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Temal

¢Qué es la venta al por
menor?

A

Asegurate de:

« Comprender el alcancey
clasificacion del concepto de

comercio. ]
. . ,
« ldentificar las caracteristicas del o
comercio al por menor. ‘

« Entender las diferentes maneras de
clasificar el comercio al por menor
en funcion de las actividades que se
realizan, la forma en que se ejerce su
propiedad o los productos que se
ofrecen.

Y TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).



Explicacion

El comercio se considera una actividad econémica que cumple con el objetivo de
satisfacer necesidades o deseos y se divide en 3 sectores basicos:

o )

O, O,
Sector terciario Sector primario
El sector terciario, también No producen Actividades de
llamado sector de servicios, ;“bzrgtaezz's'aplzm Z'Xetr;kzz‘f‘o rc]odseeCha y
es donde se localiza la poblacién de productos de la
actividad econdmica del bienesy tierra.
comercio (Creditea, 2021). e .

Sector secundario
Actividades de
transformaciony
fabricacion.
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Explicacion

El comercio en funcion de la cantidad y variedad de producto que se intercambia
se clasifica en dos categorl'as (De Azuke, 2023):

Comercio mayorista Comercio minorista

También llamado comercio detallista, al
por menor, al menudeo o retail. Se refiere
a grandes cantidades de a transacciones donde una empresa
@ producto' normalmente entre vende cantidades chicas o indiViduaIeS, ya
sea al consumidor final o a otras
empresas pequeias. Puede ser a través

negocios mas pequenos. de una tienda fisica o de forma
electrénica.

Las transacciones corresponden

una empresa grande hacia
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Explicacion

El comercio al por menor estd principalmente involucrado con los
Ultimos tres eslabones de esta cadena de suministro de bienesy

servicios (Da Silva, 2022):

Materia prima } Produccién }

Transporte y
sucursales

Almacenamiento

Venta directa ’
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Explicacion

El tipo de actividades que se realizan en el comercio detallista, de acuerdo con Torres (2022)

son:
1. Administracion de tiendas.
2. Gestion del piso minorista.
3. Gestion de los inventarios.
4. Gestion de recibos.
5. Atencion al cliente.
6. Promocidén de ventas.

% TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).




Explicacion

Clasificacion del comercio al por menor:

@ Comercio al por menor

Con tienda

De acuerdo con la naturaleza | De acuerdo con el tipode I
de su propiedad productos que ofrece
omatizadas
Independientes De alimentos
Franquicias De bienes de consumo
Cadenas 0 suaves
Cooperativas De linea dura
De arte
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Recursos
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Tema 2

El perfil de las empresas de
venta al por menor

A

Asegurate de:

« Comprender la importancia del
sector del comercio al por menor en
la economia global en funcién del
gasto del consumidor.

« Conocer el perfil y tamano del sector
del comercio al por menor en México.

 Entender las tendencias del
consumidor que rigen las decisiones
de las empresas en el sector del
comercio al por menor.

 Relacionar las tendencias de las
empresas del sector de comercio al
por menor como respuesta a las
necesidades del consumidor.

[
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Explicacion

Las empresas de venta al por menor cumplen con el siguiente perfil (Carmila, 2021):

\

Enfasis en el servicio al cliente.

\

Dependencia de la repeticion de compra.

La eficiencia logistica.

Compra de mayoreo para vender al menudeo.

/

Oferta de marcas propias.

/

Fidelizacidon de los clientes en busca de lealtad.
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Explicacion

Importancia de la venta al por menor con respecto al total de empresas en el mundo:

VENTAS GLOBALES TOTALES DEL 2020 AL 2025 EN TRILLONES DE DOLARES
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Fuente: Statista. (2023). Retail Market Worldwide. Recuperado de https://0-www-statista-com.biblioteca-
ils.tec.mx/study/70406/retail-market-worldwide/o
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Explicacion

Para los siguientes afos se estima que el sector seguira creciendo entre un 4y un 5%
anual (Statista, 2023):

CRECIMIENTO PROYECTADO DE VENTAS DEL SECTOR DETALLISTA GLOBAL

DEL 2020 AL 2025
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Fuente: Statista. (2023). Retail Market Worldwide. Recuperado de https://0-www-statista-com.biblioteca-
ils.tec.mx/study/70406/retail-market-worldwide/o
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Explicacion

De acuerdo con Statista (2023), en el 2021 el top 10 de las marcas globales en el sector
del comercio al detalle son las siguientes:

[ mr
/ wmﬂﬂ”ﬁ” ‘ . k

Kaufland

g
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Explicacion

El futuro del comercio detallista se esta reconfigurando y presenta las siguientes
tendencias:

e Automatizacion.

e B2C sumando canales B2B.

e ChatGPT.

e Comercio “livestreaming”
(trasmisidon en vivo).

e Auto-cobro.

e Tik-Tok y redes sociales.
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Tema 3

Venta al por menor en tienda
fisica

A

Asegurate de:

« Comprender la clasificacion de los
negocios de venta al por menor en
funcion de la forma en que ofrecen sus
productos al consumidor.

« Conocer los tipos de tiendas fisicas que
existen y sus caracteristicas.

 Entender la estructura de costos y gastos
de un negocio de comercio al detalle.

« |dentificar alternativas sustentables para
lograr la eficiencia energética en los
comercios de venta minorista, con la
finalidad de generar un ahorro en los
gastos y cuidar el medio ambiente.

% TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).



Explicacion

Lozsan (2022), categoriza los comercios minoristas en funcion de la manera en que
ofrecen sus productos en cuatro grupos:

S

&-

2,

iT=

Comercio de
autoservicio

Comercio
tradicional

A | &
_ﬁ% 17) -_ R-
Comercio sin
establecimiento

comercial

Comercio de
servicio mixto
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Explicacion

Los comercios minoristas con tienda fisica pueden ser clasificados por el tipo de
producto(s) y servicio(s) que ofrecen y de acuerdo con ello, Torres (2022) los clasifica
en 7 categorias:

1. Supermercados / comestibles.
2. Supertienda / hipermercado.
3. Tienda de conveniencia.

4. Tienda departamental.

5. Tienda especializada /

“category Kkiller."
Tienda de descuento.

7. Almacén o club de precios.
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Explicacion

Ventajas de comercializar en tiendas fisicas

De acuerdo con Barriga (2023):
El consumidor puede evaluarlos de manera tangible.
La interaccion comprador-vendedor.
Entrega inmediata.
La ambientacion de tienda facilita la decision de

compra.

. Segun Algarotti (s.f.):
El cliente percibe mayor seguridad.
El trato personal provoca fidelizacion.
Se evita pago de envio.
Devoluciones mas sencillas y rapidas.
Compras no planeadas.
Mayor dificultad para comparar con competidores.

: Bl FEATN | I}
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Explicacion

Gastos de operacion fijos en las tiendas fisicas (Gonzalez, 2023):

Gasto de recurso disGt?'islszii?')?\ Gastos de servicio Gast.os.de Gadstos. de
humano o personal - y B erceros mantenimiento y arrendamiento y
ogistica venta tributos
+ Néminasy + Transportacion + Servicios » Merchandising y « Alquiler
prestaciones + Almacenaje + Seguridad y ‘ material punto + Impuestosy
+ Uniformes + Control de vigilancia de venta tarifas
« Capacitacion inventarios + Mantenimiento * Publicidady
promociones
* Relaciones
publicas

W TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).
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« Viaticos
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» Movilidad



Explicacion

Oportunidades de eficiencia energética en tiendas fisicas:

 lluminacién LED.

« Energia solar fotovoltaica,

pasiva y térmica.
« Bioplasticos.
« Gestion de recursos

hidricos.

W TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).
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Tema 4

Venta al por menor en tienda
online

A

Asegurate de:

* Entender como se realiza el comercio
electronico a través de plataformas
digitales.

» Conocer las tendencias de la venta
online.

* Evaluar el negocio de las tiendas online
por sus ventas en Méxicoy en el mundo.

+ Comprender los tipos de venta online
gue estan disponibles para los negocios
de retail.

* Saber las ventajas de las tiendas online
contra las tiendas fisicas.

Y TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).



Explicacion

Caracteristicas de las plataformas de venta en linea (Rodriguez, 2022):

Virtuales Integrales Trazables Intuitivas
Disponibles Flexibles "% Gestion de productos

Gestion de clientes Gestion logistica Escalables

@ Facilitan la optimizacion de
buscadores (SEO: Search Engine

Optimization)
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Explicacion

Las categorias mas populares de productos en el comercio electrénico en México segun
Statista (2023):

CATEGORIA DEL PRODUCTO

50% — 47% |

45%
40% 37%

35%

30%
25% 2%  23%  22%

21% 21% 19%

20%
15%

10%
5%
0%

Fuente: Statista. (2023). Porcentaje de compradores que prefieren adquirir productos online en México en 2023, por categoria.
Recuperado de https://es.statista.com/estadisticas/640074/principales-categorias-de-compra-online-por-porcentaje-de-
compradores-mexico/
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Explicacion

A nivel global, Oberlo (2022) indica que en el 2023 estos son los porcentajes de
penetracion de venta en linea por categoria:

PENETRACION DEL COMERCIO ELECTRONICO POR CATEGORIA (2023)

Otros

Equipo y suministros de jardin
Autos

Alimentos y bebidas

Consumibles

Muebles y accesorios del hogar

Ropa y accesorios

Productos deportivos

Electrénicos
Equipo y suministros de oficina

Videojuegos, juguetes, hobbies

Medios (streaming)

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0%  90.0%

. Penetracién del comercio electrénico por categoria (2023)

Fuente: Oberlo. (2023). Ecommerce penetration by category. Recuperado de
https://www.oberlo.com/statistics/ecommerce-penetration-by-category
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Explicacion

Tipos de venta online (Castro, 2021):

D2C Directo a consumidor.

Dropshipping (renuncia al envio).
Marca Blanda.

% TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).



Explicacion

Clasificacion de las tiendas online en funcion de los canales de venta
(Castro, 2021):

Pagina web Retailer ' Market place

: Unfabri d Tiendas virtuales que reunen a
g La empresa abre su propia | aoo n fabricante vende sus muchos vendedores o marcas y los
oo pagina web para alojar su ’ productos a través de un Qﬁ fabricantes suben directamente
T tienda en linea. @ distribuidor que tiene su LT3 sus productos a esas plataformas.
propia pégina web. Los mejores ejemplos son Amazon

y Mercado Libre.

N TecmiLENIO
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Explicacion

Ventajas de tiendas online vs tiendas fisicas

Para Higuerey (2019) representa:
1) Flexibilidad y simplificacion.
2) Posibilidad de obtener informacion.

3) Menor inversion.

Segun Huerta (s.f.):

4. Laagilidad en la comunicacion con los
clientes.

5. Elcontroly facilidad de |la gestidon de los
inventarios.

6. Lareduccion de gastos operativos fijos.

7. La posibilidad de crecer con mucha mayor
rapidez.

% TECMILENIO Derechos de Autor Reservados (UNIVERSIDAD TECMILENIO®).
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Venta al por menor hibrida (brick & click)

A

Asegurate de:

« Comprender los conceptos de brick
& clicky omnicanalidad.

sewew
« Conocer como fue que evoluciond
el comercio al por menor hasta —
llegar al modelo de negocio PAY
hibrido.

* Saber las claves para que un
negocio de retail sea exitoso
usando una estrategia de
omnicanalidad.

« Entender el futuro del comercio BI‘iCkS'and'CliCkS

hibrido que integra la venta fisica y
electronica.
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Explicacion

Brick & Click “Es un modelo de negocio utilizado por los comerciantes para operar tanto
una tienda en linea como un punto de venta fisico” (Carter, 2023).

Click

Brick se traduce representa al

como ladrillo del comercio

idioma inglés. Su electronico

término representa donqle se

a una tienda fisica. presiona una
tecla que

concluye una
venta en linea.
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Explicacion

Brick & Click, ventajas para los

consumidores (Conecta Software, 2022):
* Interactuan con el personal para recibir
recomendaciones.

« Perciben mayor confianza al comprar en
linea.

e Sevuelven mas leales a la marca.

« Pueden construir experiencias de compra
unicas.

* Les permite preseleccionar en lineay
confirmar su decision en tienda fisica.

 El proceso de devoluciones se vuelve mas
facil para ellos.

« Acceden a la tienda 24/7.

e Pueden tener acceso a tiendas de
cualquier parte del mundo.
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Explicacion

Brick & Click, ventajas para los negocios (Intel, s.f.):

« Clientes gastan 18% mas en
experiencias omnicanal.

« Mayor fidelizacién hacia la marca.
« Mejor gestion de inventarios.

« Mas facil acceso a informacioén de su
consumidor.
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Explicacion

Orozco, (2022) agrupa los elementos clave de la venta hibrida en tres rubros:

Estrategia

Personas:
Upskill/Reskill
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Explicacion

Cambios en la experiencia de compra del consumidor (Conecta Software, 2022):

Showrooming

Webrooming
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Explicacion

Adyen (2021) indica que, para el logro de una verdadera integracion, se
debera llegar al concepto de comercio unificado, donde se integren no
solo los canales de venta, sino toda la gestion del negocio mediante una
misma plataforma digital y donde los pagos se haran mediante
tecnologias omnicanal que permitan ofrecer multiples métodos de pago
en los canales empleados para la venta, de manera que el cliente escoja el
mMas conveniente para cada momento.
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Actividad 1

Actividad 1: Apertura y contextualizacion

Objetivo: Analizar y comparar los cambios en el sector de comercio al por menor en las
ultimas dos décadas, considerando los avances tecnoldgicos y su impacto en el sector
bancario, para fundamentar decisiones estratégicas en el entorno actual.

Requerimientos: Recupera los elementos que trabajaste anteriormente en el estudio de
caso (tabla comparativa e inferencias).

Parte 1: Pasado y presente del comercio al por menor

1. Elinstructor abre la sesion dando la bienvenida a los participantes y explica como ha
cambiado el comercio al por menor en las Ultimas dos décadas.

2. Sedivide a los asistentes en dos grupos. En un extremo se ubica el grupo del pasado,
quienes deben recordar como se compraban las cosas hace dos décadas (métodos
de pago, canales de venta, tecnologia, etc.). En el otro extremo se ubica el grupo del
presente, quienes enfatizaran como se compran las cosas actualmente (comercio
electréonico, pagos moviles, omnicanalidad, etc.).
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Actividad 1

3. Elinstructor pedira la participacion de tres voluntarios de cada grupo para realizar las
siguientes dinamicas:

a) Asumir roles de compradoresy minoristas de hace dos décadas y del presente

para adquirir productos y servicios basicos. Deben argumentar qué grupo ofrece
la mejor experiencia de compray por qué.

b) Reflexionar en la forma en la gue ha cambiado el sector del comercio al por
menor y de qué forma estos cambios han impactado al sector bancario (por
ejemplo, la necesidad de soluciones de pago en linea, financiamiento para
empresas de comercio electronico, etc.).

4. Para concluir, el instructor dara una breve explicacion sobre los contenidos centrales
del mdédulo 2, subrayando la centralidad que han tenido las instituciones de
financiamiento para facilitar la realizacion de transacciones, adquisicion de créditos y
apoyo al comercio electrénico, entre otras iniciativas que han sido clave en el
crecimiento del sector del comercio al por menor.
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Parte 2: Lectura dirigida del caso de estudio

1.

El instructor pedira a un voluntario que lea en voz alta el caso de estudio que
realizaron al concluir el médulo 2 y solicitara al resto del grupo que preste atencion
a la lectura para que al finalizar propongan un titulo adicional para el caso, el cual
debe reflejar de forma clara los contenidos centrales del mismo.
Tras escuchar la lectura del caso, en plenaria se compartiran los titulos que crearon
para establecer entre todos:

a. ¢Qué rasgos resaltaron mas sobre el caso en sus titulos?

b. Sien dichas creaciones se centraron mas en los desafios o en las

oportunidades del caso.

Enseguida, segun el tiempo disponible, el instructor solicitara que los
aprendedores compartan las tablas comparativas que desarrollaron previamente
sobre las dos empresas que consiguieron migrar hacia una estrategia de venta
omnicanal.
Por votacion, elegiran las mejores tablas comparativas y reflexionaran en las
posibilidades que representa el sector de comercio al por menor para desarrollar
estrategias financieras personalizadas.
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Actividad 1

Cierre: Al finalizar la actividad, tendran un receso de 15
minutos, el cual podran aprovechar para presentarse e
interactuar con el resto de los participantes, o bien, para
descansar antes de iniciar la proxima actividad.

N TEcmiLENIO
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Actividad 2

Actividad 2: Diseno de la tienda en linea de Confi-shoes

Objetivo: Desarrollar una estrategia de comercio electréonico, considerando el perfil del

cliente, las tecnologias adecuadas y los aspectos financieros, para optimizar la experiencia
del usuarioy la rentabilidad del negocio.

Requerimientos: Retoma los elementos que desarrollaste previamente en el estudio de
caso (exploracion de canales de venta en linea).

Parte 1: Planteamiento del disenho

a) Los aprendedores deberan formar equipos para trabajar de forma colaborativa.

b) Posteriormente, deberan asumir que son el equipo de Mercadotecnia y Comercial de
Confi-shoes y, de la mano de Genaro, deberan crear un documento en el que redacten los
lineamientos necesarios para el diseno de la tienda en linea, pues estos se le entregaran a
la agencia que la va a disenar. Para ello, deberan contestar las siguientes preguntas:

1. Describir el mercado meta al que debe dirigirse la tienda en linea.

2. ¢(Qué productos dentro de su portafolio deben vender online?
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Actividad 2

3. ¢Cual serd el canal de venta en linea que recomiendan? ; Pagina web propia,
busqueda de un distribuidor con tienda en linea o un marketplace? Justifiuen su
respuesta.

4. ;Qué servicios debe ofrecer la tienda en linea y, en funcion de ello, qué tipo de
venta en linea se debe establecer?

5. ¢Qué elementos minimos debera haber en |a estructura de su pagina de comercio
electronico?

6. ¢Qué tecnologias le sugieren usar a Genaro y de qué forma debe implementarlas
para garantizar una experiencia de usuario memorable para sus clientes del
comercio electréonico?

7. Estimen el presupuesto que requiere la empresa para echar a andar su tienda en
linea y propongan instrumentos para su financiamiento.

Nota: Es importante que todos los integrantes de los equipos colaboren desarrollando las
respuestas y justifiguen sus respuestas con la mayor cantidad de datos posibles.
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Parte 2: Socializacion de los disenos

Para dar cuenta de los aspectos basicos del diseno de la tienda en linea que
prepararon, cada equipo seleccionara a tres integrantes para que personifiquen a
Genaroy su equipo de trabajo.

e Porturnos, iran presentando de viva voz cada una de sus propuestas, mientras
que el resto del grupo encarnara a posibles inversionistas, encargados
principalmente de cuestionar a los presentadores y pedir datos que respalden la
toma de decisiones.

Cierre: Al terminar la actividad, dispondran de un receso de 15 minutos. En este
tiempo pueden realizar ejercicios de estiramiento o pueden hacer una pequena

meditacion para alcanzar un estado de atencion plena que les permita obtener el
maximo nivel de concentracion durante el dia.
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Actividad 3

Actividad 3: Unificaciéon de la experiencia de compra en la tienda fisica

Objetivo: Disefar una propuesta de innovacion para tiendas fisicas que integre
tecnologias emergentes y practicas sostenibles, asegurando coherencia con la experiencia
de compra en linea y eficiencia en costos.

Requerimientos: Reintegra los elementos que elaboraste con anterioridad en el estudio de
caso (analisis de tendencias en experiencia de compra y sostenibilidad en tiendas fisicas).

Parte 1: Desarrollo de innovaciones en tiendas fisicas

Una vez que los aprendedores plantearon el diseno de la tienda en linea, es momento de
modificar los establecimientos fisicos para que sigan siendo atractivos para el publico, que
regularmente prefiere visitar en persona el establecimiento de la marca.

i. Elinstructor pedira a los equipos de aprendedores que propongan cambios que
ayuden a unificar la experiencia de compra, dar una percepcion de modernidad y
provocar una experiencia de compra unicay llamativa.

i. Entretodos deberan decidir qué cambios son necesarios para las tiendas fisicas,
respondiendo a las siguientes preguntas:
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Actividad 3

1.  :Qué debe permanecer sin cambios en la tienda fisica, si es que aplica?, ¢por qué?
2. ¢Qué debe cambiar en la tienda fisica y qué forma deben tomar esos cambios?

3. ¢Qué van a hacer para provocar una experiencia de compra unicay llamativa? Procuren
usar tecnologias como inteligencia artificial, realidad virtual, realidad aumentada,
plataformas de autopago, entre otras, que pudieran ser parte de su experiencia. No
olviden explicar como las van a implementar.

4. ;Como van a garantizar que la tienda en linea y la tienda fisica estan unificadas?

5. Estimen el presupuesto necesario para la inversion de estas adecuaciones a la tienda
fisica. Incluyan recursos materiales de construccién y/o tecnologia.
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i. Ya que contesten las preguntas, complementen sus respuestas elaborando un
collage ilustrado sobre el concepto que tendra la tienda fisica, segun la propuesta
gue acaban de generar. Pueden utilizar imagenes que descarguen de Internet.

iv. Elinstructor seleccionara aleatoriamente tres equipos para que compartan sus
respuestas y muestren sus collages. Deberan brindar una breve explicacion de las
transformaciones que plantearon y explicar qué presupuesto estarian manejando

para realizar dichas reformas, asi como la solucion de financiamiento que seria mas
adecuada para llevarlas a cabo.

Parte 2: Buscando alternativas sustentables

1.  Elinstructor pedira a los asistentes que, de forma ordenada, completen la siguiente
frase (se debe evitar que se repitan las respuestas):

En el caso de Confi-shoes, la mejor forma de bajar sus gastos fijos y convertir el
negocio en una alternativa sustentable seria
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2. Al terminar las participaciones, entre todos deberan seleccionar las cinco mejores
alternativas para que la empresa obtenga ahorros en materia de recursos energéticos

y justificar por qué consideran que son las opciones adecuadas para este giro de
negocios en particular.

Cierre: Al terminar la actividad, tendrdn un receso de 15 minutos, Usenlos para descansar
O repasar sus notas de clase.
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Actividad 4: Comunicacion de la marca

Objetivo: Formular una estrategia de comunicacion multicanal que fortalezca el

posicionamiento de la marca seleccionada, considerando diversos medios y presupuesto,
para maximizar la visibilidad y la atraccion de clientes potenciales.

l.  Elinstructor abrira la actividad explicando que en los negocios de retail no basta con
hacer adecuaciones a las tiendas fisicas y virtuales para tener éxito, sino que es
necesario que construyan una estrategia de comunicacion o publicidad multicanal que
les ayude a comunicar su posicionamiento, construir la imagen de marca y persuadir a

los clientes potenciales a consumir la marca que se esta promocionando, que en este
caso se trata de los zapatos de Confi-shoes.

Il. Especificamente, pedira a los equipos que respondan lo siguiente:
1.  ¢Qué mensaje debera comunicar su estrategia?

2. ¢Qué medios tradicionalesy electronicos sugieren que utilice Confi-shoes para
este propodsito?
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3. :De gué manera deben ejecutarse las estrategias en estos medios
para garantizar que su campana sea exitosa?

4. ;Cuadl es el gasto mensual que estiman seria necesario para llevar a
cabo estas iniciativas?

lIl. Por turnos, los equipos iran compartiendo sus respuestas y al final
debatiran cuales estrategias financieras serian las mas adecuadas para
garantizar su flujo de efectivo.

Cierre: Para concluir con la cuarta actividad, tomardn un receso de 15
mMinutos, el cual pueden aprovechar para dar una pequena caminata por el
saldon, o bien, para hacer gjercicios de respiracion que eleven sus niveles de
energia y concentracion.
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