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Historia del Retail. 

• 1916  Piggly Wiggly. Clearence Saunders  
» Torniquete y caja registradora a la salida 

• 1930  King Kullen Grocery. Michaell Cullen 
» Precios bajos e intensas campañas publicitarias 

• 1933  Albert Super Market 
» Primero en utilizar concepto de “Supermercado” 

• 1937  Sylvan Goldman. (Piggly Wiggly) 
» Carrito de autoservicio 

• 1940  Big Bear 
» Bajos Precios. “Big Bear el triturador de precios” 

• 1945  Wal-Mart. Sam Walton 
» Abarrotar las estanterías 

 



Historia del Retail. 

• 1958  Aurrerá.   

• 1962  Comercial Mexicana. 

• 1962   Gigante Mixcoac. 

• 1968  Soriana.   

• 1970  Chedraui. 



Historia del Retail. 

• 1906  Caja registradora NCR.  
• 1918   Cámara Frigorífica. Kelvinator 
• 1937  Carrito de compra. Piggly-Wiggly. 
• 1949  Primer patente para código de barras. 
• 1950  Clima Controlado. Víctor Gruen 
• 1969  Escáner óptico y sistema con código de    

    barras: Supermercados Kroger 
• 1971   Nacimiento UPC. Propuesta IBM 
• 1991   Escáner y código de barras en México 
• 1990  Cajas conectadas a servidores 
• 1993  Tarjeta cliente. Tesco 
• 2000  Precio: commodity, Ubicación: Primera elección, 

    poca diferenciación. Analítica y CRM: claves para 
    aumentar la rentabilidad. 

 

 



Evolución del 
Supermercado 

     



El Rol del CIO en la Analítica de 

Negocios 

• Transformación del CIO con enfoque en innovación y en el 
valor del negocio vs Administrador de TI. 

• Nuevas Prioridades: 

– Prioridad en la analítica de negocios: capacidad de ver 
patrones en grandes cantidades de datos y extraer 
conocimientos de acción. 

– Prioridad en la confiabilidad, continuidad,   y  seguridad de 
la información, reducción de costos  y en la aplicación de 
las mejores prácticas de negocio  

– Prioridad en el uso y asimilación de la información para 
inteligencia de negocios y como motor de nuevos 
productos, servicios y diferenciación. 

– Prioridad en impulsar nuevos modelos de negocios. 
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ANÁLISIS INTELIGENTE DE 
INFORMACIÓN EN LACOMER. 



Infraestructura. Arquitectura Netezza 

MPLS 
TCM 

Tienda 1 

3 Blades con 24 
cores Intel de 
procesamiento 

Hasta 16 TB de 
datos usables con 
compresión 

2 Blades de Control 

Netezza Modelo TwinFin 3 

Tienda 2 

Tienda 3 

Tienda N 

• Una vez al día se envía la información de 
los POS de todas las tiendas hacia el 

Netezza utilizando el ETL de Pentaho 
• Se procesan entre 500,000 y 700,000 

registros diarios de este tipo 

Los usuarios de BI accesan al Netezza a través 
de la plataforma de Business Intelligence central 

Pentaho 
Server 



Aplicaciones de BI.  
• Balance Score Card 

• Generación automática de órdenes de compra para resurtido de 

mercancías según modelos de tendencia de compras, temporadas, 

ofertas, inventarios, desplazamientos, proyecciones, elasticidad de 

precios 

• Minado de datos para tendencias de compras, mezcla de productos, 

proyección de demanda, tipo de cliente, ticket promedio 

• Análisis de KPI´s en diferentes dimensiones. Ventas, Inventarios, 

Entradas, Transferencias, fill-rate, márgenes, mermas 

• Generación de Presupuestos y open to buy  

• Proyecciones de Demanada. E-business 

• Tendencias de compra, análisis para nuevas tiendas 

• Catálogo por Tienda 

• Marketing one to one 





• Marketing Tradicional:  
– Análisis de ventas sin liga con 

tipos de clientes 

– Análisis de Canasta 

– Ofertas y promociones 
masivas. 

– Mercadeo masivo, no 
dirigido. 

– Seguimiento de Tendencias.  

 

 

 

• Marketing Uno a Uno: 
– Ofrecer productos y servicios 

de valor real para cada cliente  

– Mayor eficiencia en 
presentación de ofertas, 
folletos 

– Análisis por deciles y tipos de 
clientelas 

– Anticiparse a las tendencias 

– Incrementar el valor de 
satisfacción del cliente 

  



• Marketing Uno a Uno: 
– Total Monederos: 5,311,726 

• Nombre y Dirección: 4,238,513 
– con mail: 509,476 

– Con teléfono: 1,224,736 

– Promociones Aspiracionales Exclusivas: Batería de Sartenes, 
Juego de Cuchillos WMF y Copas Alemanas SPIEGELEAU,  
Vitrocerámicos ARZVERG, Toallas Frottana, Ollas Zwilling, 
Cubiertos Zwilling, Moldes Kaiser. 

– Traslados de Puntos Bancomer a Monedero. 

– Aviso anticipado de ofertas a clientes asociados a compras 
previas en Julio Regalado. 

–  Descuentos y Promociones especiales aplicadas a monedero. 

– Calificación y autorización de Tarjeta de crédito interna a través 
del uso del monedero. 

– Análisis de Canastas de Productos 



• Potencial  Marketing Uno a Uno: 
– Folletos, precios especiales y /o promociones  por cliente o grupo de clientes según 

tendencias de compra. 

– Afinación de catálogo basado en tendencias y perfiles de clientes 

– Personalización en línea de cajas. 

– Desarrollo de nuevos servicios de valor agregado  

– Análisis tipos “Focus Group” con datos masivos. 

– Monitoreo de comportamiento del cliente 

– Administración de perfiles de clientes 

– Seguimiento a Patrones 

– Modelos Predictivos basados en Hechos, Tendencias y/o  modelos estadísticos y 
matemáticos. 

– Respuesta a: 
• ¿cómo está comprando el cliente? 

• ¿qué productos se compran en conjunto? 

• ¿qué clientes me pueden comprar productos adicionales? 

• ¿cuál es el perfil de mi cliente por tienda? 

– Análisis de información no estructurada de Redes Sociales 

– Co-relación de variables. Total del ticket y número de artículos. 

– Evolución de clientes 
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Análisis de ventas agosto-diciembre 

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 
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Análisis de ventas agosto-diciembre 

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 



Edad registrada de los clientes del Monedero 
naranja 
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Análisis de ventas agosto-diciembre 

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 



Sexo registrado de los clientes del Monedero 
naranja 



Nombres y apellidos más comunes registrados en los 
monederos de las tiendas Lomas Anáhuac – Mega Rojo Gómez 
- Tultitlan 
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Análisis de asociación 
(canasta) 
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Ejemplo de análisis de asociación: 

Si compran leche evaporada existe un 48.44% de probabilidad de que compren leche condensada, sin 

embargo si leche condensada sólo hay un 37.32% de probabilidad de que compren leche evaporada. 



Total de artículos vendidos 

por día de la semana vs 

importe total ($) 
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El día que más artículos se 
venden es el miércoles, 
sin embargo el importe 
de las ventas es mayor 

los domingos. 



Total de artículos por día de la semana por 
sucursal vs importe total ($) 
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domingo 



Número de clientes VS Importe total 
Lomas Anáhuac – Tultitlan – Mega Rojo Gómez 

agosto 08 – diciembre 08 
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Estadísticos  comparativos entre venta con monedero y 
venta sin monedero por sucursal 
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Como podemos observar el promedio de venta por ticket y el promedio de artículos 

por ticket es mayor en las ventas con monedero. 

SUCURSAL VENTA ARTICULOS/IMPORTE MEDIA MÍNIMO MÁXIMO RANGO MEDIANA 
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Análisis de ventas agosto-diciembre 

Limpieza de datos 

Tendencias de compras  

Análisis de ventas con monedero 



Ventas por mes 
 con monedero y sin monedero 

 Lomas Anáhuac – Tultitlan – Mega Rojo Gómez 
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Ticket promedio ($) por hora con monedero – sin monedero 
Lomas Anáhuac – Tultitlan – Mega Rojo Gómez 

agosto 08 – diciembre 08 
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Artículos más vendidos por unidades para clientes 
con monedero  

(todas las edades) 
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Productos más vendidos en los tickets que compraron Whisky 
Etiqueta Negra en la sucursal Lomas Anáhuac en el mes de 
diciembre 



Análisis de canasta.  
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Ejemplo de análisis de asociación: 

Si compran coca cola de 600ml existe un 94.71% de probabilidad de que compren baguettin, sin embargo si 

que compran baguettin, sólo hay un 59.56% de probabilidad de que compren coca cola 600ml. 



Estimado Humberto: Solo para ti con tu monedero 
terminación 994, del 9 al 11 de septiembre: 



Estadísticas de mail´s enviado 

Promociones 2 TEQUILA DON JULIO 2 TEQUILA DON JULIO 

3 VODKA STOLICHNAYA 3 VODKA STOLICHNAYA

Fecha de Envío mail´s:
Vigencia de promoción:

Enviados 279,810 100% 131,293 100%

Devueltos* 44,536 15.92% 20,200 15.39%

Entregados /enviados 235,274 84.08% 111,093 84.61%

Leidos 36,692 15.60% 19,917 17.93%

Leidos mismos clientes 

vs. anterior promoción 25,274 68.88% 14,054 0.00%

Leidos @comerci 83 0.33% 76 0.38%

n° clientes (neto) 

compraron la 

promoción/leidos              1,605 4.37%

Clicks sobre cuerpo del mensaje (clicks únicos)

Desuscripciones 37 0.10% 24 0.12%

Portal La Comer 114 0.31% 75 0.38%

Twitter 24 0.07% 19 0.10%

Facebook 54 0.15% 42 0.21%

* suma de buzón llenos + errores + etc.

09 al 11 de Septiembre 09 al 11 de Septiembre

52a Semana Mujeres 52a Semana Hombres

06-sep-11 06-sep-11

1WHISKY BUCHANAN'S1WHISKY BUCHANAN'S



Mujeres y Hombres Mujeres y Hombres

52a Semana de Mailling 52a Semana de Mailling

Formato No. de Art.  Venta Promoción 

 % sobre la 

vta. Total No. de Art.

 Venta 

Promoción 

 % sobre la vta. 

Total 

Tda.               1,244  $             434,656 87.18%               1,525         349,042 79.59%

Bod.                  215  $               75,225 79.93%                  187            43,202 84.23%

Sum.                     15  $                 5,235 50.00%                     23              5,244 71.88%

              1,474  $             515,116 85.40%               1,735  $     397,488 79.95%

                 296 45.96% Mujeres aplicaron la promoción                 391 49.56% Mujeres aplicaron la promoción

                 348 54.04% Hombres aplicaron la promoción                 398 50.44% Hombres aplicaron la promoción

                0.85 Prom. Productos / Cliente                 0.98 Prom. Productos / Cliente

Mujeres y Hombres

No. de Art.  Venta Promoción 

 % sobre la 

vta. Total 

Formato                  316                   44,344 71.49%

Tda.                     28                      3,892 63.64%

Bod.                       4                         556 33.33%

Sum.                  348  $               48,792 69.88%

                    72 41.86% Mujeres aplicaron la promoción

                 100 58.14% Hombres aplicaron la promoción

                2.02 Prom. Productos / Cliente

1,605            

20 Total Clientes @comerci

WHISKY BUCHANAN'S TEQUILA DON JULIO

VODKA STOLICHNAYA

Total de Clientes reales



Por su atención… 

Gracias 


