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EXPLOSION DEL 
MODELO 

ECONOMICO
DE LA TIENDA



SABIA EVA QUE NO HABIA QUE TOCAR A LA MANZANA 
…



… PERO LA TENTACION
FUE LA MAS FUERTE



ASI NACIERON NUEVOS GESTOS DE COMPRA



EMERGEN NUEVOS GESTOS DE COMPRA



EMERGEN NUEVOS GESTOS DE COMPRA



Penetración de la compra en línea



Y vino la pandemia



Con la pandemia, 
el e-commerce en Colombia se hizo realidad



Check & Go
(registrar y pagar productos desde su celular) 

Drive Thru
Comprar en línea y recoger en tienda

Instalación de Codos para abrir heladeras 
en tiendas

Implementación de “Compra y Recoge”

Self CheckoutPagos mediante Códigos QR con PicPay.Lanza un Supermercado a través de un 
Camión 

Pagos con Reconocimiento Facial

El grupo Éxito se adaptó con mucha innovación



De 120 tiendas con servicio de entrega a 287

De un centro de distribución dedicado 
al ecommerce alimenticio a 5

Expande a nuevas ciudades su e-commerce 
y servicio de última milla a través de James



El servicio pickup ha cuadruplicado su 
capacidad (de 175 a 215)



Nuevos actores ingresan al mercado



Se encargan de digitalizar a las tienditas de barrio 
del canal tradicional para que sus clientes puedan 

comprar por internet y recibir gratis sus 
productos. 

El Canal tradicional también 
sigue esta tendencia



EL PRINCIPAL RETO SIGUE SIENDO LA 
LOGISTICA DE LA ENTREGA



La entrega es un servicio oneroso



Amazon Fresh 
(Amazon Prime 

Now) parece
lograrlo con un 

centro de 
distribución

automatizado por 
ciudad





El formato DRIVE aportó una respuesta a la 
problemática de logística de la entrega





5205 Drives en Francia





El Drive, un modelo replicado en América Latina



Primeras cajas de Delivery para peatones

Un concepto que se declina



El Drive Peatonal:

- El precio del Hiper en 
Centro ciudad

- 12 000 referencias
- Todo en 50 m2



EVA SE HA TRANSFORMADO EN 

SHOPPER CROSS CANAL



QUE IMPLICA ESTE 
CAMBIO PARA LAS 
TIENDAS FISICAS?
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El impacto radica 
en como se compran las categorías





LAS TIENDAS SIGUEN VIENDO 
A SUS CLIENTES



PERO LOS 
CARRITOS NOS SE 

LLENAN COMO 
ANTES



La OMNICANALIDAD acelera la necesidad de:

TRABAJAR EN 
CONJUNTO PARA 

RENTABILIZAR LAS 
CATEGORIAS









La OMNICANALIDAD acelera la 
necesidad de:

POTENCIAR SU 
DIFERENCIAL



CONCENTRARSE SOBRE LAS CATEGORIAS EN DONDE 
PUEDEN MOSTRAR DIFERENCIACION



La OMNICANALIDAD acelera la 
necesidad de:

MEJORAR LA 
EXPERIENCIA DE 

LA COMPRA



EL DISCOUNT SE SOFISTICA



EL DISCOUNT SE SOFISTICA



La OMNICANALIDAD acelera la 
necesidad de:

ACERCARSE 
DEL SHOPPER



LAS TIENDAS SE ACHICAN

Walmart Neighborhood, la nueva apuesta de Walmart en EEUU



La OMNICANALIDAD acelera la 
necesidad de:

EVOLUCIONAR 
HACIA NUEVOS 

TIPOS DE 
NEGOCIO



EL CONCEPTO DE LA TIENDA EVOLUCIONA EN CENTRO 
CIUDAD EN EL DE LA COMIDA ON THE GO



LAS TIENDAS DE CERCANIA SE TRANSFORMAN EN 
TIENDAS DE COMIDA ON THE GO



MARCAS: COMO 
ANTICIPARSE AL 
SHOPPER CROSS 

CANAL?



La meta es el contacto directo con el Shopper



La meta es el contacto directo con el Shopper



Arcor lanzó 
“Salvemos al 

Kiosco” y 
“Ayudando a un 

kiosco, tu plata vale 
doble”, que propone 

la adquisición de 
vouchers online que 

duplican su valor 
cuando los 

consumidores 
retiran los 

productos en su 
kiosco cercano.

La meta es el contacto directo al Shopper



EN CONCLUSION, ANTICIPANDONOS 
AL SHOPPER CROSS CANAL

èTIENDAS: ENCONTRAR SU DIFERENCIACION, RENTABILIZAR 
EL SURTIDO, ACCIONAR AL SHOPPER EN LA TIENDA

èFABRICANTES: FOCO EN EL SHOPPER DE SUS CATEGORIAS 
EN COLABORACION CON LAS CADENAS

èTODOS: FOCALIZADOS AL SHOPPER, 

YA QUE ES DE TODOS!
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