asi con lo que voy recaudando puedo pagar la mercaderia,
Dueia de Bodega pero desde la pandemia muchas distribuidoras han quitado la opcion de crédito”.

54 anos - Magdalena

®

Dueno de puesto Mayorista
42 anos - Ciudad de dios

T2
Le®

“Antes de la pandemia daban crédito, pero ahora las “Ya casi ninguna distribuidora nos acepta trabajar con
distribuidoras no dan. El precio ha subido en algunos crédito y ya me acostumbré a mantener un capital que me
productos y seria una ayuda tener crédito”. permite adquirir la mercaderia al contado”.
Duefo de puesto de mercado Dueno de puesto Mayorista

55 anos - Record Plaza Brasil 50 anos - Productores



3.¢cComo
controla el

inventario en el
punto de venta?




Aunque el control de inventario es tradicionalmente llevado en Grupo

: ; : _ & 5w | MERCADO
cuadernos, los mayoristas estan adoptando sistemas computarizados
u hojas de calculo para una gestion mas eficiente.

Control de inventario

Sistema 5%
computarizado (No P 3%
archivo de excel) D 36 o

72 %
Manual (Cuaderno)

Excel P ;16%
I >0 %
o : Bod g
No utilizo ninguna . 20% odegas
herramienta - KN Puestos de Mercado @
D 0 % Mayoristas @

P. ¢Como llevas el control de inventario en tu punto de venta?




Contar con un amplio surtido de productos es crucial para evitar perder ventas.
Ademas, la exhibicion de los productos es clave para atraer a los clientes. Para ello,
si bien los mercaderistas pueden ser de gran ayuda, la experiencia del duefo
también es importante en la toma de decisiones para lograr una exhibicion
atractiva y efectiva.

& | MERCADO
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AAE Surtido y Exhibicion s
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“Tengo 30 anos de experiencia y yo me encargo de la
exhibicion, antes los mercaderistas venian a colocar
afiches y precios que ayudaban. Si salen nuevas
variedades voy viendo si los clientes piden y segun eso
tomo la decision de comprar las nuevas variedades”.
Duena de Bodega
58 anos - Magdalena

NN
slala

“Mi espacio es limitado y cuando salen nuevos productos
igual necesito tenerlos porque el cliente pide variedad.
Trato al menos de tener algo para gue el cliente no se

termine yendo a otro punto de venta”.
Duefio de puesto de mercado
55 anos - Record Plaza Brasil
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|
|
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“Trato de mantener variedad en los productos de cada marca para que el
cliente vea que no solo vendo el mas conocido. Ademas, tengo las nuevas
variedades que lanzan, porque muchas veces el cliente ve una publicidad de
una nueva presentacion y viene a pedirme y para evitar que compre en otro
punto trato de tener algo de stock de las nuevas variedades. Siempre tengo
mas stock del que mas se vende y en menor cantidad de las otras variedades”.
Dueno de puesto Mayorista
42 anos - Ciudad de dios

= —
(=
E11

“De la exhibicion se encargan los mercaderistas de algunas marcas, ellos
acomodan los productos, revisan si falta mercaderia, colocan precios o me
avisan de productos que estan por vencer y de las marcas que no vienen
los mercaderistas tengo un ayudante que le indico que hacer”.
Dueno de puesto Mayorista
45 anos - Productores



4. ¢A través

de qué
medios toma
sus pedidos?

\
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El canal tradicional se mueve principalmente por procesos de & &5y | MERCADO

compra presenciales. No obstante, la penetracion de teléfonos y
aplicativos de mensajeria ha facilitado la toma de pedidos en el
canal mayorista, lo que esta directamente relacionado al tamano

del ticket de compra.

Ca

Puesto de mercado Mayoristas

98% 100%

n_
n_
O— H@H Presencial

Toma de
pedidos

(Total menciones)

Q@ Llamada

(O  Whatsapp

P. {Como recibes los pedidos de tus clientes?



En lo que respecta al servicio de delivery, se observa que es mas comun entre &’ & | MERCADO
los mayoristas, y los métodos de comunicacion mas utilizados para realizar
los pedidos son las llamadas telefonicas y el uso de WhatsApp.

Delivery

Mayoristas

| © © ® E 4
I Llamadas WhatsApp Facebook APP Movil Instagram Telegram
I
— I
=i T =
Bodegas Puesto de mercado Mayoristas ' - 62% 82% 0% 3% 0% 5%
. Bodegas
5 % !
15 % I
|
I
i
|
: Puesto de 77% 82% 1% 2% 0% 1%
: mercado
I
|
I
I
|
: 89% 63% 9% 4% 2% 0%
|
I

P. ¢Su negocio realiza delivery?



El transporte propio es el medio mas usado para la entrega de los pedidos. &Y &we | MERCADO

LAB

(xS
= )
I""“ Bodegas Puesto de mercado Mayoristas
U=
= Movilidad Propia
Medio del
Delivery @ e N

1%

Movilidad de terceros



5. ¢cQué medios

utilizan para el
cobro a sus
clientes?
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En el canal tradicional, los clientes en su mayoria pagan en efectivo, & &5y | MERCADO
aunque las billeteras digitales son una opcidn que llegd para quedarse.

En el caso de los mayoristas, las transferencias bancarias representan

un método de cobro importante también.

=5 o)

Bodegas Puesto de mercado Mayoristas

;
Proceso
de cobro l
A a

22 % 76 % 3% 2% 65% 2% 4% 0% 24% | 50% 7% 35%| 0%

. Billetera Digital . Efectivo . POS Transferencia Link de pago

P. ¢Como realizas el cobro a los clientes en el punto de venta?



6. ¢cCual es el
nivel de
digitalizacion de

los procesos?




El proceso mas digitalizado es el cobro a clientes y pago a proveedores,
principalmente impulsados por las billeteras digitales (minorista) y transferencias
bancarias (mayorista).

El giro mas digitalizado es el mayorista.

La oportunidad para las marcas esta en el abastecimiento, proceso menos digitalizado
de manera transversal, principalmente por la falta de capacitacion y acompanamiento en
el uso de herramientas digitales.

» [ | [ | [ |

Proceso mas digitalizado ==
[
Bodegas Puesto de mercado
Abastecimiento
0 0

¢<Como administras el pago a tus proveedores? 4 % 2%
¢Por cual medio realizas el abastecimiento de mercaderia en tu PDV? 8 % 4 9%
. , . . -
¢Por cual medio realizas el pago a tus proveedores™ 22 9% 22 9
Cobro
¢Como realizas el cobro a los clientes en tu PDV? 24 % 35 %
Inventari
© 5% 3%

cComo llevas el control de inventario en tu PDV?

Venta

cComo toma sus pedidos en el PDV? 6 % 8 %

| MERCADO

LAB

Mayoristas

31 %
5 %
67 %

50 %

36 %

30 %
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7. Conclusiones



Q Conclusiones

Los duenos de bodegas y
puestos de mercado son
en su mayoria mujeres entre
38 y 53 anos con secundaria
completa o estudios
superiores técnicos. La
edad de los mayoristas
oscila entre los 38 a 64
anos,

Existe mayor paridad de
género vy, a nivel de
formacion, el 44% cuenta
con algun estudio superior.

A nivel general, la sucesion
del negocio se da dentro
de la familia, siendo el
hijo(a) el principal
candidato. Las bodegas se
ubican en su mayoria en la
vivienda de los duenos, por
lo que la intencion de
traspaso es minima;
mientras que en los puestos
de mercado y mayoristas
hay activos que
rentabilizar, por lo que la
disposicion de venta o
traspaso es mayor.

Todos los giros perciben a
los supermercados como
su principal competidor, a
pesar de que estos
satisfacen misiones de
compra diferentes. Las
promociones, la publicidad
y la facilidad de pago con
tarjetas, representan la
brecha de servicios y
competitividad percibida
por los actores del canal
tradicional frente a los
supermercados. Entonces
ces el supermercado mi
sustituto o mi aspiracion?

El celular es la herramienta
tecnoldgica mas utilizada
para la gestion del
negocio en el canal
tradicional (+85%) vy se
utiliza principalmente para
la comunicacion via
WhatsApp con los
vendedores y para recibir
pedidos de sus clientes
(caso mayorista). En ese
sentido, es el celular éun
elemento competitivo o una
herramienta indispensable?.

Jexe | MERCADO
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Q Conclusiones

Las principales barreras de
digitalizacion en el canal
tradicional son: el miedo al
fraude, el robo, el
incremento de gastos
asociados al uso de la
tecnologia y la complejidad
en el uso de la herramienta.
La mayoria de los duefos
no son nativos digitales y
esperan gque las marcas los
capaciten y acompanen
ante cualquier problema.
Esto representa una
oportunidad importante
para las marcas que quieran
digitalizar su relacion con
los actores del canal.

La omnicanalidad es una
realidad en el proceso de
abastecimiento del canal
tradicional, impulsada por la
busqueda del menor precio.
Los Mayoristas son guienes
mas diversifican. En ese
sentido élas estrategias de
precio de las marcas estan
alineadas a la estrategia
comercial de la empresa o
qgue rol estan cumpliendo en
el mercado?

Comprar directamente al
fabricante brinda
seguridad y da una mayor
fecha de vencimiento,
mientras que las
distribuidoras suelen ofrecer
bonificaciones. Por su parte,
los supermercados son una
opcion atractiva durante
promociones agresivas y
los “corredores” son una
alternativa para acceder a
productos de bajo costo,
pero asumiendo un riesgo
alto por la procedencia.

En los ultimos meses, los
minoristas han reducido la
frecuencia de su
abastecimiento ya que las
ventas se han contraido y
los precios se han
incrementado. Los
mayoristas han mantenido
su frecuencia de
abastecimiento, aunque
con menor volumen. En
ambos casos buscan
acceder a promociones
para recuperar sus
margenes

Jexe | MERCADO

LAB



Q Conclusiones

En cuanto al medio de pago
a proveedores, aunque el
efectivo es el mas utilizado
en el canal tradicional, las
bodegas y los puestos de
mercado también utilizan
medida las billeteras
digitales (+15%) mientras
qgue los mayoristas las
transferencias bancarias
(+60%).

Los duenos de los negocios
entrevistados no le dan mucha
importancia a trabajar con linea
de credito, estan habituados a
contar con su propio capital de
trabajo y prefieren evitar
preocupaciones adicionales. Sin
embargo, le ven beneficio en
productos con baja rotacion y
precios elevados. En el canal
minorista, el control de pagos
se |lleva de forma tradicional,
a traves del uso de cuadernos
(+60%). Sin embargo, en el
caso de los mayoristas, el
empleo de sistemas
informaticos y hojas de
calculo adquiere una mayor
relevancia (45%).

En cuanto al control de
Inventarios, este dependera del
volumen del negocio. En el
caso de los mayoristas (que
suelen contar con almacenes)
necesitan llevar un control
Mmas riguroso y estan
adoptando sistemas
computarizados (36%) u hojas
de calculo (20%) para una
gestion mas eficiente. En los
puntos de venta minoristas, el
control de inventarios esta
determinado por el espacio:
lo que ves es |lo que tienes.

En estos casos se utiliza un
cuaderno para llevar un
registro basico de inventario.

En el canal tradicional, la
presencialidad es
fundamental para los
procesos de compray
venta. Estos se dan en el
punto de venta a partir de la
Interaccion cliente - casero
y contar con un amplio
surtido de productos es
crucial para evitar perder
ventas.

MERCADO

LAB

o oy |



Q Conclusiones

o

La exhibicion de los
productos es clave para
atraer a los clientes vy las
marcas deben pelear por los
reducidos espacios. Si bien
los mercaderistas son de
gran ayuda, la experiencia
del dueno tambien es
importante para lograr una
exhibicion atractiva y
efectiva. Esto tambien
supone una oportunidad
para las marcas de
capacitar y fidelizar a los
duenos de puntos de venta.

14

En canal mayorista, la
penetracion de teléfonos y
aplicativos de mensajeria ha
facilitado el proceso de toma
de pedidos, lo que esta
directamente relacionado al
tamano del ticket de compra.
El 37% de los puestos
mayoristas realiza delivery y
el transporte propio es el
medio mas usado para la
entrega de los pedidos.

O

En el canal tradicional, la
mayoria de los clientes paga
en efectivo, aunque las
billeteras digitales son una
opcion que llego para
quedarse. En el caso de los
mayoristas, las transferencias
bancarias representan un
metodo de cobro importante
tambien.

16

Los procesos mas
digitalizados en canal
tradicional son el cobro a
clientes y el pago a
proveedores, principalmente
impulsados por las billeteras
digitales (minorista) y
transferencias bancarias
(mayorista). El giro mas
digitalizado es el mayorista.
La oportunidad para las
marcas esta en el
abastecimiento, proceso
menos digitalizado de manera
transversal, principalmente
por la falta de capacitaciony
acompanamiento en el uso de
herramientas digitales.

Jexe | MERCADO
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8. Una mirada
al futuro

96,465.54

28,161,92

26,465.54

198.45

201.55
1,097.95

0.00
e 26,717.43
| | 7,534.44
12,512.54

28,875.56
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<> Una mirada al futuro

Omnicanalidad y
estrategias de precio:

La omnicanalidad en el
abastecimiento del canal
tradicional esta generando
una canibalizacion entre
canales debido a la
busqueda del menor
precio. En ese sentido élas
estrategias de precio de las
marcas estan alineadas a la
estrategia comercial de la
empresa o que rol estan
cumpliendo en el mercado?

Competitividad del canal
tradicional:

Tanto bodegas, como puestos
de mercado minoristas y
mayoristas ven a los
supermercados como su
principal competidor debido a
la brecha de servicios y
competitividad percibida
frente a estos. En ese sentido,
¢Cuales son los factores clave
que determinan si los actores
del canal tradicional deben ver
a los supermercados como una
amenaza gue podria
reemplazarlos o como una
meta a alcanzar en términos de
su propia transformacion y
crecimiento?

Digitalizacion:

En el contexto de la
digitalizacion de los puntos de
venta destan las marcas
fomentando una colaboracion
estrecha con sus clientes para
garantizar gue las soluciones
digitales lanzadas al mercado
se ajusten realmente a sus
necesidades y preferencias?

Continuidad y sucesion:
¢Los actores del canal
consideran la
omnicanalidad como una
oportunidad para
fortalecer y expandir su
negocio, o la ven como una
amenaza que podria poner
en riesgo el canal
tradicional? {Existen
estrategias especificas en
marcha para garantizar una
transicion exitosa en
terminos de sucesion
aprovechando al mismo
tiempo los beneficios de la
omnicanalidad?
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Para mayor informacion contactar a:
contactoperu@grupolucky.com

Todos los textos, articulos, datos, imagenes, cuadros o informacion (en adelante, referidos en forma conjunta como "la
Informacion”) que aparecen en este estudio son de propiedad exclusiva de Mercadolab y otros segun se indique. La
Informacion no puede ser copiada, exhibida, reproducida, distribuida, modificada, publicada, vendida, transmitida o
utilizada para propodsitos publicos o comerciales, en forma total o parcial, sin la expresa autorizacidon por escrito de
Mercadol ab. No se podra utilizar el contenido de la Informacidén en ninguna forma gque pueda dar lugar a una impresidén o
declaracién falsa o engafiosa o0 que vaya en contra de las politicas de difusién de MercadolLab La compra-venta de este
estudio no debe ser entendida como gue se esta otorgando una licencia o algun otro derecho de propiedad intelectual. El
logotipo de Mercadolab es una marca registrada y, por lo tanto, mantiene el derecho a su uso exclusivo. Cualquier uso de
la Marca por parte de terceros solo podra realizarse en estricto cumplimiento de lo dispuesto por el segundo parrafo del
articulo 157 de la Decisién 486 de la Comunidad Andina. Mercadol ab iniciara acciones legales contra aguellos que infrinjan
sus derechos de autor y derechos de propiedad industrial.
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