
Un caso Real de Éxito en Tiendas 

Departamentales y Moda



ÅOperamos 75 almacenes a 

nivel nacional

2 formatos 

Liverpool (50 almacenes) 

Fábricas de Francia (25 

almacenes)

17 Boutiques

4 Duty Free

10 Sferas 

ÅDistribución, infraestructura 

y conexión con la mejor 

tecnología 

ÅGrandes inversiones en TI 

proveen una ventaja 

competitiva

ÅParticipación en el mercado 

aproximada de 63%

ÅIngresos  en 2009 de 

$3.3billions USD

Å90% del Total

División Comercial División de Crédito División de Inmobiliaria

ÅSomos dueños y operadores 

de 14 centros comerciales 

ÅParticipación minoritaria 

con otros 3 centros 

comerciales en México

ÅIngresos en 2009 por $100 

millions USD

Å2.5% del Total

ÅMas de 2.4 millones de 

Tarjetas de crédito Liverpool 

emitidas en dos formatos, 

tarjeta propia y tarjeta con 

logo VISA

ÅCartera Crediticia de mas de 

$1.2 billion USD

ÅAproximadamente el  51% 

del total de las ventas fueron 

realizadas con tarjetas de 

crédito personales

ÅProductos financieros 

adicionales distribuidos a 

través de nuestros almacenes

ÅIngresos en 2009 de $270 

millions USD

Å7.5% del Total

Antecedentes de Operación en Liverpool



× 2 Centros de Datos (Triara 

Site Productivo Monterrey, 

Triara Site Desarrollo 

Querétaro)

× 1 Corporativo (Santa Fé, 

D.F.)

× 50 almacenes Liverpool

× 25 almacenes Fabricas de 

Francia

× 14 Centros Comerciales

× 17 boutiques

× 10  Tiendas Sfera

× 2 Centros de Distribución

× 26 Bodegas regionales

× 16 Estacionamientos

Presencia Nacional de Liverpool 



Datos Adicionales

Å 70% Mercancía Nacional

Å 30% Mercancía Importada

Å 5.4% Marcas Propias

Å Mas de 4,500 Proveedores

Å 118 departamentos en75 
almacenes

Å Mas de  750,000 SKUôs

Å 139 milliones de transacciones  anuales

Å 11 millones de transacciones por mes 

(promedio)

Información 

Comercial

Información 

Transaccional

ÅPromedio de 15,000 m2 por almacén

Å33,000 empleados

Å500,000 artículos por temporada

Å2 Centros de Distribución con 97,000 m2  
y 26 Bodegas Regionales

ÅAdministración de 15 Centros 
Comerciales (14 propios y 1 externos)

Información de 

Almacenes
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ÅCrecimiento contínuo incrementando el número de almacenes y 

centros comerciales.

ÅMantener una imagen moderna remodelando nuestras instalaciones y 

almacenes. 

Å Consolidando nuestra participación en el mercado ofreciendo 

mercancía de la mejor calidad y proporcionando un excelente servicio 

al cliente. 

Å Continuar el crecimiento de nuestra división de crédito. 

Å Mantener una excelente administración de nuestro cartera crediticia.

Å Uso de la Tecnología como factor continuo para mejorar el servicio a 

nuestros clientes y generar ventaja competitiva.

Estrategia de Negocio Liverpool



Estrategias de Crecimiento

Å Mejor desempeño Comercial, adaptándonos a una variedad de estilos de vida

ÅServicio, un diferenciador para exceder las expectativas del cliente

ÅMejorar la experiencia de compra del cliente

ÅMantener el correcto balance entre lo tradicional y lo moderno

ÅCompra sobre compra, generando un ambiente que permita a nuestros clientes 

satisfacer sus necesidades
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ÅSistema de Auditoría de 
ventas



Sistemas y Aplicaciones (Infraestructura)
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Sistemas y Aplicaciones (Infraestructura)

LAN 100 Mbps

MPLS

DATA CENTER

File&Print and Security

(NetWare & Linux):67
Kioskos, UVL, 

(Windows):  128
POS Controller: 232

Kioskos: 538
Pc's:

UVL, Intranet, Aplicativos

5526.

POS: 6,748



Módulos SAP en Liverpool

DESCRIPCIÓN

Financial Accounting/Controlling

Material Management

Project System

Funds Management

Cash Management

Account Payable/Account Receivable

Real State

Human Capital Management

Payroll

Travel Management

POS Data Management Por Implementar

Merchandise and Assortment planning

Supplier Relationship Management

Business Planning and Simulation

Balanced Scorecard

Forecast & Replenishment

Global Trade Services / Event Management

Supply Chain Management Por Implementar
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Aspectos y ambiente del mercado

ÁTiendas 

departamentales y 

proveedores están 

dispuestos a robarse 

una parte del mercado

ÁGeneración de 

marcas propias

Concepto de una 

tienda dentro de otra 

tienda

ÁInnovación continua 

enfocada hacia el 

cliente

Competencia

ÁLos clientes constantemente esperar nuevos conceptos
y productos competitivos.

ÁCambios demográficos e incremento en la población 
requieren que los almacenes ofrezcan productivos 
enfocados que cumplan con las necesidades del cliente.

Clientes

ÁEn respuesta a la 
presión del mercado, 
diversos productores 
han expandido sus 
horizontes a China e 
India.

ÁCombatir la disolución 
de las marcas abriendo 
tiendas de precio lleno e 
incrementando el 
mercado y difusión.

Manufactura

Necesidad de generar competencias 

que permitan ser los líderes 

Comerciales del futuro

Necesidad de comprender, anticipar las 

tendencias de compra de los clientes

Buscar diferenciación

ÁEl mercado en masa está perdiendo participación debido a las 

tiendas especializadas. Lo anterior en respuesta las necesidades 

de mejores precios y mejores artículos.

ÁGeneración de Marcas propias para competir con otros 

manufacturadores. 

ÁEnfoque de canales específicos de consumo y nuevos segmentos 

que expandan la cadena de suministro.

ÁTiendas departamentales ocupan nuevos conceptos como una

tienda dentro de otra tienda .

Canales 
Comerciales



Store and 

Channel 

Management

Enterprise 

Management 

and Support

ÂRetail Strategic Planning

ÂMerchandise Planning

ÂStore Planning

ÂOpen-To-Buy

ÂMarkdown Planning

ÂVendor Relationship 

Management

ÂPurchase Order Management

ÂPrice Management

ÂAssortment Management

ÂMarkdown Management

ÂMicro-forecasting

ÂF&R

ÂStore Inventory Management

ÂStore Receiving

ÂPhysical Inventory

Comercio SAP en Liverpool



Información de

Compra
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Reportes de Negocio



Cubos de información

Queries y 

reportes Portal de integración

Reportes de Negocio


