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Tipos Competitivos de Mayorista y su
especializacion

Objetivo General del Modulo: Al finalizar el Modulo,
los participantes podran identificar las diferentes
opciones de especializacion disponibles en el mercado
mayorista de consumo masivo en Latinoamerica,
comprender los aspectos clave del entorno que influyen
en la eleccién de una especializacion y desarrollar
estrategias para implementar una especializacion exitosa
en su negocio.

Paso 1: Introduccion a la Especializacion en el Mercado
Mayorista

La Importancia de la Especializacion en el Entorno
Competitivo Actual

. Descripcion de la creciente competencia en el
mercado mayorista latinoamericano.

. Ventajas de la especializacion: diferenciacion,
eficiencia, conocimiento profundo del cliente,
mejores margenes (potencialmente).

. Riesgos de no especializarse: dilucion de
esfuerzos, dificultad para competir en precio,
menor valor agregado.

. Ejemplos de mayoristas especializados exitosos
en la region.
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Paso 2: Explorando las Opciones de Especializacion:
Identificacion, descripcion y ventajas potenciales.

Mayoristas de Mostrador (Tradicionales)
Cash & Carry (Autoservicio Mayorista)

Mayoristas con Fuerza de Ventas (Preventa vy
Entrega)

Mayoristas Especializados por Categoria de
Producto

Especializacion en Golosinas y Snacks:
Especializacion en Bebidas:
Especializacion en Alimentos para Mascotas:

Especializacion ~ en  Droguerias  (Productos
Farmaceéuticos y de Cuidado Personal):

Mayoristas agro-veterinarios

Paso 3: Andlisis del Entorno para la Decision de
Especializacion

Analisis del Mercado y la Demanda:

Identificacidn de las tendencias de consumo masivo
en la region y a nivel local.
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Analisis del tamafio y crecimiento de los diferentes
segmentos de productos.

Identificacion de nichos de mercado desatendidos o
con alto potencial.

Estudio del comportamiento de compra de los
minoristas (qué buscan, cémo compran, qué
valoran).

Analisis de la Competencia:

Identificacion de los principales competidores
mayoristas en las diferentes categorias.

Analisis de sus modelos de negocio, fortalezas,
debilidades y estrategias de especializacion (si las
tienen).

Identificacion de oportunidades para diferenciarse
de la competencia.

Analisis de los Proveedores (Fabricantes):

Evaluacion de la disponibilidad y confiabilidad de
los proveedores en las categorias de interés.

Andlisis de las politicas de distribucion y los
margenes ofrecidos por los fabricantes.

Establecimiento de relaciones estratégicas con
proveedores clave.
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Analisis del Entorno Regulatorio y Legal:

Identificacion de las regulaciones especificas para
la distribucion de diferentes tipos de productos (ej.
alimentos, bebidas alcoholicas, medicamentos).

Andlisis de los requisitos de almacenamiento,
transporte y manipulacion de cada categoria.

Consideraciones fiscales y legales relevantes.
Anadlisis de la Infraestructura y Logistica:

Evaluacion de la capacidad de almacenamiento y
transporte  requerida para cada tipo de
especializacion.

Analisis de los costos logisticos asociados a cada
categoria.

Consideraciones sobre la cadena de frio (si aplica).
Andlisis de las Capacidades Internas:

Evaluacion de las fortalezas y debilidades internas
de la empresa mayorista en relacion con las
diferentes opciones de especializacion
(conocimiento del equipo, infraestructura, recursos
financieros).

Identificacion de las necesidades de capacitacion y
desarrollo para abordar una nueva especializacion.
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Paso 4: Estrategias para la Implementacion de la
Especializacion

Definicion de la Propuesta de Valor Especifica:

Como comunicar el wvalor Uunico de la
especializacion a los clientes minoristas.

Desarrollo de mensajes clave y estrategias de
marketing dirigidas.

Adaptacion de la Operacion y la Logistica:

Ajustes en el surtido de productos, la gestion de
inventario y los procesos de almacenamiento.

Optimizacion de la cadena de suministro para la
categoria especializada.

Desarrollo de Relaciones con Proveedores
Estratégicos:

Negociacion de acuerdos favorables y construccion
de alianzas a largo plazo.

Capacitacion del Equipo de Ventas y Servicio al
Cliente:

Desarrollo de conocimiento especializado sobre los
productos y el mercado objetivo.

Mejora de las habilidades de venta consultiva y
atencion al cliente.
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Estrategias de Marketing y Comunicacion para la
Especializacion:

Uso de canales de marketing digital y tradicional
para llegar al publico objetivo.

Participacion en eventos y ferias especializadas.

Medicion y Seguimiento del Desempeiio de la
Especializacion:

Definicién de KPlIs clave para evaluar el éxito de la
estrategia.

Implementacion de sistemas de seguimiento vy
analisis de resultados.

Realizacion de ajustes y mejoras continuas.

WWW.experienciasmayoristas.com pag. 6




