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negocios

Canal de venta mayorista 
sería más rentable para
empresas que supermercados
COMERCIO
Empresas invierten 
hasta el 15% del 
total de sus ventas 
registradas en los 
autoservicios en 
este mismo canal; 
mientras que a 
los distribuidores 
tradicionales solo 
destinarían el 2%.

Con la mejora económica de las provincias, los retailers están apuntando a ciudades cada vez más lejanas.

José Llerena

Aunque todavía la penetra-
ción de los supermercados en 
el país es una de las más bajas 
en la región (con 28% aproxi-
madamente solo en Lima), su 
expansión ya habría empeza-
do a impactar a los formatos 
comerciales tradicionales y 
no precisamente a las bode-
gas, sino a los canales mayo-
ristas (grandes distribuido-
res como La Parada y Caque-
tá, entre los principales).

Según menciona el cate-
drático de la Escuela de Post-
grado de la UPC,  Enrique 
Mansilla, este tipo de canal no 
solo ha empezado a perder te-
rreno en los últimos dos años 
frente a los autoservicios, si-
no también respecto al creci-
miento de los distribuidores 
horizontales (que reciben una 
comisión de distribución por 
parte de los fabricantes), ob-
servando una afectación en 
sus ventas anuales.

Lindley 
producirá 
energizante 
en un mes

BEBIDAS
En un mes, Corporación J.R. 
Lindley podría estar elabo-
rando la nueva bebida ener-
gizante de Coca Coca deno-
minada Burn, y que fue lan-
zada el fin de semana, señaló 
el gerente de marca de nue-
vos proyectos de bebidas de 
Coca Colas Servicios del Pe-
rú, Diego Carrillo.

Indicó que el embotellador 
estaría envasando su presen-
tación de 210 mililitros en bo-
tella de vidrio, mientras que 
la presentación en lata de 310 
mililitros seguiría siendo im-
portada de México. La empre-
sa espera lograr una participa-
ción de 35% en el primer año 
de ingreso al mercado, bus-
cando ganar parte de la cuo-
ta que tiene Red Bulls, que es 
distribuido por Perufarma.

El ingreso parece ser agre-
sivo, pues la marca entrará 
con un menor precio real al 
de su competencia al ofrecer 
un 30% de mayor volumen, 
lo que no descarta las reac-
ciones de su competidor.

do a ciudades cada vez más 
lejanas y compitiendo más 
con las bodegas (principa-
les compradores de los ma-
yoristas); mientras que por 

otro lado las compañías es-
tán apostando por terceri-
zar sus sistemas de distri-
bución, lo cual les estaría 
restando mercado.

Los más rentables
Precisó que en algunos casos, 
incluso, se llega a menospre-
ciar al canal mayorista tradi-
cional por no ser sofisticado, 
pese a ser el punto de venta más 
rentable para las compañías de 
consumo, ya que a diferencia 
de otras ventanas de distribu-
ción, estas no cobran comi-
sión, teniendo que invertir so-
lo el 2% de las ventas en ciertas 
actividades de publicidad.

Un  escenario  contrario  se 
da  con  los  supermercados          
-reveló- ya que para estar en 
su cadena de tiendas exigen a 
las empresas que se compro-
metan a invertir un porcenta-
je de sus ventas al año, el cual, 
por lo general, varía de 10% a 
15%, estos fondos se destinan 
a actividades de merchandi-
sing, promociones corporati-
vas, encartes, mejores lugares 
de exhibición (cabeceras de 
góndola), entre otros. 

“Si bien estos porcentajes 
de inversión se han mante-
nido, muchas de las empre-
sas vienen acrecentando sus 
ventas, y por tanto en masa 
monetaria es mayor”, anotó.

Tendencias 
Enrique Mansilla sostuvo 
que en la medida en que es-
tos canales se fortalezcan e 
ingresen nuevos jugadores 
es probable que las nego-
ciaciones con los autoser-
vicios sean más duras y que 
los porcentajes de inversión 
sean mayores, como sucede 
en otros países de la región 
donde la cuota es de 25%.

Señaló que además de esta 
cuota anual las empresas in-
vierten en otras actividades, 
como el incrementar el tráfi-
co a la tienda y elevar el ticket 
de compra, a través por ejem-
plo de promociones cruzadas 
(relacionar categorías de for-
ma estratégica).

en corto

El mercado de bebidas energi-
zantes factura localmente US$ 
9 millones,  y tiene una fuerte 
presencia en el canal de auto-
servicios destinados a los seg-
mentos altos. Con el ingreso de 
Burn, Coca Cola busca captar 
parte de los consumidores del 
segmento socieconómico C.

25% 
de las ventas de abarrotes lle-
gan a captar los autoservicios.

US$ 8  
millones invertirían las grandes 
empresas en supermercados.

cifras otrosí digo

Respecto a los comportamientos de compra, Enrique Mansilla se-
ñaló que en el caso de los supermercados estos manejan inventa-
rios de 15 días y la tendencia apunta a seguir acortándolos. En cam-
bio, sostuvo, los mayoristas tradicionales prefieren manejar stocks 
más largos (de 30 días) y apuntan a aumentar estos tiempos, a pe-
sar de que años atrás su promedio de inventario era de 40 días.
Además, el catedrático de la UPC comentó que muchos de ellos 
prefieren pagar al contado, para poder obtener mayores descuen-
tos por parte de los fabricantes.

Precisó que con la mejo-
ra económica de las provin-
cias y de las condiciones lo-
gísticas, los canales de ven-
ta modernos están apuntan-

Leslie Salas




