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Introducción

Bienvenidos. El sector retail se encuentra 
en una fase de transformación acelerada 
impulsada por la innovación tecnológica y 
cambios profundos en el comportamiento 
del consumidor. La digitalización y la 
automatización, anteriormente reservadas 
a ciertos aspectos de la cadena de suministro, 
ahora son esenciales en toda la operación del 
retail, desde la logística hasta la experiencia 
del cliente en tiendas físicas y plataformas 
digitales. Este contexto de disrupción 
continua ha hecho que la resiliencia operativa 
y la flexibilidad sean cualidades indispensables 
para las empresas que desean mantener 
su competitividad en un mercado en 
constante evolución.

El evento Groceryshop 2024 destacó las ten­
dencias emergentes y las estrategias que los 
principales actores del sector están adoptando 
para hacer frente a estos desafíos. Entre los 

temas más discutidos se encontraron la auto­
matización, el uso de inteligencia artificial (IA) 
y visión computacional, la personalización 
avanzada mediante retail media, el consumo 
responsable y las prácticas sostenibles, así 
como la importancia de una experiencia de 
cliente omnicanal que integre el mundo digital 
con el físico. Estas tendencias son el reflejo de 
una industria que ya no solo busca satisfacer 
las necesidades básicas del consumidor, 
sino también adaptarse proactivamente a 
sus expectativas cambiantes en cuanto a 
personalización, sostenibilidad y conveniencia.

Este reporte de innovación tiene como objetivo 
analizar estas tendencias clave y ofrecer una 
guía para los profesionales del sector que 
buscan implementar estrategias innovadoras 
en sus negocios. A través de cada sección, 
se abordarán casos de éxito, tecnologías 
emergentes y recomendaciones prácticas que 
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permiten a las empresas minoristas adaptarse 
a este nuevo entorno. Además, se presentarán 
oportunidades y desafíos específicos para 
la industria mexicana, un mercado con 
características únicas que puede beneficiarse 
significativamente al incorporar estas 
tendencias globales de manera adaptada a sus 
particularidades.

La adaptación continua y la adopción de 
tecnologías disruptivas son, por tanto, no 
solo una opción, sino una necesidad para las 
empresas que desean prosperar en un sector 
cada vez más competitivo y dinámico. Al final 
del reporte, se ofrecerán recomendaciones 
específicas para alinear las inversiones 
tecnológicas con los objetivos comerciales, 
promoviendo una cultura de innovación que 
permita enfrentar los retos de la disrupción y 
aprovechar las oportunidades de crecimiento 
en el retail.

La IA está transformando el retail, 
desde la personalización hasta 
la optimización de la cadena de 
suministro

“

“
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1. �Resiliencia y 
automatización en retail

La resiliencia operativa y la automatización han pasado de ser diferenciadores estratégicos a 
convertirse en factores críticos de supervivencia en el sector retail. La disrupción causada por 
eventos globales, como la pandemia de COVID-19, junto con la volatilidad de la economía global, 
han expuesto la vulnerabilidad de los modelos tradicionales de negocio. Para adaptarse, los 
minoristas han recurrido cada vez más a la automatización, no solo para optimizar costos y mejorar 
la eficiencia, sino también para asegurar la continuidad del negocio frente a crisis imprevistas.
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La importancia de la resiliencia en retail 

La resiliencia en el sector retail implica la capacidad de una 
organización para adaptarse, recuperarse y prosperar frente 
a cambios rápidos y disrupciones. En un entorno donde las 
demandas del consumidor fluctúan constantemente y los eventos 
globales pueden alterar el flujo de la cadena de suministro en 
cuestión de días, la resiliencia se ha convertido en un activo 
invaluable. Las empresas resilientes no solo son capaces de 
recuperarse rápidamente de crisis, sino que también están mejor 
posicionadas para aprovechar oportunidades en momentos de 
incertidumbre.

Uno de los aspectos clave de la resiliencia en retail es la 
flexibilidad operativa. Las empresas están adoptando estrategias 
que les permiten ajustar rápidamente sus operaciones para 
responder a cambios en la demanda y a interrupciones en la 
cadena de suministro. Esto incluye diversificar proveedores, 
mejorar la visibilidad a lo largo de toda la cadena y utilizar 
tecnologías que faciliten una respuesta ágil.

Automatización como pilar de la 
resiliencia 

La automatización ha emergido como una herramienta clave para 
construir resiliencia en el retail. Las tecnologías automatizadas 
no solo optimizan procesos internos, sino que también permiten 
a las empresas reducir la dependencia de la mano de obra 
humana en tareas repetitivas y susceptibles a errores. Esto es 
especialmente relevante en el contexto de la pandemia, donde 
los problemas de disponibilidad de personal han sido una 
constante para el sector.

Uno de los aspectos clave de la resiliencia en retail es la 
flexibilidad operativa. Las empresas están adoptando estrategias 
que les permiten ajustar rápidamente sus operaciones para 
responder a cambios en la demanda y a interrupciones en la 
cadena de suministro. Esto incluye diversificar proveedores, 
mejorar la visibilidad a lo largo de toda la cadena y utilizar 
tecnologías que faciliten una respuesta ágil.
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4. Capacidad de respuesta 
ante crisis 
La automatización permite 
a las empresas de retail 
ajustar rápidamente sus 
operaciones para hacer 
frente a situaciones 
imprevistas. Durante 
la pandemia, muchas 
tiendas implementaron 
sistemas de pago sin 
contacto y adaptaron sus 
almacenes con tecnologías 
automatizadas para reducir 
el tiempo de exposición y 
garantizar la seguridad tanto 
de empleados como de 
clientes.

Algunos de los principales beneficios de la automatización en retail incluyen:

1. �Reducción de costos
operativos
La automatización reduce la 
necesidad de intervención 
humana en tareas repeti­
tivas, lo que disminuye los 
costos laborales y aumenta 
la eficiencia operativa. Esto 
incluye la implementación 
de robots en almacenes para 
tareas como la reposición 
de inventario y el picking de 
productos, que agilizan el 
proceso de preparación de 
pedidos.

2. Minimización de errores y 
mejora en la precisión 
Las tecnologías au­
tomatizadas reducen sig­
nificativamente los errores 
humanos en procesos críticos, 
como el control de inventa­
rios y la gestión de pedidos. 
Con sistemas automatizados, 
las tiendas pueden mantener 
una precisión en inventario 
cercana al 99%, lo cual es 
crucial para evitar pérdidas 
de ventas y mejorar la satis­
facción del cliente.

3. Optimización de la cadena 
de suministro 
La automatización facilita 
una cadena de suministro más 
ágil y flexible. Al digitalizar y 
automatizar el seguimiento 
de inventarios, las empresas 
pueden anticipar problemas de 
abastecimiento y responder a 
ellos rápidamente. Además, las 
tecnologías de automatización, 
como los sistemas de rastreo 
de envíos en tiempo real, 
permiten mejorar la visibilidad 
de la cadena de suministro de 
extremo a extremo.
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Walmart 
La cadena minorista ha 
adoptado robots en sus 
centros de distribución para 
realizar tareas de inventario y 
picking. Esta automatización 
ha permitido a Walmart 
reducir sus costos operativos 
y mejorar la precisión en la 
reposición de productos, 
asegurando que los estantes 
estén siempre abastecidos.

Amazon 
Amazon ha sido pionero 
en el uso de robots en sus 
centros de distribución y en 
la implementación de tiendas 
físicas sin personal, como 
Amazon Go. Estas tiendas 
utilizan sensores y tecnologías 
de visión computacional para 
detectar cuando un cliente retira 
un producto y realizar el cobro 
automáticamente, eliminando la 
necesidad de cajas y personal 
en el área de pago.

Zara 
La marca de moda rápida ha 
implementado tecnología 
de inteligencia artificial y 
robots en sus almacenes 
para gestionar el inventario 
y el envío de productos 
a tiendas y clientes. Esta 
automatización permite a 
Zara mantener una cadena de 
suministro altamente eficiente 
y rápida, clave para su modelo 
de negocio.

Ejemplos de automatización en el retail

En los últimos años, varias empresas líderes en el sector retail 
han invertido en tecnologías de automatización para mejorar su 
resiliencia y competitividad:

La automatización 
es la base de la 

eficiencia operativa 
en el grocery del 

futuro.

“

“
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El futuro de la resiliencia y la 
automatización en retail

La tendencia hacia una mayor resiliencia y automatización en 
el retail continuará en los próximos años, impulsada por los 
avances en inteligencia artificial y robótica. Se espera que más 
empresas implementen soluciones de automatización en áreas 
críticas como la gestión de inventarios, el servicio al cliente y 
la logística. Además, la integración de tecnologías de análisis 
predictivo permitirá a los minoristas anticipar tendencias de 
demanda y ajustar sus operaciones de manera proactiva.

En conclusión, la resiliencia y la automatización no solo 
son esenciales para enfrentar las disrupciones actuales, 
sino que también preparan a las empresas para capitalizar 
oportunidades en un mercado en constante evolución. Las 
organizaciones que inviertan en estas áreas estarán mejor 
posicionadas para prosperar en un entorno competitivo, 
reduciendo costos, mejorando la eficiencia y aumentando la 
satisfacción del cliente.

1. Inversión Inicial
La automatización requiere 
una inversión significativa en 
tecnología y capacitación. 
Si bien los costos a largo 
plazo suelen ser menores, 
el costo inicial puede ser 
una barrera para algunas 
empresas, especialmente 
aquellas de menor tamaño.

2. Capacitación de Personal
La transición hacia un 
modelo más automatizado 
implica una reestructuración 
en el rol de los empleados.
Esto requiere programas de 
capacitación y un cambio 
en la cultura organizacional, 
donde los trabajadores pasan 
a desempeñar tareas más 
analíticas o de supervisión.

3. Dependencia de la 
tecnología 
La automatización crea una 
dependencia en los sistemas 
tecnológicos, lo cual representa 
un riesgo en caso de fallos 
técnicos. Las empresas 
deben contar con planes 
de contingencia y realizar 
mantenimientos periódicos 
para evitar interrupciones en 
las operaciones.

Retos y consideraciones para la implementación de la 
automatización

Aunque los beneficios de la automatización son claros, su implementación presenta ciertos 
desafíos que las empresas deben considerar:
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2. �Inteligencia artificial y 
visión computacional

La Inteligencia Artificial (IA) y la visión computacional han transformado el sector retail al permitir 
una mayor eficiencia operativa y una experiencia de compra personalizada. Estas tecnologías, 
que hace unos años parecían expearimentales, hoy son componentes esenciales en las estrategias 
de los minoristas que buscan adaptarse a un mercado en constante cambio y responder a las 
expectativas cada vez más altas de los consumidores.

La IA y la visión computacional ofrecen una ventaja competitiva al mejorar la precisión en la 
gestión de inventarios, optimizar las operaciones, y personalizar la experiencia de los clientes 
tanto en tiendas físicas como en plataformas digitales. Al implementar estas tecnologías, los 
minoristas pueden anticipar tendencias, adaptarse a la demanda y optimizar el servicio al cliente, 
mejorando significativamente su rentabilidad y competitividad.
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Aplicaciones de la Inteligencia Artificial en el retail 

La IA tiene un potencial inmenso en el sector retail, y su aplicación cubre múltiples áreas críticas, 
tales como la personalización, la optimización de precios, la gestión de inventario y la mejora en el 
servicio al cliente. Algunas de las aplicaciones clave incluyen:

1. �Análisis predictivo y personalización
La IA permite analizar grandes volúmenes de 
datos en tiempo real para predecir tendencias 
de consumo y preferencias de los clientes. A 
través de algoritmos avanzados, los minoristas 
pueden anticipar la demanda de productos 
específicos y ajustar sus inventarios en 
consecuencia. Además, la personalización 
impulsada por IA permite ofrecer 
recomendaciones personalizadas a cada 
cliente, aumentando las tasas de conversión y 
mejorando la experiencia de compra.

2. �Optimización de precios
La IA facilita la gestión de precios en función 
de factores como la demanda, la competencia 
y las preferencias del consumidor. Esto permite 
a los minoristas ajustar los precios de forma 
dinámica para maximizar los ingresos y reducir 
el riesgo de exceso o falta de inventario. 
Algunos minoristas han implementado 
sistemas de “precios inteligentes” que ajustan 
automáticamente el precio de un producto 
según las condiciones del mercado y el historial 
de compras del cliente.
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4. Atención al cliente con asistentes 
virtuales
Los asistentes virtuales, como los chatbots 
impulsados por IA, han transformado el 
servicio al cliente en retail. Estos sistemas 
pueden responder a consultas frecuentes, 
gestionar devoluciones y asistir en el proceso 
de compra, proporcionando una experiencia 
de atención al cliente rápida y personalizada. 
Además, los asistentes virtuales permiten 
reducir los costos de operación al disminuir 
la dependencia de agentes humanos para 
tareas de soporte básico.

3. Gestión de inventarios y logística
La IA optimiza la cadena de suministro 
al mejorar la precisión en el control de 
inventarios y anticipar los picos de demanda. 
Con algoritmos de IA, los minoristas pueden 
prever cuándo ciertos productos se agotarán 
y coordinar de manera más eficiente la 
reposición de stock. Además, la IA en la 
logística permite mejorar la eficiencia en la 
distribución de productos, minimizando los 
costos y reduciendo los tiempos de entrega.

La personalización 
a escala es la clave 
para fidelizar 
al consumidor 
moderno.

“

“
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Control de inventarios en 
tiempo real 
Con cámaras y sensores 
equipados con visión 
computacional, los minoristas 
pueden monitorear el 
inventario en tiempo real. 
Esta tecnología identifica 
cuándo se retiran productos 
de los estantes y alerta 
automáticamente al sistema 
cuando es necesario reponer 
el stock. Esto permite una 
gestión de inventario precisa y 
oportuna, reduciendo el riesgo 
de productos agotados y 
aumentando la disponibilidad 
para el cliente.

Prevención de pérdidas 
La visión computacional es 
también una herramienta 
eficaz en la prevención de 
pérdidas. Los sistemas de 
cámaras inteligentes pueden 
detectar comportamientos 
sospechosos o inusuales en la 
tienda, como movimientos en 
áreas restringidas o intentos 
de robo. Estos sistemas no 
solo mejoran la seguridad, 
sino que también ayudan a 
reducir las pérdidas en los 
puntos de venta.

Visión computacional en el retail

La visión computacional, una rama de la IA que permite a las máquinas “ver” e interpretar 
imágenes, ha tenido un impacto significativo en la experiencia en tiendas físicas y en la precisión 
de los inventarios. A continuación, se destacan algunas de las aplicaciones más relevantes de esta 
tecnología en el sector retail.

Análisis de comportamiento del cliente en tienda 
La visión computacional permite analizar el compor­
tamiento de los clientes dentro de la tienda, identificando 
patrones como las áreas más visitadas, el tiempo que los 
clientes pasan en determinadas secciones, y los productos 
que generan más interés. Esta información es valiosa para 
optimizar la disposición de los productos 
en la tienda y mejorar el diseño del espacio, facilitando una 
experiencia de compra más atractiva y efectiva.

Automatización del pago y 
tiendas sin personal 
La visión computacional 
permite la creación de 
tiendas sin personal, como 
las implementadas por 
Amazon Go, donde los clientes 
pueden tomar los productos 
que desean y salir de la tienda 
sin necesidad de pasar por 
una caja. Sensores y cámaras 
detectan los artículos reti­
rados y los cobran automá­
ticamente a la cuenta del 
cliente. Esta tecnología elimina 
las filas en las cajas y mejora 
la experiencia de compra, 
brindando mayor conveniencia 
a los consumidores.
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Inversión en infraestructura 
La implementación de IA 
y visión computacional 
requiere una inversión 
significativa en infraes­
tructura tecnológica y en 
personal capacitado para 
gestionar estas herramientas. 
Las cámaras y sensores, 
así como el software que 
procesa y analiza los datos, 
pueden representar un costo 
considerable, especialmente 
para minoristas pequeños 
o medianos.

Protección de la privacidad 
del cliente 
Las tecnologías de IA y visión 
computacional plantean 
cuestiones de privacidad, 
ya que recopilan datos de 
comportamiento y en algunos 
casos registran imágenes de los 
clientes. Los minoristas deben 
garantizar que estos datos se 
gestionen de acuerdo con las 
regulaciones de privacidad 
y que los clientes sean 
informados sobre el uso de 
esta tecnología en las tiendas.

Integración con sistemas 
existentes 
Para aprovechar al máximo 
las capacidades de IA y 
visión computacional, estas 
tecnologías deben integrarse 
con los sistemas ya existentes 
en la tienda, como el sistema 
de gestión de inventarios 
y el punto de venta. La 
integración puede ser un 
proceso complejo y requiere 
que los minoristas cuenten 
con soluciones compatibles y 
adaptables.

Retos de la implementación de IA y visión computacional en 
el retail

Aunque los beneficios de la IA y la visión computacional son claros, su implementación presenta 
ciertos desafíos que deben ser considerados:
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A medida que la tecnología avance, se espera 
que la IA y la visión computacional desempeñen 
un papel aún más relevante en el retail. 
Con la mejora en el análisis de datos y en la 
capacidad de las máquinas para interpretar 
comportamientos complejos, los minoristas 
podrán ofrecer experiencias de compra cada 
vez más personalizadas y eficientes. Además, 
se anticipa que la IA tendrá un rol importante 
en la sostenibilidad, al optimizar las cadenas de 
suministro y reducir el desperdicio de productos 
mediante una gestión precisa del inventario.

En conclusión, la inteligencia artificial y la 
visión computacional están remodelando el 
sector retail al mejorar la eficiencia, optimizar 
el inventario y personalizar la experiencia del 
cliente. Las empresas que inviertan en estas 
tecnologías estarán mejor posicionadas para 
responder a las expectativas del consumidor 
moderno y mantener una ventaja competitiva 
en un mercado que se vuelve cada vez más 
digital y orientado a la experiencia del cliente.

El futuro de la IA y Visión 
Computacional en el retail

Las estrategias basadas en datos 
son el nuevo estándar de la toma 
de decisiones en el retail

“

“
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3. �Personalización y retail 
media

La personalización y el retail media son dos estrategias clave que están redefiniendo la forma en 
que los minoristas interactúan con los consumidores y maximizan sus ingresos en un entorno cada 
vez más digital. Con el crecimiento de los datos disponibles y la evolución de las herramientas 
de análisis, los retailers pueden ofrecer experiencias altamente personalizadas que fomentan la 
lealtad del cliente y aumentan las tasas de conversión. Además, las redes de retail media permiten 
a los minoristas monetizar sus plataformas al ofrecer espacios publicitarios a marcas, generando 
nuevas fuentes de ingresos.

La personalización y el retail media no solo mejoran la experiencia de compra, sino que también 
brindan a las marcas una oportunidad única para conectar con sus audiencias de manera más 
efectiva. A medida que los consumidores buscan experiencias más relevantes y personalizadas, 
los minoristas que logran satisfacer esta demanda obtienen una ventaja competitiva significativa.
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Recomendaciones de 
productos personalizadas 
 A través del análisis de 
datos de compras anteriores 
y del comportamiento en 
línea, los minoristas pueden 
ofrecer recomendaciones de 
productos personalizadas 
para cada cliente. Estas 
recomendaciones aumentan 
la probabilidad de compra 
y mejoran la experiencia del 
usuario, ya que el cliente 
percibe que el minorista 
entiende sus preferencias.

Segmentación basada en 
comportamiento 
Con herramientas avanzadas 
de análisis, los minoristas 
pueden segmentar a sus 
clientes en grupos específicos 
según su comportamiento 
y preferencias. Esto permite 
desarrollar campañas de 
marketing más efectivas y 
dirigidas a cada segmento, 
optimizando el uso de los 
recursos publicitarios.

Personalización en el retail

La personalización es una estrategia que permite adaptar la oferta de productos, las recomen­
daciones y la comunicación a las preferencias individuales de cada cliente. En el retail, la perso­
nalización es impulsada principalmente por el análisis de datos y el uso de inteligencia artificial 
para anticipar las necesidades y gustos de los consumidores. Algunas de las aplicaciones de la 
personalización en el retail incluyen:

Promociones y Ofertas Individualizadas 
La personalización permite a los minoristas enviar 
ofertas específicas a cada cliente en función 
de su historial de compras y sus preferencias. 
Por ejemplo, los consumidores pueden recibir 
descuentos en productos que han comprado 
en el pasado o en artículos relacionados con 
sus intereses. Esta estrategia no solo incentiva 
la compra, sino que también crea una conexión 
emocional con la marca, al demostrar que 
entiende las necesidades del cliente.

Experiencia personalizada en 
la tienda 
La personalización también se 
está extendiendo a las tiendas 
físicas. Mediante el uso de 
aplicaciones móviles y tec­
nologías de proximidad, los 
minoristas pueden ofrecer 
promociones y recomendaciones 
personalizadas a los clientes 
mientras están en la tienda. Esto 
no solo mejora la experiencia 
de compra, sino que también 
incrementa la probabilidad de 
que los consumidores realicen 
compras impulsivas.
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Redes de retail media

El retail media se refiere a la estrategia en la que los minoristas utilizan sus propias plataformas para 
vender espacios publicitarios a las marcas. Con el crecimiento del e-commerce y la disponibilidad 
de datos de los consumidores, los retailers están en una posición única para ofrecer publicidad 
segmentada y efectiva dentro de sus propias plataformas digitales. Las redes de retail media 
brindan a las marcas la oportunidad de llegar a consumidores altamente segmentados, mientras 
que los minoristas generan ingresos adicionales a través de la venta de espacios publicitarios.

Publicidad en E-commerce 
Las plataformas de e-commerce de los 
minoristas ofrecen espacios publicitarios 
dentro de sus propias páginas. Esto puede 
incluir anuncios en la página de inicio, en la 
página de resultados de búsqueda o en las 
páginas de producto. Los anuncios están 
altamente segmentados, permitiendo a las 
marcas dirigirse a consumidores específicos 
en función de su historial de compras y 
comportamiento en la plataforma.

Integración de publicidad en redes sociales 
Muchos minoristas están integrando sus 
campañas de retail media con sus perfiles 
en redes sociales. Esto permite a las 
marcas llegar a una audiencia más amplia y 
aprovechar los datos de los minoristas para 
mejorar la segmentación y relevancia de sus 
anuncios en plataformas como Instagram y 
Facebook.

Espacios publicitarios en aplicaciones móviles 
Los minoristas también están aprovechando 
sus aplicaciones móviles para ofrecer espacios 
publicitarios a las marcas. Los anuncios pueden 
ser personalizados y mostrarse a los clientes en 
función de su ubicación, historial de compras 
y preferencias, lo que permite una publicidad 
más dirigida y efectiva.

Contenido shoppable 
Los minoristas están incorporando el concepto 
de “contenido shoppable” o contenido 
interactivo en el que los clientes pueden 
hacer clic en un anuncio o video para comprar 
un producto directamente. Esta estrategia 
mejora la experiencia de compra y facilita la 
conversión, ya que el cliente puede pasar de la 
inspiración a la compra en un solo paso.

Algunas de las formas en que se implementa el retail media en el sector incluyen:
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Aumento de la conversión 
Al personalizar la experiencia y las ofertas, 
los minoristas pueden aumentar la tasa 
de conversión, ya que los clientes son 
más propensos a comprar productos que 
consideran relevantes para sus intereses.

Publicidad eficiente y segmentada 
Las marcas pueden aprovechar los datos 
de los minoristas para crear campañas de 
publicidad altamente segmentadas y dirigidas, 
lo que maximiza la eficiencia y el retorno de la 
inversión en marketing.

Generación de nuevas fuentes de ingreso 
Con el retail media, los minoristas pueden 
generar ingresos adicionales al vender 
espacios publicitarios en sus propias 
plataformas. Esto representa una fuente de 
ingresos significativa y complementaria a las 
ventas de productos.

Beneficios de la personalización y el retail media

La combinación de personalización y retail media ofrece múltiples beneficios tanto para los 
minoristas como para las marcas:

Lealtad del cliente 
La personalización crea una conexión 
emocional entre el cliente y la marca, lo que 
fortalece la lealtad y fomenta la repetición 
de compra. Cuando los clientes sienten que 
una marca entiende sus necesidades, es más 
probable que vuelvan a comprar.
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Retos y consideraciones para la personalización y el retail media

Aunque la personalización y el retail media ofrecen beneficios importantes, también presentan 
ciertos desafíos:

Gestión de datos y privacidad 
La personalización y la segmentación en 
retail media dependen del análisis de datos 
personales. Los minoristas deben cumplir con 
las normativas de privacidad, como el GDPR, 
y garantizar que los datos de los clientes se 
manejen de manera segura y transparente.

Inversión en tecnología 
La implementación de personalización y retail 
media requiere una infraestructura tecnológica 
avanzada, así como herramientas de análisis 
de datos y algoritmos de segmentación. Para 
los minoristas más pequeños, esto puede 
representar una barrera de entrada.

Equilibrio entre publicidad y experiencia 
del cliente 
Aunque el retail media ofrece ingresos 
adicionales, los minoristas deben equilibrar 
la cantidad de publicidad con la experiencia 
del cliente. Exceso de anuncios puede resultar 
invasivo y afectar negativamente la percepción 
de la marca.

Cambio en el rol de los minoristas 
Con el retail media, los minoristas no solo 
venden productos, sino que también se 
convierten en plataformas de publicidad, lo que 
requiere habilidades y estrategias de marketing 
digital avanzadas.
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El futuro de la personalización 
y el retail media

Se espera que la personalización y el retail 
media continúen creciendo en los próximos 
años, impulsados por el desarrollo de nuevas 
tecnologías de análisis de datos y la demanda 
de experiencias de compra más relevantes. 
Los minoristas que inviertan en estas áreas 
estarán mejor posicionados para adaptarse a 
las expectativas de los consumidores y generar 
ingresos adicionales.

En conclusión, la personalización y el retail 
media no solo permiten una experiencia de 
compra más atractiva y relevante, sino que 
también representan una oportunidad para que 
los minoristas amplíen sus fuentes de ingresos 
y mejoren su relación con los consumidores. A 
medida que estas estrategias se integren en el 
modelo de negocio, los retailers podrán ofrecer 
experiencias cada vez más personalizadas y 
dirigidas consolidando su posición en un mer­
cado altamente competitivo.

Los medios de retail están 
empoderando a los minoristas 
con nuevas oportunidades 
publicitarias

“

“
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4. �Consumo responsable y 
sostenibilidad

Reporte de Innovación en Retail y Supermercados

El consumo responsable y la sostenibilidad han pasado de ser tendencias emergentes a convertirse 
en demandas clave de los consumidores en el sector retail. Los clientes actuales buscan marcas 
que reflejen sus valores y que asuman un compromiso genuino con el cuidado del medio ambiente 
y la responsabilidad social. En respuesta, muchas empresas de retail están adoptando prácticas 
sostenibles y desarrollando productos que minimizan el impacto ambiental, generando así una 
conexión más profunda con sus clientes y asegurando su lealtad a largo plazo.

La sostenibilidad no solo abarca la reducción de residuos o el uso de materiales ecológicos; 
también implica repensar todo el ciclo de vida de los productos, desde la producción hasta el 
consumo y la disposición final. Para muchas marcas, este cambio hacia un modelo de negocio más 
sostenible representa una oportunidad para diferenciarse en un mercado competitivo, al tiempo que 
contribuyen positivamente a la sociedad y al medio ambiente.
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Economía circular en el retail

La economía circular es un modelo económico que promueve la reutilización y el reciclaje de 
productos y materiales para minimizar los residuos. A diferencia del modelo tradicional de “usar y 
desechar”, la economía circular se basa en prolongar el ciclo de vida de los productos. En el retail, 
esta práctica está ganando popularidad y se manifiesta de varias maneras:

Reciclaje y reutilización de 
productos 
Las tiendas están ofreciendo 
programas de reciclaje y 
devolución de productos, 
donde los clientes pueden 
regresar artículos usados 
para ser reciclados o 
reacondicionados. Marcas de 
moda, como H&M y Zara, han 
implementado contenedores 
en sus tiendas donde los 
consumidores pueden dejar 
ropa usada para que sea 
reciclada o reutilizada.

Productos recargables y 
reutilizables 
El modelo de productos 
recargables, como los envases 
de jabón o champú, está 
ganando terreno en el retail. 
Esto permite a los consumidores 
rellenar sus envases en lugar de 
comprar nuevos, reduciendo 
así el desperdicio y el consumo 
de recursos.

Reparación de productos 
Algunas marcas están 
fomentando la reparación 
de productos en lugar de 
su reemplazo, ofreciendo 
servicios de reparación en 
tienda o facilitando repuestos. 
Esto no solo extiende la vida 
útil del producto, sino que 
también reduce la cantidad 
de residuos generados.

Venta de productos de 
segunda mano 
Algunas marcas y minoristas 
están abriendo secciones de 
productos de segunda mano 
o “pre-amados”. Esto permite 
a los consumidores adquirir 
productos a un menor precio 
y, al mismo tiempo, reduce el 
impacto ambiental al dar una 
segunda vida a los artículos.
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Beneficios de adoptar prácticas sostenibles

La adopción de prácticas sostenibles no solo responde a las demandas de los consumidores, sino 
que también ofrece numerosos beneficios para los minoristas:

Atracción y fidelización de clientes 
Los consumidores, especialmente las 
generaciones más jóvenes, prefieren 
marcas que se alineen con sus valores de 
sostenibilidad y responsabilidad social. Al 
adoptar prácticas sostenibles, los minoristas 
pueden atraer a estos consumidores y 
fomentar la lealtad a largo plazo.

Reducción de costos operativos 
Muchas prácticas sostenibles, como la 
reducción de desperdicios o el uso de energía 
renovable, ayudan a reducir costos operativos. 
Por ejemplo, al implementar sistemas de 
reciclaje o reutilización de materiales, las 
empresas pueden disminuir sus costos de 
eliminación de residuos.

Reputación de marca 
La sostenibilidad se ha convertido en un valor 
clave para las marcas, y aquellas que adoptan 
prácticas sostenibles mejoran su reputación 
y percepción en el mercado. Esto puede 
traducirse en una ventaja competitiva frente 
a las marcas que no siguen estas prácticas.

Cumplimiento regulatorio y 
reducción de riesgos 
Las regulaciones ambientales están aumen­
tando en todo el mundo, y las empresas que 
adoptan prácticas sostenibles pueden cumplir 
con estas normativas y reducir el riesgo de 
sanciones. Además, la sostenibilidad ayuda 
a minimizar riesgos asociados con la escasez 
de recursos y el cambio climático.
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Costo inicial de implementación 
Muchas prácticas sostenibles requieren una 
inversión inicial significativa, como la instalación 
de paneles solares, la compra de materiales 
ecológicos o la creación de infraestructura para 
programas de reciclaje. Para algunos minoristas, 
especialmente los más pequeños, estos costos 
pueden ser prohibitivos.

Educación y conciencia del consumidor 
Aunque la demanda de productos sostenibles 
está creciendo, no todos los consumidores 
están dispuestos a pagar un precio más alto 
por ellos. Los minoristas deben invertir en 
educar a sus clientes sobre el valor y los 
beneficios de la sostenibilidad para justificar 
el costo adicional.

Riesgo de Greenwashing 
Para cumplir con la demanda de sostenibilidad, 
algunas marcas recurren al “greenwashing”, es 
decir, prácticas que aparentan ser sostenibles 
pero que en realidad no lo son. Esto puede 
dañar la reputación de la marca si los 
consumidores descubren que los esfuerzos de 
sostenibilidad no son genuinos.

Desafíos en la implementación de prácticas sostenibles

Aunque los beneficios de la sostenibilidad en el retail son claros, implementar estas prácticas no está 
exento de desafíos:

Gestión de la Cadena de Suministro 
Implementar la sostenibilidad en toda 
la cadena de suministro puede ser complejo. 
Los minoristas necesitan trabajar estrechamente 
con sus proveedores para garantizar que los 
materiales y productos cumplan con 
los estándares de sostenibilidad.
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Futuro de la sostenibilidad en el retail

A medida que la preocupación por el medio ambiente y el cambio climático 
continúa creciendo, es probable que la sostenibilidad siga siendo un tema 
central en el retail. Los consumidores continuarán exigiendo más transparencia y 
responsabilidad por parte de las marcas, lo que impulsará a los minoristas a seguir 
adoptando prácticas sostenibles. En el futuro, se espera que la sostenibilidad no 
sea solo una ventaja competitiva, sino un estándar básico en la industria.

En conclusión, el consumo responsable y la sostenibilidad no solo representan 
una respuesta a las demandas de los consumidores, sino que también ofrecen 
a los minoristas una oportunidad para liderar en un mercado consciente y 
ético. Las empresas que adopten estos valores estarán mejor preparadas para 
enfrentar los retos del futuro y construir relaciones de confianza con 
sus clientes.
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6. �Experiencia del cliente en 
tiendas físicas y omnicanal

La experiencia del cliente es un pilar fundamental en el sector retail, y en un entorno 
donde el comercio electrónico y las tiendas físicas compiten y convergen, los minoristas 
están buscando formas de ofrecer una experiencia de compra que sea atractiva, 
conveniente y memorable. La experiencia del cliente en las tiendas físicas ha evolucionado 
para incluir elementos digitales, y el enfoque omnicanal permite una transición fluida 
entre los entornos en línea y offline, creando un ecosistema donde el consumidor puede 
interactuar con la marca en múltiples puntos de contacto.

El objetivo principal de esta integración es proporcionar una experiencia de compra sin 
fricciones que responda a las expectativas del consumidor moderno. La transformación 
de las tiendas físicas en centros de experiencia y la implementación de tecnologías que 
enriquecen el recorrido del cliente reflejan cómo los minoristas están innovando para 
ofrecer una propuesta de valor diferenciada en un mercado altamente competitivo.
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Transformación de la tienda física como centro de experiencia

A medida que el e-commerce sigue creciendo, las tiendas físicas están buscando redefinir 
su papel. En lugar de ser meramente un punto de venta, las tiendas físicas se están transformando 
en espacios de experiencia donde los consumidores pueden interactuar con los productos de 
formas únicas que no son posibles en línea. Esta estrategia permite a los minoristas aprovechar 
al máximo los puntos de venta físicos al crear un entorno donde los clientes no solo compran, 
sino que también exploran, experimentan y se conectan emocionalmente con la marca.

Espacios interactivos y de demostración 
de productos 
Las tiendas están incorporando áreas 
interactivas donde los clientes pueden probar 
y experimentar los productos antes de 
comprarlos. Esto es particularmente efectivo 
en categorías como tecnología, belleza y 
moda, donde los consumidores desean ver, 
tocar y probar los productos antes de tomar 
una decisión de compra.

Eventos en tienda y actividades comunitarias 
Las tiendas también están organizando eventos 
y actividades que fomentan la interacción con 
la comunidad local, como talleres, lanzamientos 
de productos, y demostraciones en vivo. 
Estos eventos no solo generan tráfico en la 
tienda, sino que también crean una conexión 
más profunda entre la marca y el consumidor.

Espacios para la personalización de 
productos 
La personalización es una tendencia 
creciente, y muchas tiendas están ofreciendo 
opciones para que los clientes personalicen 
sus compras. Esto puede incluir desde 
grabar iniciales en productos de moda hasta 
personalizar el empaque de cosméticos. 
La personalización añade un valor único al 
producto y crea una experiencia memorable 
para el cliente.

Asistencia personalizada y servicio al cliente 
Con el apoyo de herramientas tecnológicas, 
los empleados en tienda pueden ofrecer una 
experiencia más personalizada. Por ejemplo, al 
identificar a los clientes mediante aplicaciones 
de lealtad, los empleados pueden ofrecer 
recomendaciones y asistencia personalizada 
basadas en el historial de compras o las 
preferencias del cliente.
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Integración de tecnología inmersiva en la tienda

La tecnología inmersiva, como la realidad aumentada (AR) y la realidad virtual (VR), está 
revolucionando la experiencia en tienda al ofrecer a los clientes la oportunidad de interactuar con 
productos de maneras innovadoras. Estas tecnologías no solo crean una experiencia de compra más 
atractiva, sino que también ayudan a los minoristas a diferenciarse en el mercado.

1. Espejos virtuales y probadores de realidad 
aumentada 
En el sector de moda y belleza, los espejos 
virtuales permiten a los clientes probarse 
ropa o maquillajes sin necesidad de hacerlo 
físicamente. Esta tecnología ayuda a mejorar 
la experiencia de compra, especialmente en 
tiendas concurridas, ya que reduce el tiempo 
que los clientes pasan esperando en los 
probadores y mejora la satisfacción.

2. Visualización de productos en espacios 
personales 
La AR permite que los clientes visualicen 
cómo se verán ciertos productos en sus 
propios hogares. En el sector de muebles y 
decoración, esta tecnología es especialmente 
útil, ya que los consumidores pueden “probar” 
cómo quedarán los muebles en sus espacios 
antes de realizar la compra, lo cual minimiza 
las devoluciones y aumenta la confianza en 
la compra.
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4. Códigos QR y tecnología de proximidad 
Con el uso de códigos QR, los clientes 
pueden acceder a información adicional 
sobre un producto, promociones especiales 
o incluso recomendaciones de productos 
complementarios al escanear el código desde 
sus dispositivos móviles. La tecnología de 
proximidad permite a los minoristas enviar 
notificaciones o descuentos personalizados 
a los dispositivos de los clientes cuando están 
cerca de una tienda o producto específico.

3. Realidad virtual para experiencias 
interactivas 
Algunos minoristas han comenzado a usar 
la realidad virtual para crear experiencias 
inmersivas en la tienda. Esto puede incluir 
recorridos virtuales de otros lugares o 
exhibiciones interactivas que ayudan a los 
clientes a conocer mejor los productos y 
la historia de la marca. Estas experiencias 
generan un alto nivel de engagement 
y ayudan a crear una experiencia de 
compra única.
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Click and collect  
El servicio de compra en 
línea y recogida en tienda 
se ha vuelto popular, ya 
que permite a los clientes 
hacer sus pedidos en línea 
y recogerlos en la tienda 
física sin tener que esperar 
tiempos de entrega. Esto 
también genera tráfico en 
la tienda, lo que aumenta 
las oportunidades de venta 
cruzada y de compra 
impulsiva.

Devoluciones en tienda de 
compras en línea 
Las devoluciones en tienda 
de productos comprados 
en línea son otra estrategia 
omnicanal que mejora 
la conveniencia para el 
cliente. Los consumidores 
pueden devolver o cambiar 
artículos en la tienda física, 
lo cual reduce las barreras de 
compra en línea y mejora la 
satisfacción del cliente.

Inventario en tiempo real 
compartido entre canales 
La integración de inventario 
permite que los clientes vean 
la disponibilidad de productos 
tanto en línea como en tiendas 
físicas. Esta transparencia en el 
inventario ayuda a los clientes 
a tomar decisiones informadas 
y a evitar la frustración de 
visitar una tienda solo para 
descubrir que el producto 
deseado no está disponible.

Omnicanalidad: un enfoque integrado entre el mundo 
digital y físico

La omnicanalidad es una estrategia que permite a los minoristas ofrecer una experiencia de 
compra fluida y coherente en todos los puntos de contacto, tanto en línea como en tienda. 
Con esta estrategia, el cliente puede iniciar su recorrido de compra en una plataforma digital, 
continuarlo en la tienda física y finalizarlo en el canal de su preferencia. La omnicanalidad no 
solo mejora la experiencia del cliente, sino que también permite a los minoristas recopilar datos 
valiosos para personalizar y optimizar el proceso de compra.

Experiencia de compra continuada 
La omnicanalidad permite a los clientes 
continuar su experiencia de compra desde 
cualquier punto de contacto. Por ejemplo, 
un cliente que visualiza un producto en la 
tienda física puede guardar su interés en 
la aplicación móvil para comprarlo más 
tarde en línea. Esta estrategia permite que 
la marca esté presente en cada fase del 
recorrido del cliente.
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Beneficios de una experiencia de cliente omnicanal y 
enriquecida

La omnicanalidad es una estrategia que permite a los minoristas ofrecer una experiencia de 
compra fluida y coherente en todos los puntos de contacto, tanto en línea como en tienda. 
Con esta estrategia, el cliente puede iniciar su recorrido de compra en una plataforma digital, 
continuarlo en la tienda física y finalizarlo en el canal de su preferencia. La omnicanalidad no 
solo mejora la experiencia del cliente, sino que también permite a los minoristas recopilar datos 
valiosos para personalizar y optimizar el proceso de compra.

Recopilación 
de datos para 
personalización 

La integración 

omnicanal permite 

a los minoristas  

ecopilar datos valiosos 

sobre las preferencias 

y comportamientos 

de los clientes. 

Esta información es 

esencial para crear 

campañas de marketing 

personalizadas y para 

optimizar la experiencia 

de compra.

Aumento del 
engagement 
La combinación de 

experiencias en tienda 

y digitales crea un 

ambiente de compra más 

atractivo y dinámico. 

Los clientes se sienten 

más conectados con 

la marca y, por lo tanto, 

es más probable que 

vuelvan a realizar 

compras.

Mejora de la lealtad 
del cliente 
Al ofrecer una 

experiencia de compra 

personalizada y fluida, 

los minoristas pueden 

fortalecer la relación 

con sus clientes y 

fomentar la lealtad 

a largo plazo.

Incremento de ventas 
y venta cruzada 
Las estrategias como 

el “click and collect” 

y las devoluciones en 

tienda incrementan el 

tráfico en las tiendas, 

lo que genera más 

oportunidades de ventas 

adicionales y de venta 

cruzada.
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Desafíos en la implementación de la experiencia omnicanal y 
tecnologías en tienda

Aunque la transformación de la experiencia del cliente y la implementación de una estrategia 
omnicanal ofrecen grandes beneficios, también presentan ciertos desafíos:

Inversión en infraestructura tecnológica 
Las herramientas para integrar 
inventarios, plataformas de e-commerce 
y tecnología de proximidad requieren una 
infraestructura tecnológica avanzada, lo 
cual implica una inversión significativa.

Consistencia en la experiencia de marca 
Al operar en múltiples canales, los 
minoristas deben garantizar que la 
experiencia de marca sea consistente 
en todos ellos. Esto puede ser un desafío, 
especialmente cuando diferentes equipos 
manejan los canales digitales y las tiendas 
físicas.

Capacitación del personal 
Los empleados en tienda deben estar 
capacitados para manejar las nuevas 
tecnologías y brindar una experiencia 
personalizada. La formación del personal 
es fundamental para que las estrategias 
de experiencia del cliente tengan éxito.

Gestión y análisis de datos 
La omnicanalidad genera una gran 
cantidad de datos que los minoristas 
deben gestionar y analizar para obtener 
información útil. Esto requiere sistemas 
de análisis avanzados y personal 
capacitado para interpretar los datos de 
manera efectiva.

El futuro de la experiencia del cliente en el retail

A medida que el retail continúa evolucionando, es probable que la experiencia del cliente sea cada 
vez más personalizada, integrada y digital
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7. �Oportunidades y desafíos 
para la industria mexicana

La industria de retail en México enfrenta un contexto de transformación donde las oportunidades 
para crecer y adaptarse a las tendencias globales están al alcance, pero también enfrenta desafíos 
únicos que requieren soluciones específicas. La adopción de tecnología, la expansión de canales de 
venta y la implementación de prácticas sostenibles son aspectos que representan tanto ventajas 
competitivas como retos para los minoristas en el país. A continuación, se analizan las principales 
oportunidades y desafíos que la industria mexicana debe considerar para mantenerse competitiva 
en un mercado globalizado y en constante evolución.
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Oportunidades en el Mercado Mexicano

1. � Crecimiento del comercio electrónico:
La pandemia impulsó un cambio significativo 
en los hábitos de consumo en México, con 
un aumento considerable en la adopción del 
comercio electrónico. Aunque el retail físico 
sigue siendo predominante, la expansión 
del e-commerce ofrece una oportunidad 
para que los minoristas lleguen a un mayor 
número de consumidores, incluso en áreas 
geográficamente dispersas. El potencial 
de crecimiento en el comercio digital es 
particularmente fuerte en categorías como 
moda, tecnología, alimentos y bebidas, así 
como productos de belleza y cuidado personal.

3. � Adopción de prácticas sostenibles:
La sostenibilidad es un tema que está ganando 
terreno en México, especialmente entre las 
generaciones más jóvenes, que valoran el 
consumo responsable y el compromiso con 
el medio ambiente. Los minoristas mexicanos 
tienen la oportunidad de liderar en este 
aspecto al adoptar prácticas sostenibles, 
como la reducción de plásticos, el uso de 
materiales reciclables y la implementación 
de programas de reciclaje en tienda. Estas 
iniciativas no solo responden a las demandas 
de los consumidores, sino que también 
mejoran la imagen de la marca.

2. Demanda de experiencias omnicanal: 
La experiencia omnicanal se está convirtiendo 
en un aspecto esperado por los consumidores 
mexicanos. Integrar los canales en línea y físicos 
permite a los minoristas ofrecer una experiencia 
de compra más conveniente y flexible. Servicios 
como “click and collect” y devoluciones en 
tienda están creciendo en popularidad y 
permiten a los clientes decidir cómo y dónde 
recibir o devolver sus productos, lo cual 
aumenta su satisfacción y lealtad.
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5. Mercado joven y conectado 
México cuenta con una población joven que  
e encuentra en su mayoría conectada a internet 
y familiarizada con las tecnologías digitales. 
Este segmento de consumidores representa 
una gran oportunidad para los minoristas 
que están dispuestos a innovar en sus canales 
digitales, adaptándose a las tendencias 
de consumo en plataformas móviles y redes 
sociales.

4. Innovación en la experiencia del cliente 
Los consumidores en México buscan 
experiencias de compra atractivas y 
personalizadas, tanto en línea como en tiendas 
físicas. La incorporación de tecnología, como 
la realidad aumentada para probar productos 
virtualmente o el uso de apps móviles para 
recomendaciones personalizadas, ofrece a los 
minoristas la oportunidad de diferenciarse y 
conectar más profundamente con los clientes. 
La personalización y el enfoque en la experiencia 
también fortalecen la lealtad a la marca.
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Desafíos para el Retail en México

El servicio de compra en 
lInfraestructura Logística y 
de Distribución 
Uno de los principales 
desafíos en México es la 
infraestructura logística, que 
no siempre es adecuada para 
cubrir de manera eficiente las 
necesidades de distribución, 
especialmente en regiones 
alejadas de los grandes 
centros urbanos. Las carreteras 
y los sistemas de transporte 
en áreas rurales suelen ser 
limitados, lo que incrementa 
los costos y los tiempos de 
entrega. Para abordar este 
desafío, los minoristas deben 
invertir en soluciones logísticas 
adaptadas a las condiciones 
locales, incluyendo almacenes 
regionales y asociaciones con 
empresas de logística 
de última milla.

Acceso a Tecnología 
Avanzada 
La inversión en tecnología 
es fundamental para que los 
minoristas puedan competir 
y adaptarse a las nuevas 
demandas del mercado. Sin 
embargo, muchas empresas 
en México, especialmente 
las pequeñas y medianas, 
enfrentan restricciones 
presupuestarias que dificultan 
el acceso a tecnologías 
avanzadas como la 
inteligencia artificial, el análisis 
de datos y la automatización. 
Para superar este desafío, 
los minoristas pueden optar 
por soluciones tecnológicas 
escalables y considerar 
alianzas estratégicas que les 
permitan compartir costos 
y recursos.

Regulación y Cumplimiento 
Normativo 
El cumplimiento de las 
normativas de sostenibilidad 
y protección al consumidor 
es otro desafío para los 
minoristas en México. 
A medida que el gobierno 
implementa regulaciones 
más estrictas en cuanto a 
etiquetado, uso de plásticos 
y responsabilidad ambiental, 
las empresas deben 
adaptarse para cumplir con 
estas disposiciones, lo cual 
implica costos adicionales y 
ajustes 
en sus cadenas de 
suministro.
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Educación y conciencia del 
consumidor 
Aunque existe una 
creciente demanda de 
productos sostenibles y 
de consumo responsable, 
la educación y conciencia 
sobre estos temas aún es 
limitada en comparación 
con otros mercados. Los 
minoristas deben invertir 
en campañas que eduquen 
a los consumidores 
sobre los beneficios de 
la sostenibilidad, tanto 
para el medio ambiente 
como para la comunidad, y 
explicar cómo sus prácticas 
sostenibles agregan valor a 
los productos que ofrecen.

Competencia de grandes 
plataformas internacionales 
Las plataformas de 
e-commerce globales, como 
Amazon y MercadoLibre, 
han ganado una presencia 
significativa en el mercado 
mexicano, lo cual representa 
un desafío para los minoristas 
locales. La competencia con 
estos gigantes requiere que 
los minoristas mexicanos 
desarrollen estrategias 
diferenciadas y enfoques 
de personalización que 
les permitan competir en 
términos de conveniencia, 
precio y experiencia 
del cliente.

Cambio en las expectativas 
del consumidor 
Los consumidores 
mexicanos están cada vez 
más informados y esperan 
experiencias de compra 
personalizadas, opciones 
de entrega flexibles y una 
atención al cliente de alta 
calidad. Cumplir con estas 
expectativas requiere que 
los minoristas adapten sus 
estrategias continuamente, 
lo cual puede ser un reto, 
especialmente para aquellas 
empresas que no cuentan con 
los recursos necesarios para 
implementar cambios rápidos 
en su operación.



40

Reporte de Innovación en Retail y Supermercados

Estrategias para aprovechar las oportunidades y superar los 
desafíos

Para capitalizar las oportunidades y enfrentar los desafíos, los minoristas en México pueden adoptar 
las siguientes estrategias:

Inversión en tecnología 
asequible y escalable 
Las tecnologías en la nube, 
el uso de plataformas de 
comercio digital de bajo costo 
y las soluciones de pago 
flexibles pueden ayudar a 
los minoristas a mejorar su 
presencia digital sin una gran 
inversión inicial. Las soluciones 
modulares y escalables 
permiten a las empresas 
crecer de forma gradual, 
adaptándose a sus recursos.

Enfoque en la personalización 
y el servicio al cliente 
Diferenciarse a través de 
la personalización de la 
experiencia de compra y 
un excelente servicio al 
cliente es una estrategia 
efectiva para competir 
con grandes plataformas 
internacionales. Los minoristas 
pueden aprovechar los 
datos de sus clientes para 
ofrecer recomendaciones y 
promociones personalizadas.

Fortalecimiento de la 
experiencia omnicanal 
Invertir en estrategias 
omnicanal ayuda a los 
minoristas a ofrecer una 
experiencia de compra sin 
fricciones. La integración de 
plataformas online con tiendas 
físicas permite a los clientes 
interactuar con la marca en 
cualquier canal, ofreciendo 
flexibilidad y conveniencia.

Campañas educativas sobre 
sostenibilidad 
Los minoristas pueden 
diferenciarse al promover 
prácticas sostenibles y 
crear conciencia entre los 
consumidores mexicanos 
sobre el valor de estos 
productos. Las campañas 
educativas no solo aumentan 
la demanda de productos 
sostenibles, sino que también 
fortalecen la imagen de marca 
y la lealtad del cliente.

Optimización de la logística 
regional 
Para mejorar la eficiencia 
en la entrega, los minoristas 
pueden considerar la 
instalación de centros de 
distribución regionales o 
alianzas con empresas de 
logística local. Esto reduce 
los costos de transporte 
y los tiempos de entrega, 
mejorando la experiencia 
del cliente.
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8. �Tendencias emergentes en 
la cadena de suministro

La cadena de suministro es el corazón del sector retail, y en los últimos años ha experimentado 
una transformación significativa impulsada por la tecnología y la necesidad de adaptarse a un 
entorno de consumo en constante cambio. Las nuevas tendencias en la cadena de suministro 
están enfocadas en mejorar la eficiencia, aumentar la transparencia y reducir el impacto ambiental, 
permitiendo a los minoristas responder de manera más ágil y efectiva a las expectativas de los 
consumidores. Estas tendencias también son clave para enfrentar desafíos globales como la 
disrupción en la cadena de suministro, los cambios en los patrones de demanda y el aumento de 
los costos logísticos.

A continuación, se presentan algunas de las tendencias emergentes más relevantes que están 
transformando la cadena de suministro en el sector retail.

1. Digitalización y visibilidad en tiempo real 
La digitalización ha permitido que la cadena de suministro pase de ser un sistema basado en 
registros manuales a uno en el que la información se actualiza en tiempo real. Esto permite a los 
minoristas tener una visibilidad completa de los productos en cada etapa de su ciclo de vida, desde 
la producción hasta la entrega final. Con la implementación de tecnologías como el Internet de las 
Cosas (IoT) y los sensores en tiempo real, las empresas pueden monitorear la ubicación, el estado y 
el tiempo estimado de llegada de cada envío, lo cual es esencial para una logística ágil y eficiente.

Monitoreo de Inventario 
La visibilidad en tiempo real permite una mejor 
gestión de inventarios, evitando problemas 
como el exceso de stock o la falta de productos 
en los estantes. Los sistemas de monitoreo 
automatizados alertan a los minoristas cuando es 
necesario reponer ciertos productos, optimizando 
el flujo de mercancías.

Transparencia para el Cliente 
Los consumidores actuales valoran la 
transparencia y desean saber dónde están sus 
productos en cada momento. La digitalización 
permite a los minoristas ofrecer información 
precisa sobre el estado del envío, mejorando la 
experiencia del cliente y fortaleciendo la confianza 
en la marca.
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Optimización de rutas 
y costos 
La IA permite optimizar 
las rutas de entrega al 
identificar el trayecto más 
eficiente en función de la 
ubicación, el tráfico y el 
clima. Esto ayuda a reducir 
los costos de transporte y 
minimiza las emisiones de 
carbono, alineándose con 
las prácticas sostenibles.

Gestión de riesgos 
La IA también permite prever 
problemas en la cadena de 
suministro, como demoras 
en la entrega o falta de 
disponibilidad de materias 
primas. Al anticipar estos 
problemas, los minoristas 
pueden actuar proactivamente, 
buscando proveedores 
alternativos o ajustando sus 
planes de producción para 
evitar interrupciones.

2. Inteligencia artificial y análisis predictivo 
La inteligencia artificial (IA) y el análisis predictivo están revolucionando la cadena de suministro 
al permitir que las empresas tomen decisiones informadas basadas en datos. Estas tecnologías 
analizan patrones históricos y datos en tiempo real para anticipar la demanda, optimizar la 
logística y prever posibles disrupciones en la cadena de suministro.

Predicción de demanda 
Con el análisis predictivo, 
los minoristas pueden 
anticipar picos de demanda 
en función de factores como 
estacionalidad, promociones 
o tendencias de consumo. 
Esto permite una planificación 
más precisa de los inventarios, 
reduciendo la necesidad 
de almacenamiento y 
minimizando el riesgo de 
faltantes o sobrestock.
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Uso de energías renovables 
Los centros de distribución y 
almacenes están comenzando 
a utilizar fuentes de energía 
renovable, como paneles 
solares, para reducir su huella 
de carbono. Además, algunos 
minoristas están electrificando 
sus flotas de vehículos para 
hacer sus operaciones de 
transporte más sostenibles.

Optimización de rutas para 
reducir emisiones 
La planificación eficiente de 
rutas no solo reduce costos, 
sino que también disminuye 
las emisiones de gases de 
efecto invernadero. Con el uso 
de IA, los minoristas pueden 
optimizar el recorrido de las 
entregas para minimizar la 
distancia recorrida y reducir el 
consumo de combustible.

3. Sostenibilidad y Logística Verde

La sostenibilidad en la cadena de suministro se ha convertido en una prioridad para muchas 
empresas, ya que los consumidores exigen prácticas más responsables y el cumplimiento de 
normativas ambientales se ha vuelto cada vez más estricto. La logística verde busca reducir el 
impacto ambiental de las operaciones mediante prácticas que minimizan el consumo de recursos y 
las emisiones de carbono.

Embalajes ecológicos 
El uso de materiales reciclables 
y biodegradables para el 
embalaje es otra tendencia 
en logística verde. Los 
minoristas están eliminando 
progresivamente el uso de 
plásticos y optando por 
empaques que no generen 
residuos, lo que además 
responde a las expectativas 
de los consumidores que 
buscan opciones de compra 
responsables.
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Trazabilidad de productos 
Con el blockchain, los 
minoristas pueden hacer un 
seguimiento completo de sus 
productos desde el origen 
hasta el punto de venta. 
Esto es particularmente 
importante en sectores 
como el alimentario, donde 
la trazabilidad es clave para 
garantizar la seguridad y la 
calidad de los productos.

Mejora en la gestión de 
devoluciones 
La trazabilidad basada en 
blockchain facilita el proceso 
de devoluciones, permitiendo 
a los minoristas gestionar 
los productos devueltos de 
manera más eficiente. Al 
contar con un historial de cada 
artículo, es posible identificar 
su origen, condiciones 
de entrega y posibles 
problemas en el transporte o 
almacenamiento.

4. Blockchain para la trazabilidad y transparencia

El blockchain es una tecnología que permite registrar información de forma segura y transparente, 
creando una “cadena” de datos que no se puede alterar. En el contexto de la cadena de suministro, el 
blockchain es una herramienta poderosa para mejorar la trazabilidad y garantizar la transparencia en 
cada etapa del proceso.

Reducción del fraude y la 
falsificación 
El blockchain permite 
verificar la autenticidad de 
los productos, lo cual es 
fundamental para combatir 
el fraude y la falsificación, 
especialmente en industrias 
como la moda y la tecnología. 
Al contar con un historial 
verificable, los minoristas 
pueden proteger su marca 
y asegurar que los clientes 
reciban productos legítimos.
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Almacenamiento Inteligente 
Los sistemas de 
almacenamiento automatizado 
organizan los productos 
de forma que maximiza el 
espacio y minimiza el tiempo 
de búsqueda, agilizando la 
preparación de pedidos y 
aumentando la capacidad de 
procesamiento.

Entrega autónoma 
En algunas regiones, los 
minoristas están comenzando 
a experimentar con la entrega 
autónoma mediante drones 
y vehículos sin conductor. 
Esta tecnología promete 
revolucionar el proceso de 
entrega, especialmente en 
áreas urbanas congestionadas 
y en zonas de difícil acceso, 
reduciendo los costos de 
transporte y mejorando los 
tiempos de entrega.

Robots para picking y 
embalaje 
En los almacenes 
automatizados, los robots 
pueden realizar tareas de 
picking y embalaje, lo cual 
reduce el tiempo necesario 
para preparar los pedidos 
y permite a los empleados 
concentrarse en tareas de 
mayor valor agregado.

5. Almacenamiento automatizado y robots en la logística

El uso de robots y sistemas automatizados en los almacenes está revolucionando la eficiencia de la 
cadena de suministro. Estas tecnologías permiten que los centros de distribución operen con mayor 
rapidez y precisión, optimizando el uso del espacio y reduciendo los errores humanos.
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Beneficios de las tendencias emergentes en la cadena 
de suministro

La adopción de estas tendencias emergentes en la cadena de suministro permite a los minoristas 
obtener beneficios significativos, tales como:

Eficiencia operativa 
La automatización y la inteligencia artificial 
mejoran la precisión y reducen los costos 
operativos, optimizando la cadena de 
suministro en cada etapa.

Reducción del impacto ambiental 
La logística verde y el uso de blockchain 
para mejorar la trazabilidad ayudan a los 
minoristas a implementar prácticas más 
sostenibles y responsables.

Mejora de la experiencia del cliente 
La visibilidad en tiempo real y la 
transparencia permiten a los clientes 
estar informados sobre el estado de sus 
pedidos, lo cual incrementa su confianza 
en la marca.

Resiliencia ante disrupciones 
La digitalización, el análisis predictivo y la 
automatización permiten a los minoristas 
responder de forma rápida y efectiva ante 
cambios imprevistos en el mercado o en la 
cadena de suministro.
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9. �Conclusión y 
recomendaciones

Reporte de Innovación en Retail y Supermercados

La transformación del sector retail está 
en marcha, impulsada por tendencias que 
abarcan desde la digitalización de la cadena 
de suministro hasta la sostenibilidad y el 
desarrollo de experiencias de cliente omnicanal. 
Estos cambios reflejan la adaptación de los 
minoristas a un entorno dinámico y cada vez 
más orientado a las necesidades y expectativas 
del consumidor. La evolución del retail no solo 
es una respuesta a los desafíos globales y 
tecnológicos, sino también una oportunidad 
para que las empresas del sector se diferencien 
y aseguren su relevancia en un mercado 
competitivo.

Los temas abordados en este reporte 
muestran cómo el retail está aprovechando 
las tecnologías emergentes para ser más 
eficiente, resiliente y centrado en el cliente. 
Desde la adopción de inteligencia artificial y 
visión computacional hasta la implementación 
de prácticas sostenibles y personalización 
avanzada, el retail está pasando de ser un sector 
basado en la transacción a un sector basado en 
la experiencia y la relación con el consumidor.

Para los minoristas en México, estos cambios 
representan una doble oportunidad. Por un 
lado, existe la posibilidad de adaptarse a las 
tendencias globales y ofrecer una experiencia 
de compra comparable con la de otros 
mercados desarrollados. Por otro lado, los 
minoristas tienen la oportunidad de liderar 
en áreas clave como la sostenibilidad y la 
innovación en la experiencia del cliente. Sin 

embargo, alcanzar este nivel de competitividad 
implica enfrentar y superar desafíos únicos, 
como la infraestructura logística, el acceso a 
tecnología avanzada y la necesidad de educar al 
consumidor sobre prácticas sostenibles.
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A continuación, se presentan algunas recomendaciones estratégicas para que los minoristas en 
México y otros mercados en desarrollo puedan aprovechar estas tendencias y fortalecer su posición 
en el mercado.

1. Invertir en tecnología escalable y digitalización

La tecnología es el núcleo de muchas de 
las transformaciones en el retail, desde la 
inteligencia artificial en la cadena de suministro 
hasta la personalización en la experiencia del 
cliente. Sin embargo, la inversión en tecnología 
puede ser un desafío para muchas empresas, 
especialmente para las pequeñas y medianas. 
Por ello, es recomendable que los minoristas 
consideren soluciones tecnológicas escalables 
y asequibles, como plataformas en la nube, que 
permitan crecer gradualmente a medida que 
aumentan sus necesidades y recursos.

Además, la digitalización de la cadena de 
suministro es esencial para mejorar la eficiencia 
y la transparencia. La implementación de 
sistemas de gestión de inventario y el uso de 
datos en tiempo real permiten a los minoristas 
tener una mayor visibilidad sobre su operación 
y tomar decisiones informadas, reduciendo así 
los costos y mejorando la experiencia 
del cliente.

2. Fortalecer la experiencia del cliente a través 
de la omnicanalidad

La integración omnicanal permite a los 
consumidores tener una experiencia de compra 
fluida en todos los puntos de contacto, ya 
sea en línea o en tienda física. Los minoristas 
deben invertir en plataformas que les permitan 
conectar los canales digitales con las tiendas 
físicas, proporcionando al cliente opciones 
como el “click and collect” y devoluciones en 
tienda de productos comprados en línea. Esta 
integración no solo aumenta la conveniencia 
para el cliente, sino que también impulsa el 
tráfico en tienda, generando oportunidades de 
venta cruzada y fidelización.

Además, es recomendable implementar 
tecnologías que permitan una personalización 
avanzada en cada canal. Los datos recopilados 
sobre el comportamiento del cliente pueden 
utilizarse para ofrecer recomendaciones de 
productos, promociones personalizadas y 
comunicaciones específicas, fortaleciendo la 
relación con el consumidor y aumentando la 
probabilidad de repetición de compra.

Eficiencia operativa 
La automatización y la 
inteligencia artificial mejoran 
la precisión y reducen 
los costos operativos, 
optimizando la cadena de 
suministro en cada etapa.
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3. Adoptar prácticas sostenibles y de consumo 
responsable

La sostenibilidad es un factor cada vez más 
importante para los consumidores y una 
oportunidad para que los minoristas se 
diferencien en el mercado. La adopción de 
prácticas sostenibles no solo responde a 
la demanda de los consumidores, sino que 
también mejora la eficiencia y reduce costos en 
el largo plazo. Los minoristas deben considerar 
la implementación de iniciativas como el uso 
de empaques reciclables o biodegradables, 
la reducción de plásticos de un solo uso y 
la promoción de productos locales o de 
comercio justo.

Es recomendable también crear programas 
de reciclaje y reutilización de productos en 
tienda, alentando a los clientes a ser parte 
activa de las prácticas sostenibles de la marca. 
Estos programas no solo reducen el impacto 
ambiental, sino que también fortalecen 
la imagen de la marca como una entidad 
responsable y comprometida con la sociedad 
y el medio ambiente.

4. Aprovechar el análisis de datos para la toma 
de decisiones

El análisis de datos es una herramienta esencial 
para comprender el comportamiento de 
los consumidores y anticipar tendencias de 
demanda. La recopilación y análisis de datos 
permiten a los minoristas ajustar sus estrategias 
de marketing, optimizar los inventarios y mejorar 
la personalización en la oferta de productos. 
Es recomendable que los minoristas inviertan 
en herramientas de análisis de datos que les 
permitan obtener insights valiosos y aprovechar 
al máximo la información de sus clientes.

Por ejemplo, el análisis predictivo puede ayudar 
a los minoristas a anticipar la demanda de 
productos específicos en función de factores 
estacionales o de tendencias de consumo. 
Esto facilita la planificación de inventarios y 
reduce el riesgo de faltantes o sobrestock. 
Además, la inteligencia artificial permite 
realizar segmentaciones avanzadas y dirigir 
las campañas de marketing a segmentos 
específicos, aumentando la efectividad de 
las acciones promocionales.
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5. Optimizar la logística y la cadena de 
suministro para una mayor resiliencia

La cadena de suministro ha enfrentado 
importantes desafíos en los últimos años, y 
los minoristas deben adoptar un enfoque de 
resiliencia para reducir el riesgo de disrupciones. 
Es recomendable invertir en tecnologías que 
permitan una mayor visibilidad en tiempo 
real, como el Internet de las Cosas (IoT) y 
la trazabilidad basada en blockchain. Estas 
tecnologías permiten que los minoristas 
monitoreen sus inventarios y la ubicación 
de los productos en cada etapa, mejorando 
la capacidad de respuesta ante posibles 
interrupciones.

Además, los minoristas deben considerar la 
implementación de centros de distribución 
regionales o la colaboración con proveedores 
locales para reducir los tiempos de entrega 

y minimizar los costos de transporte. Esto no 
solo mejora la eficiencia, sino que también 
contribuye a una cadena de suministro más 
sostenible.

6. Capacitar al personal y fomentar una cultura 
de Innovación

La transformación del retail no es posible sin el 
apoyo de un equipo capacitado y comprometido. 
Es fundamental invertir en la capacitación del 
personal para que pueda utilizar las nuevas 
tecnologías y ofrecer una experiencia de cliente 
excepcional. Además, fomentar una cultura 
de innovación y adaptabilidad es clave para 
enfrentar los constantes cambios en el mercado.

Es recomendable que los minoristas promuevan 
el aprendizaje continuo dentro de sus equipos 
y que fomenten la creatividad y la disposición 
para adoptar nuevas soluciones. Un equipo 
motivado y capacitado es un activo valioso que 
permite a los minoristas adaptarse rápidamente 
a las tendencias y cambios en las expectativas 
del consumidor.
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Anexos
Anexo A: Estadísticas sobre la Transformación Digital en 

el Retail 

Tasa de Adopción de Tecnología en Retail: Un gráfico 

de barras que muestra la adopción de tecnologías clave, 

como inteligencia artificial, automatización de inventarios 

y personalización en la experiencia del cliente, en el 

sector retail a nivel global y en el mercado mexicano. Esta 

estadística destaca el ritmo acelerado de la digitalización 

en la industria y el papel crucial de la tecnología en la 

competitividad de los minoristas. 

Penetración de E-commerce en México (2020-2024): Una 

línea de tiempo que ilustra el crecimiento del comercio 

electrónico en México, con un enfoque en las categorías de 

productos que han experimentado mayor crecimiento en 

ventas digitales. Este gráfico muestra cómo la pandemia 

aceleró la adopción del e-commerce y cómo el consumo 

digital se ha mantenido como una opción preferente para 

muchos consumidores. 

Anexo B: Casos de Estudio y Ejemplos Prácticos 

Caso de Estudio: Walmart y la Automatización de su 

Cadena de Suministro: Un análisis detallado de cómo 

Walmart ha implementado la inteligencia artificial y la 

automatización en su cadena de suministro para reducir 

los costos operativos, mejorar la precisión de inventarios 

y optimizar los tiempos de entrega. Este ejemplo práctico 

destaca las ventajas de la digitalización en la eficiencia 

operativa y la satisfacción del cliente. 

Caso de Estudio: Amazon Go y la Experiencia Sin 

Caja Registradora: Descripción de cómo Amazon ha 

transformado la experiencia en tienda mediante el uso 

de visión computacional y sensores para permitir una 

experiencia de compra sin fricciones. Este caso muestra el 

impacto de la tecnología inmersiva en la personalización 

y conveniencia, y cómo los minoristas pueden usar 

tecnologías similares para mejorar la experiencia del cliente.

Anexo C: Términos Clave y Definiciones 

Inteligencia Artificial (IA): Definición de la IA y su 

aplicación en el retail para la personalización, la gestión de 

inventarios y la atención al cliente.

Cadena de Suministro Verde: Explicación del concepto de 

logística sostenible y de cómo los minoristas pueden reducir 

su huella de carbono a través de prácticas como el uso de 

energías renovables y la optimización de rutas de entrega.

Omnicanalidad: Descripción de la estrategia omnicanal y 

cómo permite a los consumidores interactuar con las marcas 

en múltiples puntos de contacto de forma fluida. 

 

Fuentes
Las fuentes consultadas para el desarrollo de este 

reporte provienen de artículos académicos, estudios de 

mercado y publicaciones de expertos en el sector retail. 

A continuación, se presenta un listado de las fuentes más 

relevantes que sustentan el análisis y las recomendaciones 

expuestas en el reporte. 

 

1. Artículos Académicos y Estudios de Investigación 

McKinsey & Company (2024). Digitalización en Retail: 

Estrategias para la Era Moderna. Este estudio ofrece 

un análisis detallado de la adopción de tecnologías 

digitales en el sector retail y presenta proyecciones de 

crecimiento en áreas clave como la inteligencia artificial y 

la automatización de inventarios. 

Deloitte Insights (2023). Sostenibilidad en la Cadena 

de Suministro: Desafíos y Oportunidades para el Retail. 

Este informe explora cómo las prácticas sostenibles en 

la cadena de suministro pueden ayudar a los minoristas 

a reducir su impacto ambiental y mejorar su reputación 

de marca, proporcionando estadísticas y ejemplos de 

empresas líderes en sostenibilidad. 

Harvard Business Review (2024). La Personalización como 

Motor de Competitividad en el Retail. Un artículo que 

analiza cómo la personalización impulsada por IA permite 

a los minoristas diferenciarse y mejorar la relación con sus 

clientes mediante experiencias personalizadas y relevantes. 
 

2. Informes de Mercado y Tendencias Globales 

Statista (2024). Estadísticas del Crecimiento del 

Comercio Electrónico en América Latina. Este informe 
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presenta datos sobre el crecimiento del e-commerce en 

México y América Latina, con un enfoque en las categorías 

de productos que han experimentado un mayor aumento en 

ventas digitales. 

Think with Google (2023). Tendencias de Consumo 

Responsable en el Retail. Un análisis de las preferencias 

de los consumidores por productos sostenibles y cómo los 

minoristas pueden adaptar sus prácticas de marketing para 

responder a estas tendencias. 

Accenture (2024). Retail del Futuro: Innovación y 

Experiencia del Cliente en Tiendas Físicas y Online. 

Este estudio describe cómo las tiendas físicas están 

evolucionando para convertirse en centros de experiencia 

y cómo las estrategias omnicanal están mejorando la 

satisfacción del cliente.

3. Casos Prácticos y Publicaciones Corporativas 

Amazon (2023). Caso Amazon Go: Innovación en la 

Experiencia del Cliente. Publicación corporativa de Amazon 

que describe la tecnología detrás de las tiendas Amazon Go 

y cómo esta innovación ha transformado la experiencia de 

compra sin cajas registradoras. 

Walmart (2024). Optimización de la Cadena de Suministro 

mediante Inteligencia Artificial. Un informe que muestra 

cómo Walmart ha implementado la inteligencia artificial 

en sus centros de distribución para mejorar la eficiencia y 

reducir los costos operativos. 

Zara (2023). Sostenibilidad y Moda Circular: La Iniciativa de 

Reciclaje en Tienda de Zara. Un ejemplo de cómo Zara está 

promoviendo la moda circular mediante programas de reciclaje 

en sus tiendas, lo cual fortalece la lealtad de los consumidores y 

reduce el impacto ambiental de sus operaciones. 

4. Artículos de Expertos y Blogs de Innovación 

Forbes (2023). Tendencias Emergentes en Retail: IA y 

Automatización como Motores de Crecimiento. Un artículo 

de análisis que destaca cómo la inteligencia artificial y 

la automatización están redefiniendo el sector retail y 

mejorando la eficiencia de las cadenas de suministro.

Retail Dive (2024). Visión Computacional y Experiencia 

en Tienda: Lo que Aprendimos en Groceryshop 2024. 

Resumen de las innovaciones en experiencia del cliente y 

personalización presentadas en Groceryshop 2024, con 

un enfoque en cómo los minoristas pueden implementar 

tecnologías emergentes. 

TechCrunch (2024). La Economía Circular en el Retail: De 

la Teoría a la Práctica. Artículo que explica el concepto de 

economía circular y cómo los minoristas están adoptando 

esta práctica para fomentar el consumo responsable y 

reducir residuos.
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GS1 México

Blvd. Toluca No. 46

Col. El Conde

C.P. 53500 

Naucalpan, Edo. de México

T  800 504 5400

E  info@gs1mexico.org

www.gs1mexico.org

Acerca de GS1 México

Somos una Asociación líder en México gracias a que impulsamos nuevas tendencias de negocios 

que permiten el desarrollo e integración de una empresa al mundo digital. Nuestros servicios, 

basados en estándares internacionales, brindan información útil, completa y eficiente que mejora el 

posicionamiento de productos en sus respectivos mercados, y ofrece mayores competencias para 

participar en el comercio electrónico del país. Nuestra principal actividad es asignar Códigos de 

Barras para la identificación de tus productos.


