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El micro-retail en América Latina no es un canal secundario; es la columna
vertebral ineludible para el acceso al consumo masivo (CPG). En mercados
clave como Colombia, el tendero representa aproximadamente el 40% del
comercio minorista nacional. Sin embargo, esta infraestructura vital opera
bajo una presion estructural que amenaza su existencia, evidenciada por la
iIntencion de cierre del 30% de los tenderos en el ultimo ano.

La crisis se materializa en el trade-down forzado por la inflacion: mientras
las ventas en valor cayeron levemente, la caida en las unidades vendidas
alcanzo el 9.9% en el primer semestre de 2025. Esta brecha impone una
presion insostenible sobre la gestion de categorias de bajo margen. Para
las companias CPG, asegurar la sostenibilidad de este canal no es solo un
Imperativo econdmico; es una inversion esencial en la resiliencia de la red
de distribucion.




El Framework de la Transformacion Digital 360:

Tres Ejes Innegociables

Para superar esta crisis, la inversion en tecnologia debe abandonar la vision fragmentada y adoptar un Framework de Transformacion 360, integrando las dimensiones de Experiencia, Datos

y Capital bajo el paraguas de la Inteligencia Artificial.

Eje 1: La Experiencia (UX) como
Habilitador Estratégico

La adopcion tecnoldgica esta condicionada por la baja
friccion. La solucion reside en la ubicuidad, eligiendo el
canal que el micro-retailer ya domina: WhatsApp.

» Baja Friccidn, Alta Conversion: El éxito de
plataformas conversacionales con tasas de
conversion a pedidos del 80% demuestra que la
simplicidad del User Experience (UX) es el habilitador
clave para desbloquear el flujo constante de datos

transaccionales.

e El Corazén Omnipresente: La IA se introduce como
un Asistente B2B 24/7 en WhatsApp, automatizando
el 80% de las interacciones transaccionales y de
soporte. Esta capa conversacional debe ser la base
antes de introducir médulos mas complejos.

Eje 2: La Data como el Nuevo Colateral y
la Inteligencia Operativa

La digitalizacion del pedido alimenta un Data Cloud
unificado, transformando un canal histéricamente opaco
en un ecosistema transparente. Esta data es crucial para
la inteligencia operativa:

« Inventario Inteligente (IA Predictiva): La IA utiliza
Machine Learning para analizar el historial de ventas y
tendencias, sugiriendo la cantidad exacta de
productos a reordenar. Esto optimiza el stock para el
tendero y reduce los stock-outs de SKU clave para la
CPG.

 Planograma Automatizado: La IA puede generar
layouts optimizados basados en rotacion y
rentabilidad, guiando al tendero para maximizar la
venta por impulso en cada centimetro de estanteria.

Eje 3: El Capital como Motor de
Crecimiento Sostenible

La data transaccional del tendero rompe la barrera del

financiamiento.

« Embedded Finance: La plataforma IA utiliza los datos
de volumen y frecuencia de pedidos para evaluar el
riesgo crediticio, permitiendo a los partners FinTech
ofrecer micro-creditos para inventario directamente en
el asistente conversacional. Esto transforma la data
en capital de trabajo, un freno constante para el
crecimiento del micro-retail.

 Modelo de Monetizacion Estratégica: La CPG
genera ingresos por comisiones a traves de estos
productos de crédito de inventario, solidificando un
circulo virtuoso de data, capital y crecimiento del

canal.



Gamificacion Estratégica:
Alineando Intereses B2B2C

Para las marcas, la IA no es solo un motor logistico, sino una herramienta para
convertir al tendero en un agente de ventas activo y basado en datos.

La clave es migrar a una lealtad conductual mediante la Gamificacion. Los
programas de lealtad B2B deben recompensar acciones especificas (ejecucion del
planograma, promocion de SKUs nuevos). La IA actua como el arbitro justo,
validando el éxito de las "Misiones y Desafios" (ej. verificando la colocacion
correcta del producto via vision artificial).

Este sistema alinea el interés del tendero (obtener beneficios y estatus VIP) con el

interés de la CPG (visibilidad, ejecucion y venta por impulso).




Analisis Contextual: La Resiliencia y la Presion
Estructural del Micro-Retail en LATAM

El sector del micro-retail, compuesto por las tiendas de barrio, tienditas, o abarrotes, representa una columna vertebral ineludible para el
acceso al consumo masivo (CPG) en América Latina. Lejos de ser un canal secundario, el tendero representa aproximadamente el 40%
del comercio minorista nacional en mercados clave como Colombia.

40% 9/5K 30%

Cuota del comercio minorista Empleos directos Riesgo de cierre
Representacion del micro-retail en Generados solo en Colombia por el sector Tenderos que consideraron cerrar su
mercados clave como Colombia del micro-retail negocio en el ultimo ano

La relevancia social del canal es igualmente critica, ya que genera empleo directo para alrededor de 575,000 personas solo en el caso
de Colombia. Asegurar la sostenibilidad de este sector es, por tanto, un imperativo tanto economico como social para las grandes
companias de bienes de consumo.



La Paradoja del Canal Tradicional:
Cuota Irremplazable bajo Presion Macro

A pesar de su importancia, el canal tradicional opera bajo una presion estructural creciente. A nivel macro, la region ha experimentado una estabilizacidn econémica, con una inflacion
en descenso; sin embargo, los consumidores han adoptado un enfoque mas inteligente en sus decisiones de compra, una respuesta directa a afilos de incertidumbre macroeconomica,
altos tipos de interés, y volatilidad. Esta busqueda de valor se traduce en una retraccion de la demanda que afecta directamente al tendero.

Métricas Criticas 1S 2025 Impacto Estructural

Las métricas recientes en mercados representativos reflejan esta dificultad. Durante el Este fendbmeno, conocido como trade-down (cambio hacia formatos mas pequefios,
primer semestre de 2025, las ventas de las tiendas de barrio en Colombia disminuyeron marcas privadas o de menor precio), impone una enorme presion sobre el tendero para
en promedio 1.9%. Sin embargo, el analisis de segundo orden revela una tendencia mas gestionar categorias de bajo margen y alta rotacion.

preocupante: la caida en las unidades vendidas fue significativamente mas drastica,
La acumulacion de dificultades operativas y econdmicas ha llevado a una situacion

critica. La evidencia sugiere que el 82% de los tenderos mantuvo o redujo sus ventas
Esta marcada divergencia entre la leve caida del valor de las ventas y el colapso del en 2024, y, de manera alarmante, el 30% de los tenderos considero cerrar su

volumen de unidades indica que la inflacion ha forzado un incremento en el precio negocio en el ultimo afio.

alcanzando el 9.9%.

unitario promedio, pero los consumidores estan recortando drasticamente el volumen de

productos que adquieren.




Retraccion y Desafios Operativos: Meétricas de Colombia 2024-2025

El estudio de caso de Colombia (YTD Septiembre 2025) ilustra los desafios operativos que demandan soluciones tecnologicas urgentes. La gestion diaria del tendero se caracteriza por la
eficiencia extrema requerida en cada micro-transaccion. El ticket promedio es bajo (10.1 K pesos colombianos), pero la frecuencia de compra es notablemente alta, con 2.6 K de IPT
(Items por Transaccidn). Esta alta frecuencia exige sistemas que faciliten la reposicion constante y minimicen el tiempo dedicado a la compra B2B.

Métrica Clave Valor /| Porcentaje Implicacidén Estratégica Fuente

Contribucion al Comercio Minorista ~40% Relevancia ineludible para la cuota de mercado Analisis sectorial
CPG

Caida Promedio de Ventas (1S 2025) -1.9% Urgencia de implementar soluciones de venta Datos Colombia
incremental

Caida de Unidades Vendidas (1S 2025) -9.9% Sefal de trade-down y alta sensibilidad al precio Datos Colombia

Frecuencia de Compra (IPT YTD Sep 2025) 2.6 K Enfasis en la eficiencia de la transaccion y la oferta Datos Colombia
recurrente

Riesgo de Cierre (Ultimo Afio) 30% Necesidad de integrar apoyo financiero y Encuestas sector

capacitacion empresarial

Ademas, la composicion de la canasta es crucial. Los estratos socioecondémicos bajos (1, 2, 3) concentran su gasto principalmente en alimentos y bebidas, mientras que los estratos mas altos
(4, 5, 6) demuestran un patron de compra mas indulgente. Las marcas que han logrado crecimiento, como Tostado, Alqueria, y Chocolisto, lo han hecho a través de estrategias que se
enfocan en la "innovacion, la diversificacion del portafolio, y la presentacion en formatos y tamafios adecuados". Esto subraya que el éxito de una marca depende de la capacidad del tendero
para gestionar un inventario agil y garantizar la correcta exhibicion de novedades.



Desafios Operacionales del Tendero y el
Imperativo Tecnhologico B2B

La modernizacion del micro-retail en LATAM no se trata simplemente de introducir tecnologia,
sino de resolver los pain points estructurales que limitan la capacidad de venta y gestion de los
tenderos, utilizando herramientas que se adapten a su realidad operativa y cultural.

Las Carencias Techologicas: Barreras de Adopcion y
Usabilidad (UX)

Existe una resistencia cultural en el sector retail latinoamericano para adaptarse e innovar. Para
el tendero, la prioridad siempre ha sido la atencién al cliente y la interaccion personal, no la
gestion digital compleja. Intentar imponer sistemas ERP o aplicaciones B2B con curvas de
aprendizaje pronunciadas esta destinado al fracaso.

WhatsApp: El Canal Estratégico

La solucion reside en la simplicidad y la ubicuidad. Se ha demostrado que la clave para la adopcion
masiva es la integracion en el canal que el micro-retailer ya domina y utiliza constantemente:
WhatsApp. Esta aplicacion concentra el 84% del tiempo que las personas dedican a su celular.

Un ejemplo claro del éxito de este enfoque es la alta conversion que puede lograrse a través de
plataformas conversacionales. Yalo y Coca-Cola FEMSA han digitalizado mas de 1 millén de tiendas,
alcanzando una impresionante tasa de conversion promedio a pedidos del 80% a través de WhatsApp.




Ejes Criticos de la Gestion del Tendero

Los principales obstaculos al crecimiento del tendero se centran en la deficiencia de la toma de decisiones basada en datos y la falta de acceso a capital.

El Problema del Inventario y la Demanda

Histéricamente, los tenderos deciden qué reordenar y en qué cantidad basandose en la intuicion o la experiencia empirica, lo que invariablemente conduce a dos problemas criticos: stock-outs (pérdida de ventas al
1 no tener el producto demandado) o overstock (inmovilizacion de capital y riesgo de pérdida por caducidad).

La IA se vuelve esencial para resolver este dilema al ofrecer prediccion de la demanda basada en datos locales, estacionales y promocionales. Esto permite sugerir la cantidad exacta de productos a reordenar,
liberando capital del tendero y garantizando que las marcas de alto crecimiento estén siempre disponibles.

Acceso a Financiamiento y Crédito

La falta de capital de trabajo suficiente es un freno constante para el crecimiento del micro-retail. Las instituciones bancarias tradicionales a menudo excluyen a este sector debido a la dificultad para evaluar el riesgo
crediticio. Sin embargo, el ecosistema FinTech en LATAM ha experimentado un crecimiento explosivo del 340% entre 2017 y 2023, con un fuerte enfoque en el lending y embedded finance.

Esto genera una oportunidad para crear un circulo virtuoso: la digitalizacion del pedido a traves de la plataforma IA genera datos confiables sobre el volumen y la frecuencia de las ventas. Estos datos sustituyen la

necesidad de garantias tradicionales y permiten a las FinTechs (0 a las CPGs a través de partnerships) ofrecer micro-créditos para la adquisicion de inventario, utilizando la historia de pedidos y ventas del tendero

2 L
como perfil de riesgo.
Optimizacion del Punto de Venta (PDV)
3 La correcta organizacion del punto de venta (planograma) influye directamente en la venta por impulso y el posicionamiento de la marca. Sin embargo, en el micro-retail, esta gestion es manual y subjetiva.

La IA ofrece la capacidad de generar layouts (distribuciones) optimizados basados en datos de rotacion y rentabilidad, guiando al tendero para mejorar el rendimiento de cada centimetro de estanteria. Esto no solo
beneficia a la CPG al asegurar una correcta exhibicion, sino que aumenta la rentabilidad del tendero al optimizar su espacio.



Arquitectura de la Comunidad Digital 1A:
Un Modelo de Ecosistema Integrado

Para abordar los desafios identificados, se requiere construir un ecosistema digital que integre las necesidades transaccionales, operacionales, y de capital del tendero bajo un unico

paraguas de baja friccion, potenciado por la Inteligencia Artificial.

Diseno del Ecosistema: Plataforma Central y Canales de Interaccion

La arquitectura debe priorizar la interaccion conversacional como punto de entrada, utilizando la tecnologia IA para automatizar la gestion y generar valor.

o)
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El Corazén: El Asistente IA Conversacional
(WhatsApp-First)

El componente central de la comunidad es un Asistente
B2B 24/7 que reside en WhatsApp. Este asistente,
impulsado por Natural Language Understanding (NLU) y
Natural Language Processing (NLP), esta disefiado para
manejar el 80% de las interacciones transaccionales y
de soporte. Sus funcionalidades incluyen facilitar pedidos,
responder consultas sobre promociones, y dar seguimiento
a las entregas. Su adopcion esta asegurada por el alto
engagement del canal.

&

o

La Infraestructura de Datos

El asistente conversacional alimenta un Data Cloud
unificado para CPGs. Este sistema requiere la integracion
del Point of Sale (POS) del tendero (si existe) o, mas
comunmente, la estandarizacion de la informacién de los
pedidos a través del canal conversacional con un CRM
B2B. Esta infraestructura de datos es vital, ya que permite
a las CPGs obtener informacion detallada sobre el
comportamiento del comprador (qué productos se compran
juntos, cuales son best-sellers), lo cual es fundamental
para impulsar las conversiones con analisis basados en IA.

®

El Componente Comunitario y Social

La plataforma debe ir mas alla de la mera transaccion,
fomentando la sensacion de pertenencia. Esto puede
lograrse mediante foros moderados por IA que permitan el
intercambio de consejos de gestidon entre pares (P2P),
mitigando el aislamiento frecuente del micro-retailer. La IA
puede filtrar y destacar las mejores practicas para que
sean visibles para toda la comunidad.



Modulos de IA para la Gestion de Ventas y Operaciones

La comunidad IA se materializa a través de modulos que resuelven problemas operativos con soluciones automatizadas.

Mddulo de IA Tecnologia Habilitante
Asistente Conversacional B2B NLU/NLP (WhatsApp)

Gestion de Inventario Inteligente IA Predictiva'y ML

Planograma Automatizado Vision Artificial y Deep Learning
Micro-Financiamiento (Embedded) FinTech as a Service (BaaS)

Descripcion Detallada de los Modulos

Propuesta de Valor (Beneficio al Tendero)

Reduccion de la friccion en el pedido; Servicio 24/7; Alta
conversion (80%)

Optimizacion de stock, minimizacién de mermas,
aumento de la rentabilidad

Maximizacion de la venta por impulso; Optimizacion del
espacio

Acceso a capital de trabajo rapido y basado en datos

Impacto Estratégico CPG

Canal de Trade Marketing directo y de bajo
coste

Reduccion de stock-outs de SKU clave; Mejora
en la rotacion de categorias

Garantia de correcta exhibicion de productos
prioritarios (Top-of-Mind)

Estabilidad y crecimiento sostenible del canal;
Fomenta pedidos mas grandes

1.1A Predictiva de Reordenamiento y Cross-Selling: La IA utiliza Machine Learning (ML) para analizar el historial de ventas del tendero, cruzandolo con tendencias macro de mercado y promociones

activas. Esto le permite sugerir la lista de reordenamiento ideal. Para el tendero, esto significa optimizacién de stock, minimizacion de mermas y aumento de la rentabilidad. Para la CPG, asegura que los

productos clave (incluyendo innovaciones y portafolios diversificados) estén siempre disponibles, eliminando el stock-out. Ademas, la IA puede recomendar cross-selling de alto margen al tendero (e;.

"sugiere la SKU X de alto margen cuando el cliente pide Y bebida").

1.Médulo de Financiacion Integrada (Embedded Finance): A través de la colaboracion con FinTechs (utilizando soluciones Banking as a Service, BaaS), la plataforma ofrece acceso a capital de trabajo

(crédito para inventario) directamente en el asistente conversacional. Al basar la evaluacién de riesgo en los datos transaccionales del tendero, se reduce la friccién en la aprobacion, ofreciendo una

solucion de capital rapido, lo cual es esencial para que un negocio con un riesgo de cierre del 30% logre la sostenibilidad.

1.Médulo de Capacitacion y Upskilling Automatizado: El asistente de IA se convierte en un tutor virtual, impartiendo capacitacion modular y bajo demanda (ej. calculo de margenes, inventario FIFO,

técnicas de exhibicion). Esto combate la resistencia cultural al democratizar el conocimiento empresarial de manera accesible. El tendero se transforma progresivamente en un micro-empresario digital,

mejorando su desempefio.



Estrategia de Posicionamiento de Marcas CPG: Top-of-Mind B2B

El objetivo de las marcas es doble: primero, asegurar que sus productos estén en el Top-of-Mind del tendero al momento de ordenar; segundo, que la marca sea prescrita activamente al
consumidor final. Esto requiere mover la relacion de proveedor-cliente a una de socio estratégico incentivado, utilizando la IA como motor de influencia y recompensa.

El Engranaje B2B2C: Influencia y Ejecucion en el Punto de Venta

La IA ofrece la precision necesaria para influir en las dos decisiones criticas del tendero: qué pedir y como exhibir.

@

Hiper-segmentacion de la Oferta B2B

La IA debe utilizar el data cloud unificado para ofrecer
descuentos, condiciones de crédito, y promociones que
sean extremadamente relevantes para el perfil de clientes
de cada tienda. Por ejemplo, si los datos muestran que un
tendero vende bien un SKU de la competencia, la IA debe
recomendar una oferta agresiva del SKU equivalente de la
CPG para ese segmento de clientes especifico.

Monitoreo y Optimizacion del Planograma

Las soluciones de software de planograma permiten a la
CPG generar layouts basados en la data de la tienda. El
tendero puede interactuar con este modulo (posiblemente
a través de una foto simple del estante enviada por
WhatsApp) para que la IA verifique la correcta ejecucion
de la exhibicion.

B

Agente de Ventas Activo

Al equipar al tendero con estas recomendaciones de
cross-selling basadas en IA (ej. "sugiere el nuevo producto
N con la bebida favorita del barrio"), la CPG esta utilizando
la plataforma para convertir al tendero en un agente de

ventas activo y basado en datos.

Este enfoque permite a las compafiias de CPG, que buscan excelencia comercial impulsada por la analitica, convertir al tendero en un micro-influencer que amplia activamente el portafolio y

la cuota de mercado en el momento de la verdad (B2C).



Gamificacion y Programas de Lealtad Estratégicos B2B

Para lograr un Top-of-Mind constante, la marca debe migrar de una fidelidad puramente transaccional
(basada en descuentos por volumen) a una lealtad conductual que recompense la calidad de la ejecucion y
el comportamiento empresarial. Esto se logra mediante la Gamificacion.

Misiones y Desafios

El programa de lealtad debe estar disefiado para incentivar acciones especificas a través de "Misiones y Desafios."
Por ejemplo, se puede crear el "Desafio de la Rotacién Rapida de SKU Novedoso," que recompensa al tendero por
alcanzar un objetivo de venta incremental de un producto recién lanzado.

El componente de la IA actia como el arbitro justo y automatizado, validando el éxito de las misiones (ej. verificando
la colocacion correcta del producto via vision artificial o el cumplimiento del objetivo de ventas).

Sistema de Recompensas

Las recompensas deben ser atractivas y ligadas al estatus y desarrollo del negocio. Mas alla de los descuentos
monetarios, se deben ofrecer:

e Recompensas de Estatus: Niveles VIP (Bronce, Plata, Oro) que otorgan acceso prioritario a inventario o

mejores condiciones de crédito.
e Recompensas Tangibles: Acceso a nueva tecnologia (ej. un mejor POS) o capacitacion empresarial de élite.

Este sistema de recompensas, alineado con el marco psicologico de la gamificacion, alinea directamente el interés del
tendero (obtener beneficios y mejorar su estatus) con el interés de la CPG (visibilidad, ejecucion y venta por impulso)




Estrategia Financiera, Gobernanza de Datos y Proyeccion de Retorno (ROI)

La estrategia de la Comunidad IA debe enfocarse en la monetizacion de los nuevos activos de datos generados y la consecucion de un retorno de inversion sostenible.

Gobernanza de Datos y Modelos de Monetizacion para CPGs

El valor transformador de la comunidad IA radica en convertir un canal histéricamente opaco en un ecosistema transparente y basado en datos. La plataforma recopila datos granulares esenciales (ventas, inventario, comportamiento de reordenamiento,
cumplimiento de exhibicién).

Este Data Lake unificado puede ser monetizado de varias formas, bajo estrictos protocolos de anonimizacion y agregacion para proteger la privacidad del tendero:

Monetizacidon de Insights a Marcas No Propietarias Optimizacion Logistica y Comercial Generacion de Ingresos por Servicios Financieros
Ofrecer acceso a tendencias de consumo en el micro-retail a otras marcas Utilizar la precision de la prediccion de demanda impulsada por la IA para Generar ingresos por comisiones a traves de los productos de crédito de
CPGs complementarias o incluso competidoras. Esto posiciona a la empresa mejorar la eficiencia de la cadena de suministro, reduciendo costos inventario ofrecidos a los tenderos, financiados por partners FinTech.
propietaria de la plataforma como un proveedor de retail data estratégico. operativos y el riesgo de inventario obsoleto.

Proyeccion de Retorno de Inversion (ROI)

El retorno de la inversion de esta comunidad va mas alla del aumento marginal de las ventas. La inversion principal radica en la estabilizacidon y crecimiento sostenido del canal, reduciendo el riesgo estructural de contraccion.

El enfoque en el User Experience (UX) es vital para asegurar el ROI. La alta tasa de conversion del 80% en WhatsApp demuestra que la ausencia de friccion es el mecanismo de adopcién clave para desbloquear el flujo constante de datos
transaccionales. Un sistema que no es adoptado por el tendero (por ser muy complejo) genera un retorno nulo; por ello, la simplicidad de la interfaz conversacional garantiza el éxito de la recoleccidén de datos y, por ende, la alimentacion de todos los
modelos de IA.

$300K 80% 30%

Ingresos adicionales proyectados Tasa de conversion Reduccioén objetivo

Generados en 4 meses por campafas personalizadas via IA Alcanzada en plataformas conversacionales de WhatsApp Del riesgo de cierre anual de tenderos mediante la plataforma

Las métricas clave de éxito incluyen: Crecimiento del ARPU (Ingreso promedio por tendero) y LTV (Life Time Value); Reduccion significativa de la tasa de rotacion del tendero, disminuyendo el porcentaje de cierres anuales (el 30% de riesgo actual).
Esto representa una inversion directa en la resiliencia de la red de distribucion CPG.



Ruta de Implementacion Estratégica:

La ejecucion de la Comunidad IA debe ser desplegada en fases controladas, aprovechando la infraestructura de distribucion existente de las CPGs y enfocandose en la adopcion temprana.

Fase 1: Adopcién y Conversidén (Piloto Conversacional -
6 meses)

Obijetivo Principal: Lograr la adopcion masiva del canal de pedidos digital
B2B y capturar el primer nivel de datos (volumen, frecuencia y mix de

compra).
Acciones Clave:

« Lanzamiento del Asistente IA de pedidos y soporte via WhatsApp en un

mercado de alto impacto (ej. Colombia)

« Implementar funcionalidades basicas: toma de pedidos, seguimiento de
entregas y respuesta a consultas frecuentes (soporte 24/7)

Métricas de Exito: Tasa de conversion a pedidos digitales B2B (+60%);
Engagement diario en la plataforma (+80% de tiendas activas)

Fase 2: Integracidon, Financiamiento y Ejecucion
(Incentivos y Data-Driven - 12 meses)

Objetivo Principal: Aumentar el ticket promedio (ARPU) y la lealtad
conductual del tendero, mientras se rompe la barrera del capital de trabajo.

Acciones Clave:

« Integrar el Médulo de Planograma IA para generar layouts optimizados

« Lanzar el Programa de Lealtad (Gamificacion) para incentivar la ejecucion
en el Punto de Venta (PDV) y la venta de SKU prioritarios

« Introducir las ofertas de Micro-Financiamiento (Embedded Finance)
basadas en el historial de pedidos digitalizado

« Implementar el Modulo de Capacitacion con el asistente I1A

Métricas de Exito: Crecimiento del ARPU (+ $300K USD proyectados en 4

meses); Reduccion de stock-out; Aumento en el cumplimiento de planograma

Fase 3: Expansion y Data Monetization (Escalabilidad
Regional)
Objetivo Principal: Escalabilidad a otros mercados LATAM y consolidacion

de la plataforma como un retail data provider estratégico.

Acciones Clave:

« Escalar el modelo (Fases 1y 2) a otros paises clave en América Latina

« Consolidacién del Data Cloud para CPGs, estandarizando la

infraestructura de datos

» Desarrollo de modelos de Monetizacion de Insights a marcas no
propietarias o complementarias

« Refinar los modelos predictivos de IA para optimizacion logistica de la
cadena de suministro

Métricas de Exito: Nimero de nuevos paises/tenderos incorporados; Tasa
de crecimiento del LTV del tendero; Generacion de ingresos por
monetizacion de datos y comisiones financieras




El micro-retail latinoamericano se encuentra en una encrucijada critica: su cuota de
mercado (aproximadamente 40% del comercio minorista) es irremplazable, pero sufre
una severa presion economica evidenciada por la caida de las unidades vendidas
(-9.9%) y un riesgo de cierre del 30%. La inversion en una Comunidad Digital impulsada
por |A se posiciona como el Unico camino viable para asegurar la sostenibilidad y el
crecimiento de este canal.

La Adopcidon Tecnoldgica esta Condicionada por el UX: La implementacion de tecnologia debe priorizar la
baja friccion, integrandose en canales masivos como WhatsApp. El éxito de los modelos conversacionales,
gue alcanzan tasas de conversion de pedidos del 80%, prueba que la simplicidad del User Experience (UX)
es el habilitador del flujo de datos, que a su vez alimenta los modelos de IA predictiva.

La Data es el Habilitador de Capital: La digitalizacion de los pedidos proporciona el historial de ventas
necesario para que los partners FinTech puedan ofrecer embedded finance (crédito de inventario). Esto
transforma la data transaccional del tendero en capital de trabajo, rompiendo la barrera de crecimiento mas
significativa para el micro-empresario.

Inversion en Resiliencia del Canal: Para las CPGs, el financiamiento de esta comunidad no debe verse
Gnicamente como un gasto de trade marketing, sino como una inversion esencial en Responsabilidad Social
Corporativa (RSC) que asegura la resiliencia de su principal canal de distribucion. Permitir que el 30% del
canal de distribucién falle no solo implica un riesgo logistico, sino un dafio reputacional significativo.




OleWow”

En el Tanque de Experiencias IA nos atrevemos a romper el molde: creemos en la magia de la
Inteligencia Artificial no como herramienta, sino como fuerza transformadora que eleva la vida
humana, potencia la rentabilidad y redefine el futuro de las organizaciones. Con una vision donde la
tecnologia y la humanidad coexisten en armonia, abordamos cada desafio como una oportunidad
creativa, guiando a nuestros aliados desde la conciencia hasta la arquitectura estratégica que
convierte visiéon en realidad. Atrévete a imaginar lo imposible y construirlo con nosotros.

www.OleWow.com
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