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CONTEXTO DEL CASO

OXXO es mucho mds que una cadena de tiendas de
conveniencia. Su propuesta de negocio puede definirse como
una plataforma transaccional que combina retail,
transacciones y una capa digital.

Datos clave

% OXXO atiende a mdas de 13 millones de consumidores
diarios en México (promedio del 2025).

** Cuenta con mas de 25 mil tiendas en México, y alrededor
de 2 mil en el resto de América Latina y Estados Unidos
(junio de 2025).

¢ Plataforma que integra: tienda fisica + pagos + retiros +
depdsitos + OXXO Pay + capa digital.

¢ Spin by OXXO: 16 millones de usuarios (cierre de 2025).

¢ Spin Premia: 63.1 millones de cuentas registradas | 28.1
millones de cuentas activas (cierre de 2025).




XXO opera como un ecosistema completo, centrado en la
roximidad y que resuelve multiples necesidades cotidianas
n un mismo punto cercano.

Capa fisica: densidad de la red de ubicaciones, horarios
amplios, formato estandarizado.

Capa transaccional: pagos, depdsitos, retiros,
transferencias.

lealtad (Spin Premia), medios de pago (OXXO Pay),
analitica de datos.

Capa de servicios: comida rdpida, cobros, recargas,
giros.

‘TQ<—. - D
i y | Capa digital: banca y cuenta digital (Spin by OXXO0),
\ A y,

Proximidad
Frecuencia Trafico
Mejores Datos

servicios




POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

Mds que competir por precios bajos, la plataforma de
proximidad de OXXO busca reducir al minimo la friccion de sus
clientes para adquirir sus productos, y con ello elevar su nivel de
satisfaccion.

OXXO no es referente de precio bajo: Los monitoreos de
Profeco (2022 - 2024) no ubican a OXXO entre los canales de
menor precio para productos bdsicos de despensa.

Contraste con competidores: A diferencia de Walmart (precio
minimo) o 7-Eleven (mayor surtido en algunos mercados),
OXXO integra conveniencia con servicios financieros.

Estrategia de friccion minima: OXXO reduce sistemdticamente
las barreras del cliente: una red de tiendas lo bastante densa
para estar a pocos minutos caminando, transacciones
resueltas con rapidez y una oferta amplia de servicios
integrados (pagos, retiros, Spin, OXXO Pay).

Implicacion estratégica

s




OXXO genera valor al satisfacer de mejor forma las necesidades
de sus clientes objetivo, y cumpliendo de forma eficaz y unica
con los criterios de compra.

Diferenciacion por proximidad y menor friccion =
Resolver multiples necesidades cotidianas en un
mismo punto.

Cliente objetivo

Poblacion adulta y urbana, con ingresos medios, que busca resolver
rapido y con comodidad necesidades cotidianas de compra, pago, retiro
0 consumo inmediato.

Criterios de compra

Amplitud de Disponibilid
servicios ad

Fuentes de singularidad

Densidad de la red de tiendas (mds de 25 mil tiendas en Meéxico);
operacion confiable; horarios amplios; contratos de arrendamiento de
largo plazo; integraciéon de servicios financieros (OXXO Pay; Spin by OXXO
y Spin Premia).

La plataforma de proximidad es el mecanismo con el que
OXXO convierte cercania, rapidez y servicios en una ventaja
dificil de replicar.




TRADE-OFFS

OXXO compite por reducir friccion, no por precio minimo ni
surtido maximo. Esto implica tomar decisiones de forma
deliberada, y optar por realizar ciertos sacrificios.

Lo que OXXO Si hace y prioriza Lo que OXXO NO hace

(sacrifica)
» Prioriza cercania (tiendas a

menos de 5min caminando) | » No compite por surtido
profundo (menos de 3,000
SKU vs. 30,000 en un
supermercado).

» Prioriza rapidez (menos de
60seg en cada transaccion)

» Prioriza estandarizacion
operativa para lograr
rapidez

No ofrece precio minimo en
canasta bdsica.

No personaliza la
experiencia en tienda;
prioriza la estandarizacion

» Prioriza densidad urbana
para maximizar trafico

» Prioriza integracion digital operativa.
(Spin y OXXO Pay)

No abre tiendas en zonas de
muy baja densidad (porque
merma el margen).




PESTEL: ANALISIS MACRO

Objetivo: revisar qué factores externos refuerzan o tensionan la
estrategia de OXXO.

Mayor escrutinio regulatorio sobre exclusividades comerciales y servicios de
pagos digitales.

La inflacion favorece compras pequenas, frecuentes y cercanas.
Aumento de costos logisticos por aumento de energéticos presiona los
mdrgenes.

Urbanizacidon y dindmica poblacional favorecen resolver multiples tareas en

un solo punto cercano.
Mayor exigencia de seguridad en tiendas y transacciones digitales.

Mayor adopcion de pagos digitales, analitica y automatizacion favorecen

modelos de proximidad con integracion fisico-digital.
La digitalizacion y la generalizacion de la |A aceleran la obsolescencia de los

sistemas y controles.

Presion por reduccion de residuos, eficiencia energética y refrigeracion elevan
costos y exposicion reputacional.

Mayor exigencia legal en pagos digitales, proteccién al consumidor (publicidad,
garantias) y normativa laboral (reparto de utilidades, subcontratacion).

Refuerzan la estrategia: inflacién (compra cercana), urbanizacién, analitica de datos.
Tensionan la estrategia: escrutinio de exclusividades, aumento de costos energéticos,
cambios en la regulacion laboral y de proteccidén al consumidor.




5 FUERZAS DE PORTER: INDUSTRIA

Objetivo: identificar donde estd la presion competitiva para
OXXO y quée fuerzas condicionan la rentabilidad del formato.

Mds presion * Mds presion »
hoy manana

RIVALIDAD: ALTA
Otras cadenas de conveniencia
presionan por saturacion de
puntos de venta y proximidad.

SUSTITUTOS: ALTA
Tiendas de abarrotes,
supermercados, hard

discount y canales digitales
también generan presion.

COMPRADORES:
MEDIO-ALTO
Baja lealtad a la marca. Multiples
opciones. Alta sensibilidad al
tiempo y cercania.

Marco de referencia: Strategy Audit (Wharton), Five Forces (Porter)

¢ La friccidon minima es su principal defensa frente a compradores
y sustitutos.

¢ La rivalidad y los sustitutos son las mayores amenazas a corto y
largo plazo.

¢ La posibilidad de entrada es media, pero si un competidor logra
extender su red lo suficiente y competir en friccion (ej. red de
tiendas de proximidad con app integrada), el riesgo aumenta.



VRIO: SOSTENIBILIDAD DE LA VENTAJA COMPETITIVA

Objetivo: evaluar si la plataforma de proximidad de OXXO
constituye una ventaja competitiva sostenible.

Recursos
evaluados:

Plataforma

Friccion Pocas i )
de minima plataformas Im|t0|~r SRIJE F.EMSA e
. . binon anos, mtegrd
prOXImIddd ) g'e'nerq com ubicaciones, tiendas, Spin,
significativos cobertura, )
T — para pagos contratos V4 promouo.r,\es
(Tiendas + clientes y [ recursos. y operacion.
Spin + OXXO
Pay +
coordinacion
Recurso clmitable? Barrera principal
_— , Permisos, capital
+ : '
25 mil tiendas Parcialmente densidad
: : ey . Efecto red, habito de
Spin (16 M usuarios) Dificil 0ago
Coordinacion tienda- Muy dificil Integracion operativa

app-data



FODA CRUzZADO

Objetivo: convertir los hallazgos del andlisis en decisiones
estratégicas accionables.

Fortalezas N ( Oportunidades N / Debilidades
Red fisica + confianza Fintech, alianzas y Surtido limitado + Sustitutos, rivalidad y
+ datos + capacidad expansion digital mayor complejidad escrutinio regulatorio
de estandarizacion y operativa al integrar
\ control operativo / \ j \ mds servicios /

e I ——
FO | Ofensivas FA | Defensivas
Escalar la plataforma fisica-digital Blindar su estrategia de baja friccion

+ Usar sus 25 mil tiendas como puerta - Defenderse de sustitutos con cercania,
de entrada para Spin, Premia y OXXO rapidez y servicios integrados.

Pay.  Neutralizar rivalidad con confianza
- Usar trdafico diario para elevar operativa, densidad de red y hdbitos de
frecuencia, datos y venta cruzada. pago.

« Expandir el modelo de proximidad a + Usar su capacidad de estandarizacion,
LatAm/E.U.A. sin romper simplicidad datos y control operativo para reducir
operativa. exposicion regulatoria.

DO | Adaptativas

Resolver limites sin complejizar la tienda Evitar complejidad autoinfligida

» No expandir servicios o alianzas mds
rdpido que la capacidad de control y
cumplimiento normativo.

« Compensar surtido limitado con OXXO
Pay, e-commerce y catdlogo virtual.

- Expandir alianzas con e-commerce
para ampliar catdlogo virtual accesible
en tienda.

+ Simplificar procesos y contratos para

atenuar complejidad operativa y reducir

- Aumentar la oferta via servicios exposicion regulatoria.

digitales, y no con mds inventario en
tienda.

+ No anadir servicios que generen filas,
errores o pérdida de confianza.

Imperativo estratégico: crecer la capa digital sin sacrificar
rapidez, simplicidad operativa ni la confianza de los clientes.




CONCLUSIONES

OXXO no compite por precio
minimo, sino por friccion minima:
cercania, rapidez y servicios
integrados. El cliente paga algo
mas por ahorrar tiempo.

Su ventaja no estd en las tiendas
aisladas, sino en el sistema
integrado: red fisica + datos +
servicios financieros que se
refuerzan mutuamente.

Copiar una tienda es facil. Copiar
25 mil tiendas, con millones de
consumidores y usuarios
financieros recurrentes es mucho
mas dificil. Copiar el habito diario,
casi imposible.

o000

El riesgo estratégico no es la
competencia, sino la excesiva
complejidad autoinfligida: anadir
servicios sin perder rapidez,
simplicidad operativa y capacidad
de coordinacion.




Wharton Online — Business Strategy: Competitive
Advantage (Strategy Audit)

Michael Porter — Competitive Advantage, Competitive
Strategy, What Is Strategy?

FEMSA — Integrated Annual Report 2025, Operating
Performance 2025, Spin and OXXO public information

PROFECO — Quién es Quién en los Precios y monitoreo
PACIC para referencias publicas de precio
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