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Guía para retailers 
Cómo alinear tus puntos de venta desde 
central para vender más 
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Guía para retailers 
Cómo conseguir más ventas en tus puntos de venta  

Hay una campaña perfectamente diseñada que ahora mismo no se 

está ejecutando bien en alguna de tus tiendas. Y tú probablemente no 

lo sabes porque tienes una estrategia clara, un equipo central bien 

preparado y campañas diseñadas con cuidado.  x

La campaña se lanzó. La formación se impartió. Las directrices 

salieron de central. Y, aun así, cuando ves los resultados de una tienda, 

las cosas no están exactamente como deberían. z

No es un problema de esfuerzo. Es un problema de alineación. Cuando 

central y tienda no están verdaderamente conectadas, la información 

no llega bien, las instrucciones se interpretan de formas distintas y la 

formación no se traduce en comportamiento en el punto de venta. El 

resultado es siempre el mismo: una red que no vende todo lo que 

podría. v

Esta guía trata exactamente de eso: de cómo cerrar la brecha entre 

central y tienda para mejorar la ejecución y conseguir mejores 

resultados en cada punto de venta. 



Lo que encontrarás aquí 

Por qué la desconexión entre central y tienda es el principal 

freno a tus ventas, y cómo identi¢carlo en tu red 

Los tres pilares que determinan si tus tiendas ejecutan bien o 

no: operativa, comunicación y formación 

El coste real de no resolverlo, en tiempo y en dinero 

Cómo se ve una red de tiendas verdaderamente alineada (y 

qué cambia en los resultados) 

Casos reales de retailers que han dado el paso 

Cómo hacer un diagnóstico real de tu red hoy mismo 

¿Para quién es esta guía? 

Para directores comerciales y de operaciones de retail que gestionan 

redes de tiendas propias o franquiciadas. Para responsables de zona y 

managers que sienten que la distancia entre lo que decide central y lo 

que ejecuta el punto de venta les está costando ventas, e¢ciencia y 

talento. Y, sobre todo, para los que quieren pasar de apagar fuegos a 

tener un modelo que funcione. 

Hoy
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El trabajador del que 
nadie habla bien



Capítulo 1

El trabajador de primera línea del 
que nadie habla bien

Cuando alguien habla de "los equipos de tienda", es fácil caer en una 

imagen simpli0cada: personas atendiendo el mostrador, reponiendo 

estantes, cobrando en caja... La realidad es bastante más compleja, y 

entenderla es el primer paso para gestionar bien una red de puntos de 

venta.

¿Quién es realmente el frontliner de 
hoy?

El trabajador de primera línea en retail trabaja en turnos, no tiene un 

puesto de trabajo Ëjo y desarrolla buena parte de su día lejos de un 

ordenador. En muchos casos, el móvil, las aplicaciones de mensajería, 

las redes sociales y el vídeo corto forman parte natural de su manera 

de consumir información. Sus herramientas naturales son el móvil, las 

aplicaciones de mensajería, las redes sociales y el vídeo corto�

Y, sin embargo, las herramientas que le llegan desde su empresa —

cuando llegan— suelen ser correos electrónicos, documentos de Word, 

hojas de Excel y manuales en PDF. Una desconexión de formato que se 

convierte en una desconexión de fondo�

Esa desconexión tiene un coste que va más allá de la incomodidad 

operativa. Cuando un empleado no recibe la formación que necesita, 

no tiene canales para hacerse escuchar y siente que la empresa no 

invierte en él, se va. Y en retail, se va rápido.

"El frontliner no es un recurso prescindible. 

Es el único punto de contacto real entre tu 

marca y tu cliente. Todo lo demás es 

infraestructura."



El problema de la rotación en retail

La rotación en retail no es una fatalidad del sector. Es una señal. La rotación 

voluntaria en retail alcanza el 26,7 % anual ¹, mucho más que la media de 

sectores como el seguro o las Onanzas. Y cuando se pregunta a los empleados 

que se fueron en los primeros tres meses por qué lo hicieron, el 60 % señala lo 

mismo: falta de formación, o formación desorganizada que no les ayudó a 

entender qué se esperaba de ellos ².)

No se fueron porque el trabajo fuera duro. Se fueron porque nadie les explicó 

bien cómo hacerlo.)

Cuatro de cada cinco trabajadores a�rman que se habrían quedado más tiempo 

si su proceso de incorporación hubiera sido mejor ³. No es una cifra menor, es 

una mayoría silenciosa que se va sin que la empresa entienda del todo por qué.,

Y el coste de cada salida es alto. Reemplazar a un empleado puede costar entre 

el 50 % y el 200 % de su salario anual ⁴, contando reclutamiento, formación del 

nuevo empleado y el tiempo que tarda en ser productivo. !

Las organizaciones que invierten en un onboarding estructurado consiguen 

retener a sus nuevas incorporaciones a un ritmo un 82 % superior al de sus 

competidores y ven una productividad un 70 % mayor en esos empleados ⁵. 

Lo que el frontliner necesita para 
rendir y quedarse 

Saber exactamente qué se espera de él 
cada día

Tener acceso inmediato a la información 
que necesita para hacer su trabajo

Sentir que la empresa le habla a él, no a un 
genérico de 'empleado de tienda'

Poder decir algo y que alguien al otro lado lo 
escuche

Crecer. No solo ejecutar



Cuatro razones por las 
que tus tiendas no 
funcionan igual



Capítulo 2

Cuatro razones por las que tus 
tiendas no siempre funcionan igual 

La distancia entre lo que se decide y lo que se ejecuta en el punto de 

venta no es mala suerte ni falta de voluntad. Es el resultado predecible 

de cuatro problemas estructurales que aparecen, con ligeras 

variaciones, en casi todas las cadenas con red de tiendas. 

Reconocerlos es el primer paso para resolverlos. 



01
La comunicación que no llega

La información sale de central, pero se dispersa. Cada turno recibe una 

versión diferente. No hay trazabilidad, no hay conTrmación, y el feedback 

de tienda no tiene canal estructurado para volver.F

El correo electrónico fue diseñado para el trabajo de o cina, no para 

alguien que está reponiendo y atendiendo a un cliente y que necesita 

información al momento. Los canales externos de mensajería como 

WhatsApp resuelven algo de la inmediatez, pero crean caos informacional: 

mensajes enterrados, información sin contexto, archivos sueltos y sin 

posibilidad de saber quién ha visto qué.?

Central envía, pero no sabe si llegó. Y la tienda recibe, a veces, una décima 

parte de lo que se le mandó. 

El síntoma más común:

"La campaña salió bien de aquí.�

No sé por qué no se está 

ejecutando igual en todas las 

tiendas." 

Si te resulta familiar, la causa probablemente no 

está en las tiendas. Está en el canal que usas para 

comunicarte con ellas. 



70%

40%

 Compliance real Percibido

02 
La operativa que cada tienda interpreta a su manera 

Sin un sistema de tareas con instrucciones claras y evidencia de ejecución, cada 

punto de venta hace lo que puede o lo que le parece. Las campañas se implantan de 

forma inconsistente, los planogramas se validan sin foto y el responsable de zona 

descubre los problemas cuando ya es tarde.[

La compliance real en tienda está muy por debajo de lo que central percibe. Según 

el Compliance Initiative Study de Shop! Association ⁶, las empresas estiman que el 

70 % de sus tiendas ejecuta correctamente sus promociones, pero la tasa real se 

queda en el 40%. Una brecha de 30 puntos que, en la mayoría de los casos, nadie ha 

calculado con precisión porque nadie la estaba midiendo. _

Nielsen va aún más lejos y estima que la tasa de compliance promocional puede caer 

por debajo del 30% ⁷. El problema no es que los equipos de tienda no quieran hacerlo 

bien. Es que no siempre saben exactamente qué se espera de ellos, no tienen forma 

de demostrarlo sin que alguien se desplace a comprobarlo, y no 

reciben feedback cuando lo hacen bien o cuando lo hacen mal.



03
La formación que no llega a tiempo ni cambia 
comportamientos 

El empleado aprende algo en su primer día y no vuelve a recibir formación 

estructurada hasta que surge un problema. La alta rotación hace que ese 

ciclo se repita constantemente. Y cuando llega una campaña, la formación 

llega tarde, en formato largo y sin forma de veri`car que se ha asimilado.W

Más de la mitad del personal de tienda no recibe formación regular de 

ningún tipo. No porque las empresas no quieran formarles, sino porque los 

modelos tradicionales de formación presencial no están diseñados para 

equipos deskless, dispersos y con alta rotación.  R

Un trabajador que tarda 35 días en ser autónomo es un trabajador que no 

está generando valor durante más de un mes y que tiene muchas 

probabilidades de irse antes de haberlo recuperado. 

El síntoma más común:

"Hay promociones activas que el 

equipo de tienda no sabe explicar 

porque nadie les ha formado a 

tiempo." 

Si te resulta familiar, el problema probablemente no 

es la gente. Es el momento y el formato en que les 

llega la formación. 



04
Los objetivos de central no siempre llegan al 
punto de venta 

Central trabaja con métricas, ciclos de plani cación y objetivos 

trimestrales. La tienda trabaja con el cliente de hoy, el turno de ahora y la 

urgencia del momento. Cuando esos dos mundos no están explícitamente 

conectados, los objetivos estratégicos se quedan en una presentación de 

PowerPoint que el equipo de tienda nunca vio. 

No es que las tiendas ignoren los objetivos. Es que, en muchos casos, no 

los conocen con el nivel de detalle y contexto su@ciente para que orienten 

su comportamiento diario. Un objetivo de incrementar el ticket medio en 

un 15% tiene poco impacto si el vendedor en tienda no sabe qué signi@ca 

eso en su día a día, qué producto debe priorizar o cómo debe cambiar su 

forma de atender. [

El resultado es una red en la que cada tienda optimiza lo que puede ver y 

medir desde donde está, que no siempre coincide con lo que central 

necesita mover. 

El síntoma más común:

"Nuestros equipos de tienda 

trabajan bien, pero no siempre tiran 

en la misma dirección que 

nosotros." 

Si te resulta familiar, el problema rara vez es de 

actitud. Es de traducción: los objetivos estratégicos 

necesitan convertirse en acciones concretas, 

visibles y medibles en el punto de venta. 



El coste real de no 
resolver esta brecha



Capítulo 3

El coste real de no resolver esta 
brecha

Hasta aquí hemos hablado del problema en términos operativos. Pero 

esta brecha no es solo un dolor de cabeza de management, es una 

línea en la cuenta de resultados. Y en la mayoría de los casos, es una 

línea que nadie ha calculado con precisión porque sus causas están 

repartidas entre distintos departamentos.

20%

de la jornada laboral 

perdida buscando 

información

McKinsey Global Institute 
[10] 

35 días

tarda un nuevo 

empleado de tienda 

en ser autónomo

APQC [11] 

40%

de compliance real 

en tienda (vs. 70 % 

percibido por central) 

POPAI /  Nielsen·Roamler 
[⁶˒⁷] 



Cómo se traduce en tiempo y dinero

Reemplazar a un empleado de tienda cuesta más que su salario anual. En una 

red con alta rotación, ese coste se convierte en una de las partidas más grandes 

— y menos controladas — del presupuesto de operaciones.+

A eso hay que sumar el tiempo que los responsables de zona dedican a veri car 

manualmente la ejecución de campañas y procesos: visitas, llamadas, cadenas 

de correo. Tiempo que no están dedicando a liderar, a formar o a vender.+

Y luego está el impacto directo en ventas. Los retailers de los sectores de 

alimentación, farmacia y bricolaje que han mejorado la consistencia de 

ejecución en tienda han conseguido entre un 3 % y un 5 % de uplift en ventas 

en un plazo de 6 a 18 meses ⁹. En una red de cien tiendas, ese porcentaje puede 

representar millones de euros al año. 

Un dato que lo resume todo 

Las organizaciones que integran el desarrollo de capacidades como 
parte de las operaciones diarias —no como un evento puntual— 
crecen un 15% más en ingresos que sus competidores. 

Fuente: McKinsey & Company, Capability Building Index [13]



El modelo de la tienda 
alineada



Capítulo 4

El modelo de la tienda alineada

Una tienda alineada no es una tienda que recibe más mensajes, más 

documentos o más instrucciones. Es una tienda que sabe qué tiene 

que hacer, cuándo hacerlo, por qué importa y cómo demostrar que lo 

ha hecho bien�

Supone un cambio de modelo: pasar de una red que funciona por 

seguimiento manual, llamadas, visitas y recordatorios constantes a una 

red donde central tiene visibilidad, los equipos actúan con claridad y 

cada punto de venta devuelve información útil para mejorar.

Actualizar precios

Reponer artículos

Revisar escaparate

Completado

En progreso

Pendiente



Visibilidad: detectar antes de perder 
ventas

Una red alineada no espera al cierre de campaña para saber qué ha 

pasado en tienda. Permite ver, mientras la acción está en marcha, qué 

puntos de venta han ejecutado correctamente, dónde aparecen 

incidencias y qué equipos necesitan apoyo.

En el día a día, esto permite:

Seguimiento en tiempo real de campañas, tareas y acciones 

clave.

Detección rápida de incidencias antes de que lleguen al 

cliente.

Menos llamadas, menos reportes manuales y más control 

desde central.

La visibilidad convierte la ejecución en tienda en información útil para 

decidir antes, corregir mejor y proteger las ventas.

Panel de control de campaña

VER TAREAS

Preparación comercial del Black Friday

Tiendas

Tiendas

T22 - Lavapiés Chic Store
Mexico · Mexico City · Mexico City (CDMX)

T08 - Ventas Fashion Store
Sweden · Stockholm · Stockholm County

25 OCT 2025 08:00 31 OCT 2025 20:00 8 días restantes

Preparación comercial 
del Black Friday
Preparamos el comercio antes del Black Friday 

con nuevos descuentos y organización interna 

de la tienda.

100 Tareas Administración 2.000 Ventas

Producto

T04 - Cibeles Fashion Store
France · Paris · Île-de-France

T02 - Malasaña Style Store
Brazil · São Paulo · São Paulo State

T19 - Goya Classic Store
China · Shanghai · Shanghai Municipality
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India · Mumbai · Maharashtra

T32 - Barrio Store
Australia · Sydney · New South Wales

T22 - Atocha Mode Store
Argentina · Buenos Aires · Buenos Aires Province

T02 - Gran Vía Store
United States · New York City · New York State

T16 - Castellana Store
Spain · Barcelona · Catalonia
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@j.jones

Katie Keva Sims
@katie63

3

Alex Sullivan Buckmaster
@alex941

--
--

Stephanie Taya Sharkey
@s.t.sharkey

Patricia Tovi Sanders
@patricia651

100 Total Find

To review Completion Status

2
40%

4/10

1
50%

5/10

1
50%

5/10

0
40%

4/10

0
30%

3/10

0
50%

5/10

0
40%

4/10

0
30%

3/10

0
50%

5/10

0
30%

3/10

0
40%

4/10

1 of 200

ET



Activación: convertir la estrategia en 
acción

Una red alineada no solo comunica prioridades: las convierte en 

acciones claras dentro de cada tienda. Cada campaña, promoción o 

cambio comercial llega con instrucciones concretas, plazos de�nidos y 

una forma sencilla de veri�car su ejecución.

Para que la estrategia llegue a tienda, el modelo debe asegurar

Prioridades de negocio traducidas en acciones claras para 

tienda.

Instrucciones, plazos y evidencias en un mismo Zujo de 

trabajo.

Ejecución más consistente en todos los puntos de venta.

Cuando toda la red actúa rápido y en la misma dirección, cada campaña 

tiene más opciones de llegar al cliente como fue diseñada.

9:41

Tienda Goya

Región España Área Madrid Zona Centro

London avenue, 

3343, bradly hills

08:00 - 18:00

Stephanie Mora Ayer

Gran instructora, brindó una 

guía valiosa y apo...
65

23 Goya store Ayer

Jasmes Smith: Gran instructor, brindó 

una guía valiosa y apoyo.
65

Compañeros de equipo

Ayer

En general, una experiencia de 

aprendizaje fantástica, gracias al e

quipo.

1.983

Yesterday

You: nteractive activities kept me engaged 

throughout the course.


34m ago

Personal de primera línea

Eddie Lake

Personal de primera línea

Frances Swann

 ¡Noticias! Î
"Protocolos de seguridad: Garantizar la seguridad en el 

lugar de trabajo para el personal de primera línea" ha 

sido publicado en "Conocimiento esencial".

Frontliner

Bradley Lawlor

Enjoyed the interactive exercises. +


Yesterday

Necesita revisión
"Actualización de la página de precios" no cumplió con 

los criterios de aprobación en "Experimentos de 

crecimiento".

Frontliner

Dennis Callis

Practical exercises helped reinforce key 

learning points.


Yesterday

34m ago

My ea m

Yesterday

Great course, valuable insights. �


Yesterday

o uld recommend this course to my 

colleagues ithout hesitation.


Yesterday

ntera ctive and practical learning experience. 




Frontliner

Stephanie Sharkey

Frontliner

Katie Sims

Frontliner

Rhonda Rhodes

9:41

Goya o re

Region Spain rea Madrid Zone Center

London avenue, 

3343, bradly hills

08:00 - 18:00

❌ Tarea rechazada
"Montar el nuevo stand de producto" de "Black Friday 

2026" ha sido rechazada.

Stephanie Mora Yesterday

34m ago

Susan Smith @ Team Blue
¡Hola Mike! ¿Tienes un momento para revisar algunos 

puntos del contenido que acabas de publicar? Gracias �
23 Goya store

Great instructor, provided 

valuable guidance and supp

ort.


Yesterday

65

34m ago

Jasmes Smith: Great instructor, provided 

valuable guidance and support.

65

13:13

Compañeros de equipo

Ayer

Experiencia fantástica de 

aprendizaje, muchas gracias equip

o.

1.983

Ayer

Las actividades interactivas me mantuvieron 

comprometido durante todo el curso.

Ayer

Disfruté de los ejercicios interactivos. +


Ayer

Los ejercicios prácticos ayudaron a reforzar 

los puntos clave del aprendizaje.

Mi equipo

Ayer

Gran curso, valiosos conocimientos. �


Ayer

Recomendaría este curso a mis colegas sin 

dudarlo.

Yesterday

ntera ctive and practical learning experience. 




Personal de primera línea

Eddie Lake

Personal de primera línea

Frances Swann

Personal de primera línea

Bradley Lawlor

Personal de primera línea

Dennis Callis

Personal de primera línea

Stephanie Sharkey

Personal de primera línea

Katie Sims

Frontliner

Rhonda Rhodes



Mejora continua: aprender de lo que 
ocurre en tienda

Una red alineada no solo ejecuta mejor: aprende más rápido. Cada 

tienda genera señales valiosas cada día: dudas de clientes, errores 

recurrentes, buenas prácticas o necesidades de refuerzo.

Para convertir cada tienda en una fuente de aprendizaje, es clave contar 

con:

Feedback de tienda convertido en información accionable.

Refuerzos formativos adaptados a lo que cada equipo 

necesita.

Buenas prácticas detectadas y escaladas al resto de la red.

La mejora continua permite ajustar procesos, preparar mejor a los 

equipos y convertir lo que ocurre en tienda en ventaja competitiva.

13:13

Cómo gestionar 
nuestras 
campañas
Tema 2 h 10 Contenidos 80% #12

Prepárese para emergencias con estrategias de 

respuesta esenciales para garantizar la seguridad y 

minimizar los riesgos.

¡A JUGAR!

Siga los pasos

25 MIN

Step01: Select 

25 MIN

Step0: Acce t te 

plt

25 MIN

Step0:  t  te 

ele 

n te store
02 Completed

25 MIN

Step0:  cte 

25 MIN

Step0: e pe

o to manage 
our campaigns
Topic 2 h 10 Contents 80% #12

Prepare or emergencies ith essential response 

strategies to ensure saety and minimize riss.

A  GA!

ollo steps

25 MIN

Step01: Select 

25 MIN

Step0: Acce t te 

plt

25 MIN

Step0:  t  te 

ele 

n te store
02 Completed

25 MIN

Step0:  cte 

25 MIN

Step0: e pe

o to manage 
our campaigns
Topic 2 h 10 Contents 80% #12

Prepare or emergencies ith essential response 

strategies to ensure saety and minimize riss.

A  GA!

ollo steps

25 MIN

Step01: Select 

25 MIN

Step0: Acce t te 

plt

25 MIN

Step0:  t  te 

ele 

n te store
02 Completed

25 MIN

Step0:  cte 

25 MIN

Step0: e pe

Enhorabuena
+200 puntos



¿Cómo se ve una red de 
tiendas verdaderamente 
alineada?



Capítulo 5

¿Cómo se ve una red de tiendas 
verdaderamente alineada?

Casos reales de retailers que han dado el paso

El modelo que acabamos de describir no es teoría. Hay retailers que ya 

lo tienen funcionando y los resultados hablan solos. Aquí van dos 

ejemplos de lo que ocurre cuando las tres piezas encajan. 



Clarel

Belleza y cuidado personal · +1.000 puntos de venta · 

España 

El reto:

Transformar más de 3.000 empleados dispersas por España en 

expertos en producto, con información siempre disponible en el punto 

de venta y sin poder depender de la formación presencial. 

Qué cambiaron:

Implementaron isEazy Engage como canal único de formación, 

comunicación y conocimiento. Microcontenidos en móvil, gestor 

documental accesible desde tienda y un grupo de in¡uencers internos 

que creaban y compartían contenido fácilmente.

El resultado:

Del 60% al 90% de aciertos en conocimiento de producto. 

Participación del 84 % en formación voluntaria. De 100 % presencial a 

100 % digital.

"Por �n hemos conseguido que nuestro 

personal de tienda tenga un 

conocimiento profundo de todos 

nuestros productos."  

Carlos Ramos

Responsable de talento y comunicación



Shiseido 

Cosmética · 46.000 empleados · +120 países 

El reto:

Mantener conectados y alineados a colaboradores de perales muy 

diversos en más de 120 países, con actualización continua de 

producto y sin barreras geográacas.

Qué cambiaron:

Centralizaron conocimiento corporativo, comunicación y formación 

continua en una única app. Píldoras interactivas accesibles desde 

cualquier lugar, con gamiacación para mantener el engagement con 

participación voluntaria. 

El resultado:

Retención de conocimiento superior al 90%. Más de 1.000 retos 

completados. Formación y comunicación sin barreras geográacas para 

todos los perales.

"Este tándem entre formación y 

gami�cación ha superado 

completamente nuestras expectativas."  

Antonio Serrano

Formador y maquillador



¿Existe una brecha de ejecución 
en tu red?

Cerrar la brecha de ejecución no se hace de un día para otro. 

Puedes detectar rápidamente si existe una brecha entre 

central y tienda respondiendo a estas tres preguntas sobre tu 

red.

¿Sabes, ahora mismo, qué tiendas han implantado 

correctamente tu última campaña? 

Si la respuesta no es un sí inmediato, tienes un 

problema de visibilidad operativa. 

¿Cuánto tiempo dedica tu equipo a veri^car 

manualmente la ejecución en tienda? 

Si la respuesta supera unas pocas horas a la 

semana, hay un modelo más evciente disponible. 

¿Tu nuevo empleado de tienda sabe exactamente 

qué tiene que hacer en su primera semana? 

Si no hay un proceso estructurado, estás perdiendo 

talento que podría quedarse. 

1

2

3

13:13

2 1 1 2 1

3 NOV 2026 2 DIC 2026

Black Friday
Arranca la nueva colección con una tienda 

impecable y un equipo coordinado. 

En vivo (2) Todas

UNDER REVIEW 20 NOV 2026 08:30

Comprobar la decoración en tienda

4 2h

CASHIER LOGISTICS STOCKER

Revisar el acceso a la tienda

Comprobar la posicion de la 

decoración

 revisores asinados



¿Quieres replicar esto en tus 
tiendas?  

Supervisa, conecta y forma a tus profesionales de primera línea. Todo, desde una 

única app con IA. 

Comunicación: un canal único que llega a todos tus equipos al mismo 

tiempo, con trazabilidad total y comunicación bidireccional. Sin emails 

perdidos, sin canales de comunicación externos. 

Operativa: asigna tareas con instrucciones claras, verilca la ejecución 

con evidencia en foto y supervisa el progreso de cada punto de venta 

desde central — sin desplazamientos. 

Formación: microimpactos formativos adaptados al día a día del 

frontliner, con seguimiento individual por tienda y gamilcación para 

mantener el engagement. 

Todo integrado. Todo medible. Todo en una sola app con IA

Solicita una demo

ia

https://engage.iseazy.com/es/demo/?content_id=7BdP6000000B5dtKAC&bu_id=1QOP60000001DcjOAE&utm_id=ngg-guia-para-retailers&utm_term=es&utm_campaign=ngg-guia-para-retailers&utm_medium=referral&utm_content=whitepaper&utm_source=exporetail


Bibliografía 
¹ Mercer, Global Talent Trends Study, 2024. Retail & Wholesale voluntary 

turnover rate: 26,7%.È

² InsightGlobal, 2025 Employee Sentiment Report. È

³ Enboarder, 2024 State of Employee Onboarding Report.È

⁴ SHRM, Employee Job Satisfaction and Engagement Report. È

⁵ Brandon Hall Group / Glassdoor, The True Cost of a Bad Hire, 2015. È

⁶ Shop! Association (anteriormente POPAI), Compliance Initiative Study, 

2015. È

⁷ Nielsen, estimación sobre tasas de compliance promocional en retail, 

citada en Roamler, Ensuring Compliance on Display and Promotion 

Execution, 2019. 

8 McKinsey & Company, Insight-driven sales transformation, 2014. È

9 McKinsey & Company, Estudios sobre ejecución comercial en retail, 

2014. È

10 McKinsey Global Institute, The social economy: Unlocking value and 

productivity through social technologies, 2012.È

11 APQC, Time to Pro�ciency benchmarks, 2019. Mediana de días hasta 

autonomía para nuevas incorporaciones en retail.�

12 McKinsey & Company, Capability Building Index, citado en McKinsey 

& Company, Building capabilities for performance, 2012. 


