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Servicios transversales

La Asociación Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI), es una agremiación sin ánimo de lucro, que tiene como objetivo difundiǊ ȅ ǇǊƻǇƛ ŎƛŀǊ ƭƻǎ 

principios políticos, económicos y sociales de un sano sistema de libre.

Presencia en 11 sedes distribuidas en el territorio nacional.

Asociación Nacional de Empresarios 
de Colombia

Asuntosjurídicos,desarrolloeconómicoy competitividad,direcciónde industria,dirección

internacionaly aprovechamientode acuerdoscomerciales,estrategiay desarrollo,gerencia

de arquitectura social, gerencia de logística, transporte e infraestructura, innovación y

emprendimiento,temasambientalesy transformacióndigital,entre otros.

Cámaras sectoriales
Automotriz - comité colombianode productoresde acero- comité de llantas- dispositivosmédicose insumospara la saludςfedemetalςgases

industrialesy medicinalesςinduarrozςindustriade alimentosςindustriade bebidasςindustriade saboresy fraganciasςindustriafarmacéuticaς

moday textilesςproveedoresy canalesde distribuciónςsectorialde la saludςservicioslegalesςzonasfrancasςcomité cerámicoςcomité de la

industriaquímicaςcomitésectorladrilleroςelectrodomésticosςfedemolςgrandesconsumidoresde energíay gasςindustriacosméticay aseoς

industriade alimentosbalanceadosςindustriade pulpa,papely cartónςindustriadigitaly serviciosςmarítimay portuariaςprocultivosςproyecto

contrala falsificaciónςsectorialdel cueroςtransportedepasajeros
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Canadá: 1,5%

Colombia*: 3,3%

Brasil: 0,8%

Argentina*: -1,2%

Chile*: 3,4%

Perú*: 3,9%

México: 0,9%

EU: 2,6%

Venezuela: -35%

Economía Mundial: 3,2%

América Latina: 0,6%

Fuente: FMI, WEO, julio2019

*WEO abril 2019 

Reino Unido: 1,3%

Crecimiento económico 2019

China: 6,2%

Japón: 0,9%

Corea*: 2,5%
Zona Euro: 1,3%



El mercado colombiano
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Aumento IVA

Disminución población mundial y 
población adulta

Hogares unipersonales

Entorno   
colombiano

Llegada Hard Discounts a Colombia

Menos gasto (discounters, 
conveniencia, MP, promociones, etc

Compras canales emergentes

Poco tiempo disponible; búsqueda 
de conveniencia



Canal 
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Canal moderno

Multiformato
252

Supermercados
99

Premium Cash & Carry
18

Supermercados
73

Descuentos
112

Marca líder del comercio 

al detal en Colombia; 

estrategia multiformato: 

hipermercados, 

Supermercados, Vecino, 

Express y Estaciones de 

Servicio (EDS). Tarjeta 

de crédito 

£xitoé.primera 

franquiciaém§s que 

visa y master card

WOW

Marca 

reconocida por 

productos 

frescos y de la 

más alta 

calidad a 

precios 

económicos. 

Carnes y grano

Con nuestra 

marca 

Surtimax

ofrecemos a 

los clientes 

precios 

bajos y 

cercanía

Se destaca por ser la marca 

premium, especializada en 

productos frescos, que 

satisface con un estilo único de 

amabilidad y servicio las 

necesidades de los clientes 

todos los días.

Apuesta del GE en 

el formato cash and 

carry, dirigida tanto 

a clientes con menor 

consumo como 

clientes 

profesionales que 

abastecen sus 

necesidades 

individuales o que 

compran productos 

en altos volúmenes 

para venderlos o 

transformarlos.





Franquicias



Canal moderno

Superalmacenes
37

Supertiendas
268

Superdroguerías
32

Olímpica es la cadena de retail más grande de Colombia con capital 

100% nacional. Somos reconocidos como una compañía líder en la 

comercialización de productos de consumo masivo de óptima calidad, 

a través de una cadena privada de establecimientos que incluyen 

Supertiendas, Superalmacenes, Superdroguerías y Droguerías.



Canal moderno

En Colombia cuentan con 60 tiendas Jumbo distribuidas en todo el país. Al igual que en Chile, se

preocupan de mantener la misma propuesta de la marca, a través de estándares de calidad

superior, servicio de excelencia, tiendas de primer nivel y mayor variedad, siempre guiados por

una visión vanguardista de crecimiento permanente

En octubre del 2013, incluyeron los 42 Supermercados Metro Colombia, a la familia Cencosud. Una

propuesta que permitirá a los colombianos, ahorrar sin sacrificar la calidad de los productos. Las

tiendas se caracterizan por tener un ambiente cálido, alegre y cercano, en el que la calidad y

excelentes precios, son el sello de la propuesta. En cada Supermercados Metro, los clientes podrán

encontrar un amplio surtido de productos de las mejores marcas, así como productos Máxima, una

de las marcas propias de la compañía que aseguran una excelente calidad al mejor precio
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Canal tradicional

Fuente: 



Canal tradicional

Fuente: 



Canal tradicional

Fuente: 



Canal tradicional

Fuente: 



Canal tradicional

Fuente: 
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Ventas de retail en eCommerce

*Proyección. Fuente: Statista

ventas retail a 

través de E-

commerce son 

de América 

Latina

20%

+ 20%



Ventas de eCommerce en países líderes Latam 2018

Datos de transacciones digitales en Colombia

Fuente: Statista

*Fuente: 4to Estudio de transacciones digitales - Observatorio de 
Ecommerce. Fuente: Statista

USD 5.100 millones



Métodos de pagos usados 1

Evolución del eCommerce en Colombia

Motivaciones 1

1 Medición de indicadores de consumo ςObservatorio eCommerce MinTIC 2019         3 Estudio comportamiento consumidor TheCocktail2017       5 Reporte Blacksip2017

2 Observatorio de compra online 2016 y 2017 TheCocktail 4 BaymardInstituteresearchebook2018                                   6 Transacciones digitales 2017 Observatorio MinTIC

Compradores que dejan carritos de compra abandonados 4

70%

Prefiero ver antes de comprar 3

42%

Falta de costumbre 3

34%

No dan confianza las formas de pago 3

39%

Nivel fraude en Colombia 5

0,4%

Ventas eCommerce 2017                 USD $5.100 mm 6

Transacciones eCommerce 2017    45 mm
Fraude                                                  USD $21 mm



Fuente: NIELSEN

Razones para comprar online

Razones para No Comprar online

Determinantes en la decisión 

compra online



Comunicación
Debilidadenla comunicación, punto

físicode contacto, posibilidadde 
referenciamientode otroscompradores

y horariosde atención. 

Confianza
No interaccióncon el producto antes de comprarlo. 

(UX/CX)

Seguridad-Fraude
Usosegurode la información(datos

personalesy de pago) + procesolargo 
y complicado.

PolíticaPública
Tratamiento desigual para el eCommerce en 

regulaciones y políticas públicas, y 
desconocimiento por funcionarios públicos.

Retracto-Reversión
Dificultades en la aplicación práctica 

del derecho de retracto y reversión (ley 
1480 de 2011).

Logística-Ultimamilla
No especializadaeneCommerce, sin capacidadde 
reacciónante altasdemandasy con tiemposlargos de 
entrega. No hay suficientescentrosde distribución
alternos.

Mercado
Estudios con cifras y comportamiento del 
consumidor online no alineado.

Organizaciones
Los comerciosno se hanadaptado
a la mismavelociidaddel cambio
del comportamientodel shopper. 
No hay verdaderaexperienciade 
omniShopper.

Devoluciones
Con fricción, no son flexibles ni cómodas. 
No hay buenas prácticas de logística 
inversa. Devoluciónde dinero con demora 
por políticassector financiero.

Evolución barreras del eCommerce en Colombia

Enrique Cabrera EXMA2.mp4


Algunos números de ventas online Colombia 1

1 Mediciones omniCommerceLatamConsulting 2018

Avianca (Travel) USD $533 mm

Grupo Éxito (Tecno/Hogar/Grocery) CO USD $83 mm

Mercado Libre CO (Marketplace) USD $71mm

Dafiti CO (Fashion) USD $43mm

Rappi CO (Restaurant/Grocery) USD $26 mm



Å Compañía colombiana comercio electrónico
Å Fundada por 3 millennials en 2015
Å México, Costa Rica, Brasil, Ecuador, Uruguay, Argentina, Chile y Perú
Å Aplicación de domicilios de tienda de barrio
Å Solicitud de comida preparada, favores, etc.
Å Rapitendero

Rappi Shoppers Rappi Cash Rappi Prime Rappi Antojo



mucho tiempo, poco ingreso

poco tiempo, alto ingreso

costo conveniencia

mejor precio

eficiencia, traslado al shopper
pago en efectivo

grandes marcas

entregas 2 horas

envío gratis

data es del aliado

60.000 usuarios inscritos han comprado
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El fenómeno de los HardDiscounts



Hard Discounts

Å La inversión es a largo plazo

Å Modelo económico basado en escala de volumen

Å Lanzará, en el tiempo se modificará y mejorará rápidamente

Å Un modelo de coherencia ... con disposición a adaptarse

Å Algunos cambios en el posicionamiento, pero el precio siempre será 

el CORE

Å Las marcas son una parte pequeña pero importante de la posición

Å La aceptación del consumidor es gradual pero crece y progresa 

rápido

Å Los minoristas y proveedores requieren estrategias específicas para 

manejar este modelo disruptivo

Fundamentos del formato Discount
Simplicidad y escala de volumen esencial para la viabilidad

Modelo de bajo costo
Å Surtido limitado, alta penetración 

de la etiqueta privada
Å Eficiencia surtido y empaques
Å Cercanía, precio, MP, austeros
Å Tiempo de compra bajo



ÅLlegada a Colombia 2009
ÅMedellín
ÅBajo perfil
ÅMás de 1.000 pdv
Å6 a 8 empleados por tienda
ÅMás de 9.000 empleados
Å50% mujeres
ÅTicket promedio $20.000
Å500 SKUs
Å2014..Valorem..60 mill US
Reconocidospor ofrecer productosde
alta calidad a bajos precios,graciasa
una política de reducciónde gastosy
costosque vandesdela logísticahasta
las decoraciones, empaques y
exhibición de los productos en las
tiendas. Esteahorro lo transmitimosal
cliente.

Hard Discounts

ÅAbre en Colombia 2016
ÅBogotá
ÅBajo perfil
Å818 pdv
Å500 SKUs

Justo & Bueno es una mercadería
colombianacuyoconceptoestábasado
en la idea del άŀƭƳŀŎŞƴo tienda de
ŀƭƛƳŜƴǘŀŎƛƽƴέde descuento fuerte.

ÅAbreenColombia2012
ÅZonaCafetera
Å638pdv
ÅSoftDiscount
Å1.500SKUs

Jerónimo Martins, compañía
portuguesa de distribución de
productosde alimentosy manufactura
debienesdeconsumoperecederos.
Supropósitoesdemocratizarel acceso
a alimentos de excelente calidad,
modelo caracterizadopor la cercanía,
la eficiencia, la calidad, el buen
servicio, fortaleza de productos de
marca propia y, sobre todo, precios
bajoslos365díasdelaño.





Canal moderno

No. 2014

1 Grupo Éxito $ 5.048.283.584

2 Olímpica $ 2.099.286.243

3 Cencosud $ 1.949.337.225

4 Alkosto $ 1.749.405.202

5 La 14 $ 673.271.088

6 Makro $ 476.338.045

7 D1 $ 295.399.564

8 PriceSmart $ 238.418.938

9 ARA $ 88.969.750

10

2015

Grupo Éxito $ 3.837.289.320

Olímpica $ 1.710.923.476

Alkosto $ 1.521.589.531

Cencosud $ 1.391.604.496

La 14 $ 523.581.179

D1 $ 423.452.650

Makro $ 402.698.737

PriceSmart $ 308.759.972

ARA $ 142.000.459

2016

Grupo Éxito $ 3.734.173.484

Olímpica $ 1.757.046.197

Alkosto $ 1.625.390.546

Cencosud $ 1.309.678.983

D1 $ 700.853.469

La 14 $ 539.067.668

Makro $ 379.901.881

PriceSmart $ 302.611.498

ARA $ 272.153.847

2017

Grupo Éxito $ 3.812.412.111

Olímpica $ 1.934.838.961

Alkosto $ 1.754.231.401

Cencosud $ 1.300.848.822

D1 $ 1.058.909.239

La 14 $ 507.937.584

ARA $ 487.267.675

Makro $ 373.413.754

PriceSmart $ 366.636.735

Justo & Bueno $ 261.592.938

2018

Grupo Éxito $ 3.869.374.778

Olímpica $ 2.071.333.142

Alkosto $ 1.952.613.688

D1 $ 1.282.575.975

Cencosud $ 1.275.811.334

ARA $ 764.066.226

Justo & Bueno $ 557.406.437

Makro $ 442.407.536

PriceSmart $ 403.172.617

La 14 $ 380.849.301

Ranking Retail Colombia 2014 ï2018
Valores en dólares

2000,68 2746,47 3053,42 2951,15 2956,55Tasa cambio nominal 

promedio año

Col$/dólar

Fuente: supersociedades años 2014, 2015, 2016, 2017 y 2018



Retail Colombia
Respuestas del Retail

Å La pelea es con precio. Bombardeo de actividades, precios, descuentos, etc
Å Impulso de marca propia
Å Diferenciación
Å Más actividades conjuntas



Retail Colombia

Éxito WOW!!  Experiencia de compra

Orgánicos, mascotas, servicios, bar, comida, mundo de la cerveza, mundo del café, etc



Acciones de los fabricantes

Å Debemos tener presencia en todos los canales. Inicialmente con portafolio existente; después portafolio 
diseñado para ese canal.

Å No subestime a los discounters; cada día serán más grandes. Expansión por Latam.

Å Estrategia de desarrollo del negocio de discounters, con portafolio diseñado especialmente para ellos. 
Fabricación MP para los discounters. Otros claramente nunca desarrollarán MP para discounters.

Å En línea con modelo de operación: entregas directas y paletizadas, altas frecuencias de entregas, RTS.

Å Separación del canal discounters desde el PYG de los negocios, para que así las marcas estén mas 
dispuestas a entregar productos a un menor precio de lista.

Å Desarrollo superior con los retailers tradicionales de las categorías o segmentos premium que no están 
en discounters.

Å Maquila con razón social diferente.

Å Marcas exclusivas, presentaciones exclusivas.

Å Lanzamiento de e-commerce como canal alternativo. Forma de llegar directamente al shopper y tener 
métricas del comportamiento de compra.



Acciones de los fabricantes

Å Algunas categorías no se redujo el consumo, se repartió. Los HDs han masificado categorías, llevando a 
aumento de consumo. Fabricante diseñó de producto bajo costo, para otros comercializadores (CT, S.I., 
regionales, etc)

Å Algunas empresas llegando a HDs, con marcas comerciales. Estrategia: comparación!!  Consumidor 
decide si MP o comercial, con diferencia de precios y calidades; hay para todos. Búsqueda de beneficios 
para la categoría.



Colaboración. Nueva Era

Qué ha hecho la Cámara?

Acuerdo Unificado sobre Buenas Prácticas Comerciales, Industriales y Defensa del Consumidor AUBPC

Capacitación en negociación y otros temas. Proyecto S.I.

Encuesta satisfacción

Conversatorios presidentes de grandes cadenas y otros

Información
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Temas académicos y fechas

MÓDULOS DESCRIPCIÓN

Ventas Estrategias de ventas diferentes a las tradicionales

El puntode venta Principales elementos del layout, ambientación, 
distribución, señalización, etc

Mix de productos Surtido, categorías, administración de la información, 
optimización de inventario

Relación de valor Precios,promociones, servicios y en general variables 
que generan valor al cliente

Finanzas básicas Indicadores, PyG, margen, conceptos básicos para la 
gestión financiera, etc.

Taller ejercicios Aplicación de conceptos aprendidos con cifras reales

5 grupos de 50 supermercados cada uno
8:00 am a 5:30 pm
Instalaciones Andi
Calle 73 # 8 ς13 Bogotá

Å Jueves 10 de octubre, sala 16, piso 8
Å Miércoles 23 de octubre, sala 20, piso 6
Å Jueves 7 de noviembre, sala 20, piso 6
Å Miércoles 20 de noviembre, sala 20, piso 6
Å Martes 3 de diciembre, sala 20, piso 6



Ultima capacitación
Mayo 16 de 2019
42 supermercados independientes


