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© secterial COMERCIO

Resumen ejecutivo

10 Bruto (PIB) real del sector ‘umeruﬁ al por mayor y al por menor registrd un

Durante el primer semestre de 2025, el Producto Inte
es sumaron $71,9 billones entre enero y julio de

creci o del 7,2%, respecto al mismo periodo de 2024. Las ventas en grandes superfi
itando un incremento del 11,5% anual. Este comportamiento ha sido favoreci por una inflacibn mas moderada, la
reduccion de las tasas de interés y el aumento del acceso al credito, factores que han fortalecido el poder adquisitivo de los hogares. En
las ventas en linea sumaron $54,2 l*-llor‘-‘as_. presentando un incremento del 48,7% anual, con un ticket promedio de

el primer semestre
ento 5,1%. Las categorias de tecnologia, e

ita retos importantes relac
tre los empresari

tenimiento y retail li "arar-_m las transacciones digitales.
nados con la estructura de costos. La reforma laboral ha generado una
porta un-aumento alto en tos laborales y el 45,0% considera que la
stf) se suma el impacto :uturo de la negociacion del salario minimo para 2026, que
costos IoIJerIe‘ considerando inflacion y productivic 10 . Adi

$199.425 y un aur
Sin embargo, el sect
percepcion de ince

ionalmente, se
31 75,0% actual al 90,0% en ‘jo y al 100% en 2027,
n durante ‘mt,_‘- dc- semana.
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Cadena de funcionamiento

El comercio incluye toda actividad de intercambio de bienes en la que se pone a disposicion del cliente un producto. Existen diferentes formatos
comerciales, determinados por la cantidad, el tipo de producto, el mercado vy los clientes.

s Ofrecer en el mercado el
Adquisicion de los productos producto a cambio de una
gggte?ﬁ)rr\;\oenntg comercializar cantidad de dinero. Incluye el g N4

factor publicitario.

Compra de mercancia Logistica de inventario Venta del producto > Posventa
m Organizar el inventario en los - Contacto con el comprador
— diferentes puntos de venta o E 4+ después de la venta. Soporte al
{6 Eﬂ locaciones, optimizando el uso 2 d | 7] cliente con el uso del producto o
= del espacio. - servicio.
== =
B E existen alrededc le 500.0 g D e e las f stratos 1
1?3 A 1S 1 2
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