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1. Introduccidén

El Barometro del Retail nacié para

ser considerado como una medicién
con indicadores sobre la percepcion
de la situacién que vive el sector de
fabricantes que provee de productos a
las Cadenas Comerciales.

El nimero de empresas Asociadas a
GS1 México, cerré en 2018 con 18
mil, en el cual se encuentran empresas
Pequefias, Medianas y Grandes, por
lo que contamos con una base para
obtener un reporte sélido.

En esta segunda edicion quisimos
responder una pregunta fundamental:

¢ Qué sucede con la industria de
fabricantes proveedores para
Cadenas Comerciales en México?

Mas de 500 empresas dieron su opinidn

Para obtener respuestas que cubran todo el
panorama de esa pregunta, este estudio fue
realizado con 539 empresas, que expresaron

su percepcién sobre su actividad en 2018 y en
diversos temas con propdsito de conocer como es
este mercado, sus necesidades y preocupaciones
actuales, asi como su visidn a futuro.

Este nimero representa un incremento de 133
empresas con respecto a la primera edicién, en
la que participaron 406. Para consultar la primera
edicién, haz clic aqui.

¢Con quiénes hablamos para esta segunda edicion?

® 76% Empresas Pequefias - micro
* 13% Empresas Medianas

* 11% Empresas Grandes

Principales entrevistados:

® Duefios
* Directores generales

e Gerentes

Esta investigacion se realizé nuevamente en
colaboracién con Psyma Latina, el proveedor
Premium de servicios de investigacién de mercado,
con quien desarrollamos la primera edicién del
Barémetro con los resultados reportados por las
empresas en 2017 y publicado en 2018.
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2. Actualidad y panorama de la industria de
proveedores para Cadenas Comerciales

Con 539 empresas dispuestas a opinar, la Estos tépicos son el tema de cada capitulo de este
investigacion se centré en los mismos temas de la documento.
primera edicién, para contar con un comparativo
sobre: El primero de ellos estd dedicado a responder a la
pregunta ; Cémo describes la situacion financiera
* Percepcidn de la situacién actual y futura de de tu empresa? Y los resultados, al cierre de 2018,
la industria son los siguientes:

e Factores de éxito en sus organizaciones

¢ [nternet como herramienta de crecimiento 40/
e El factor humano o perC|be

estabilidad financiera

al interior de sus
* Las fuentes y manejo de informacién organizaciones
generada internamente

* La empresa y su entorno

m 2017 m 2018

50

1 1
! |
= Esta excelente, = Es buena, = Es delicada, si = Permite seguir = Es mala, ya = Es mala, ya
vamos aunque tiene no trabajamos funcionando existen existen
creciendo areas de duro muy como negocio pérdidas pérdidas y aun
como empresa oportunidad facilmente pero con casi aunque no hemos
podria haber nulas ganancias estamos establecido
problemas trabajando en algun plan de

recuperarnos accién
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Con 42% de las respuestas, la mas votada por los
encuestados fue “Es buena, aunque tiene areas
de oportunidad”, que sumada a la més optimista
de todas: "Esté excelente, vamos creciendo

como empresa”, la cual obtuvo un 12% de las
preferencias, suma este 54% de empresas que ven
con optimismo su situacién financiera.

Con respecto a la primera edicién, se percibe una
disminucién en la percepcién de la estabilidad
financiera, pues en 2017, afio en que se realizé la
encuesta, "Excelente” y “Es buena” fueron las dos
respuestas mas usadas para describir la situacion
financiera de las empresas consultadas. En conjunto
ambas respuestas representaron el 63% de las
preferencias.

Sin embargo, para 2017 el 21% de los consultados,
definieron su situacién como “Es Delicada. Si no
trabajamos duro, muy facilmente podria haber

2017

Estabilidad

financiera 54% 72% 91 %

100 —

60—

a0

Pequeias Empresas Grandes
empresas medianas empresas
Base 269 Base 83 Base 54

W Estd excelente, vamos creciendo
como empresa

[0 Permite seguir funcionando como
negocio pero con ganancias
casi nulas

BN Es buena, aunque tiene dreas
de oportunidad

BN Es mala, ya existen pérdidas
aunque estamos trabajando en
recuperarnos

problemas”. Para 2018, esa precepcion se redujo y
fue el 20% el que eligié esa respuesta.

Le sigue con 18%, la opcidn “Permite seguir
funcionando como negocio, pero casi nulas las
ganancias”. El 7% eligié la respuesta “Es mala, ya
existen pérdidas, aunque estamos trabajando para
recuperarnos”.

Al final con 1%, figura la opcién “Es mala, ya existen
pérdidas y atin no hemos iniciado un plan de
accién”.

¢Cémo viven otras empresas como la
tuya su situacién financiera actual?

El siguiente grafico muestra la distribuciéon de las
respuestas por nivel de empresas. Incorporamos

los resultados de la primera edicién para tener un
comparativo claro.

2018

Estabilidad
financiera

48% 62% 93%

Pequenas Empresas Grandes
empresas medianas empresas
Base 406 Base 73 Base 58

N Es delicada, si no trabajamos
duro muy facilmente podria
haber problemas

BN Es mala, ya existen pérdidas y
ain no hemos establecido
algln plan de accién
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El 65% del universo de los encuestados, respondié
que vio un incremento en sus ventas al responder la 50/
o VIO

pregunta:
f,lg:t::?descrlbes la fluctuacién de tus Un incremento en
. sSuUs ventas

m 2017 m 2018

50 —

® Aumentaron = Aumentaron " Se mantuvieron = Tuvieron una = Tuvieron una
fuertemente ligeramente igual ligera disminucién fuerte disminucion
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“Aumentaron ligeramente”, fue la respuesta mas
comun, con un 44% de las preferencias, resultado
que no se movié en 2018 con respecto a lo
manifestado en 2017.

En segundo lugar, la respuesta “Aumentaron
fuertemente” fue elegida por el 21% de los
encuestados, lo que equivale a un 4% menos con
respecto al afio anterior.

17% manifesté que las ventas se “Mantuvieron
igual”, un punto mas que en 2017, mientras que

et ()16 vs. 2017

Estabilidad

financiera 65% 72% 78%

100~

80—

60 [~

40 -

20

Pequeiias Empresas Grandes
empresas medianas empresas
Base 269 Base 83 Base 54

I Aumentaron fuertemente

[ Tuvieron un ligera disminucién

BN Aumentaron ligeramente

11% dijo que tuvieron “una ligera disminucién”, y
sélo el 6% dijo tener una “Fuerte disminucién” en
ventas, mismo porcentaje que el afio anterior.

¢Cémo viven otras empresas como la
tuya la fluctuacién de ventas?

El siguiente grafico muestra cémo califican el
comportamiento en ventas cada empresa por
segmento. Claramente se nota que las empresas
grandes son las que sefialan un panorama
favorable.

emnse ()17 vs. 2018

Estabilidad

financiera 64% 64% 78%

100~

80~

60

20

Pequeiias Empresas Grandes
empresas medianas empresas
Base 406 Base 73 Base 58

I Se mantuvieron igual

I Tuvieron un fuerte disminucién



La cartera de clientes del 44% de los encuestados
logré “Aumentar ligeramente” en 2018, mientras
que en 2017 esa misma respuesta obtuvo 51% en
las menciones.

51

= Aumentaron = Aumentaron
fuertemente ligeramente

igual
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Wﬁ

9%

incremento su

numero de
clientes

m 2017

= Se mantuvieron = Tuvieron una

ligera disminucién

m 2018

= Tuvieron una
fuerte disminucién
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La segunda respuesta mas popular fue que sus clientes “Se mantuvieron igual” crecié de 21% en
clientes "Aumentaron fuertemente”, seleccionada 2017 a 27% en 2018. Ademas, el 10% indicé que en
por el 15% de las empresas, igual que en 2017. 2018 sus clientes “Tuvieron una ligera disminucién”.
Otro indicador que no se movié fue el del peor ¢Cémo viven otras empresas como la
panorama, pues sélo el 4% dijo que en 2018 sus tuya la fluctuacidn de clientes?

clientes “Tuvieron una fuerte disminucién”. Ese

mismo porcentaje manifesté esa preocupacién en Es interesante que ante esta pregunta, sea el sector
2017. de empresas pequeiias el segmento que reporte un

incremento en su cartera de clientes, por encima de

El nidmero de empresas que vieron cdmo sus las empresas mediana y grandes’

ememce ()16 vs. 2017 ememce ()17 vs. 2018

Estabilidad

financiera 66% 61 %

Estabilidad

73% financiera 61 % 47% 60%

80 -

40 -

20

80—

60

40~

20~

Pequeias Empresas
empresas medianas
Base 269 Base 83

I Aumentaron fuertemente

Grandes Pequefas Empresas Grandes
empresas empresas medianas empresas
Base 54 Base 406 Base 73 Base 58
s Aumentaron ligeramente B Se mantuvieron igual

[ Tuvieron un ligera disminucién B Tuvieron un fuerte disminucién
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68% se ve optimista para trabajar
en 2020

Igual que en 2018, que las empresas manifestaron
una visién optimista con respecto a 2019, las
empresas ven un buen panorama para sus empresas
en la industria del retail durante 2020.

80 —
72 M Hacia el 2019 M Hacia el 2020

1
= Su crecimiento sera = Se mantendra estable = Empeorara

aun mejor en 2020

12
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Sélo un 4% manifesté que la situacién de la (‘Co'mo percibes la industria a corto

industria empeorara para 2020, mientras que un plazo? ;Cual es la proyeccién de tu
O, " e "

28% asegura que “Se mantendra estable”. empresa para 2019?

El 68% se muestra completamente optimista, al
definir el futuro de la industria como “Crecera en
un futuro cercano”.

Estas son las respuestas de las empresas por rango:

Proyeccién de la 20 1 9 Proyeccién de la 2020
empresa para... empresa para...
Estabilidad Estabilidad
financiera 98% 99% 1 00% financiera 96% 96% 98%
100 - % 2 100 - 2
24% 28%
80 80 - 40%
35%
60 - 60
74% o
40 72% a0
64% 59%
20 20
0 S 0 e
Pequenas Empresas Grandes Pequenas Empresas Grandes
empresas medianas empresas empresas medianas empresas
Base 269 Base 83 Base 54 Base 406 Base 73 Base 58
I Su crecimiento seré ain mejor I Se mantendra estable s Empeorara
en 2020

Los fabricantes proveedores para
Cadenas Comerciales muestran opiniones
sobre 2018, similares a las del aiio
anterior, con una ligera tendencia hacia
no percibir un crecimiento, a pesar de

afirmar que en ventas o nimero de
clientes sigue muy similar a 2017.

Las empresas medianas en especifico
estan percibiendo una situacién menos
favorable.

13



3. Factores de éxito

En la primera edicién realizamos el mismo ejercicio
para saber si las empresas tienen una metodologia
que haga de sus organizaciones un ente exitoso,
con productos competitivos en el mercado, por

lo que, para la segunda edicién repetimos la
pregunta:

¢Cuales son los factores que
determinaron el éxito que manifiestan las
empresas consultadas?

Para conocer una respuesta precisa, se realizé
una lista de atributos o factores y se pidi6 a los
encuestados asignarle una clasificacién, para
conocer el grado de importancia que tiene cada
uno al interior de sus organizaciones.

Dichos factores, fueron los siguientes:
e Materia prima éptima para el producto
* Empaque (disefio, un empaque atractivo)
e Logistica y distribucion
® Innovacién / Tecnologia del producto
e Relacién con la Cadena Comercial
* Precios de lista / fijos, precios del producto
e Terminado del producto sin defectos

* Precios con descuentos / promociones, plan

de descuentos y promociones
e Variedad de presentaciones

e Certificados de calidad (ej. ISO)

* Resistencia del empaque

Barémetro de la Industria del Retail / Segunda Edicion

Los encuestados debian asignarle un nimero, de
acuerdo a la siguiente escala:

1. Factores valorados como decisivos y de éxito
para la venta de productos

2. Atributos de importancia, pero no tan relevantes
como factor de éxito

3. Atributos que agregan valor, pero no son
indispensables

Dicha escala debia utilizarse para responder dos
preguntas:

e ;Cuéles son los que consideran de importancia
para tener éxito?

e ;Qué tanto consideran que estén teniendo un
buen desempenio actualmente en estos factores en
su empresa?

Los resultados, son los siguientes.

14
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Logistica y distribucion, el factor mas
importante

En la primera edicidn, el factor de éxito

maés importante que vieron los productores
encuestados fue la “Materia Prima éptima para el
producto”, acorde a las necesidades de los nuevos
consumidores, quienes se informan mejor antes
comprar.

Este indicador no significa que las empresas lo
consideren como un tema que dominan, si no que
consideran que aplicarlo podria impulsar a sus
empresas.

Estos fueron los 3 factores de éxito para las
empresas en 2017:

e Materia prima éptima para el producto.
* Empaque (disefio) / Un empaque atractivo

e Logistica y distribucién

15

¢Cuales son los factores que consideran
de importancia para tener éxito?

Para 2018, los entrevistados manifestaron que

el factor mas importante para el éxito de sus
productos fue “Logistica y distribucién”, que
también aparecié en las menciones del afio anterior,
pero en el tercer puesto.

Al final, el listado de los tres factores de éxito mas
importantes para las empresas en 2018, fueron los
siguientes:

1. Logistica y distribucién
2. Relacién con la cadena comercial

3. Empaque (disefio, un empaque atractivo)

Factores en los que no hay problemas

En 2017, los 5 factores que no fueron vistos como
un problema para las empresas y que realmente
dominaban, fueron:

e Materia prima éptima para el producto

* Precios de lista / fijos, precios del producto
e Terminado del producto sin defectos

e Variedad de presentaciones

* Resistencia del empaque

Para 2018, los tres primeros factores elegidos en
2017 repitieron y se incorporaron dos més que
responden directamente con las necesidades del
nuevo consumidor. Esos cinco factores dominados
son:

* Materia prima éptima para el producto

* Precios de lista / fijos, precios del producto
e Terminado del producto sin defectos

* Empaque (disefio, un empaque atractivo)

* Innovacién/ tecnologia del producto
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Los otros 5 factores con la mas baja respuesta Ese fenémeno lo vemos en las respuestas para
ponen en evidencia los inconvenientes que existen 2018, en el que las empresas identificaron los
en el crecimiento de las empresas. siguientes actores como areas de oportunidad:
En 2017 esos factores fueron: e Logistica y distribucion
* Empaque (disefio, un empaque atractivo) * Relacién con la Cadena Comercial
e Logistica y distribucion e Certificados de calidad (ej. ISO)
* Innovacién / Tecnologia del producto * Variedad de presentaciones
* Relacién con la Cadena Comercial * Precios con descuentos/promociones, plan de

) descuentos y promociones
® Promociones y plan de descuentos

e Certificados de calidad (ej. ISO)
Respuestas totales

Finalmente, en el siguiente gréafico podemos
apreciar el indice de respuestas por cada uno de
los factores considerados en la encuesta, donde
“Resistencia del empaque” es el que menos peso
tiene tanto en 2017 como en 2018.

Aparecen ciertos factores tanto en los que
consideran como “de éxito”, como en el listado de
factores “por mejorar”, recordemos que un factor
de éxito puede ser una aspiracioén.

2018

¢Qué tan bueno es mi desempefio en este factor? W Lo considerd como factor de éxito
61
52 54 51
46 46
41 38 39 43
32 3 33 32
27
22 23 22
T I I
Resistencia Certificados Variedad de Promociones Terminado Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto / fijos Precios la cadena tecnologia distribucion (disefio) Un bptima para el
(e]. 150) descuentos sin defectos  del producto comercial del producto empaque producto

atractivo

*ndice d
ey | o] | ] s | s | 28] 93] 32 ] 12 ] 18 |

67

2017 T

43 43
38 . 39 34 40 41 2 37 38 41
26
21
15 15 I

Resistencia Certificados Variedad de Promociones Termlnado Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto  / fijos Precios la cadena tecnologia distribucion (disefio) Un  Sptima para el
(ej. 1SO) descuentos sin defectos del producto comercial del producto empaque producto
atractivo
*indice de
desempeﬁo “ﬂ----nnnm
*ndice de d fio: los nimeros
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Factores de éxito por rango de
empresa

Para conocer mejor la situacion de las empresas

en México, las respuestas por nivel nos muestran
que las necesidades y aspiraciones de las empresas
pequefias, no son las mismas que las de los
gigantes de la industria.

En los siguientes graficos se aprecian dos
calificativos para cada factor de éxito:

Empresas Pequeias

2018

7 ;Qué tan bueno es mi desempefio en este factor?

W Lo considero como factor de éxito

Resistencia Certificados Variedad de Promociones Terminado
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto
(e]. 1SO) descuentos sin defectos

*indice de

Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
/ fijos Precios la cadena tecnologia distribucion (disefio) Un Sptima para el
del producto comercial del producto empaque producto

atractivo

e o | e ] o | a3 ] 18 | 12 ] 34 ] a5 ] 35 ] 14 ] 17

2017

68

Resistencia Certificados Variedad de Promociones Terminado
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto
(ej. 1SO) descuentos sin defectos

*ndice de

En este segmento, es muy notoria la necesidad de
las empresas pequefias por sostener una “Relacién
con la Cadena Comercial” o su cliente.

17

Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
/ fijos Precios la cadena tecnologia distribucién (disefio) Un Sptima para el
del producto comercial del producto empaque producto

atractivo

e 2| el e ] 5] 6 ]| o a3 ] 5 ] 92 ] 14] 10
—

*indice de d fio: los nimeros neg p un

En un mismo grado de importancia, estas
empresas ven como Factor de éxito la “Logistica y
distribucién”.
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Empresas Medianas

2018

7 4Qué tan bueno es mi desempefo en este factor? W Lo considero como factor de éxito

51
45 45 48 48

Resistencia Certificados Variedad de Promociones Terminado Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto  / fijos Precios la cadena tecnologia distribucion (disefio) Un Sptima para el
(ej. 1ISO) descuentos sin defectos del producto comercial del producto empaque producto
atractivo

*indice d
ey ¢+ 1 8 | 4] 8 | 7 ] o] 7] 18] 25] 10] 15|

2017 B

Resistencia Certificados Variedad de Promociones Terminado Precios de lista Relacién con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
del empaque de calidad presentaciones y plan de del producto / fijos Precios la cadena tecnologia distribucion (disefio) Un Sptima para el
(ej. 1SO) descuentos sin defectos del producto comercial del producto empaque producto
atractivo
*indice de
*Indice de d\ pefio: los nimeros negati p un de pefio defici
Para las empresas medianas podemos apreciar y distribucién”, pero no tanto como si lo resulta la
que también es de suma importancia la “Logistica “Tecnologia o innovacién del producto”.
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Empresas Grandes

2018

¢Qué tan bueno es mi desempefio en este factor? W Lo considero como factor de éxito
67
59
47 48 48 47 48 47
40 38 38
33 34 34 36 36
28 31 31
21 21
14
Resistencia Certificados ~ Variedad de Promociones  Terminado Precios de lista  Relacion con Innovacién / Logistica y Empaque Materia prima
delempaque  de calidad presentaciones y plan de del producto  / fijos Precios a cadena tecnologia distribucion (disefio) Un  6ptima para el
(ej. 1ISO) descuentos sin defectos del producto comercial del producto empaque producto

atractivo

*Indice d\
= 7 | 2] o ] 21] 3 | 0] 2] 2 ] 28] o | 29

65

2017 ) . 2 .

43 5 41
33 28 35 5 33 30 33
T I I I I

Resistencia Certificados ~ Variedad de Promociones  Terminado Precios de lista  Relaciéncon  Innovacion / Log|sl|ca y Empaque Materia prima
del empaque  de calidad presentaciones y plan de del producto  /fijos Precios | cadena tecnologia distribucion (disefio) Un  Sptima para el
(e]. 150) descuentos sin defectos  del producto comercial del producto empaque producto
atractivo
*Indice de
desempefio
*Indice de desempefio: los nimeros p un desemp

Los factores de éxito expresados por
las empresas muestran un cambio
importante, con respecto a lo que
manifestaron en 2017.

Las empresas pequeiias, sobre todo,

se enfocaron en factores basicos como
empaque o calidad del producto,

para 2018 su interés se movid a la
construccion de una estructura interna
con mejores operaciones y relaciones con
sus clientes comerciales.

Los fabricantes proveedores del retail,
son una industria en evolucién y en
crecimiento, de acuerdo a lo que vemos
en este capitulo.

19
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4. Internet como herramienta

Las ventas por internet han sido importantes para
las empresas, se empiezan a consolidar en el interés
de los proveedores tradicionales del retail; tan es
asi, que los marketplaces se disputan el mercado
para consolidarse como las mejores opciones para
ellos.

En este capitulo veremos la convivencia de las
539 empresas encuestadas con sitios web, redes
sociales y ventas online, entre otros factores.

66% tiene sitio web

Otro de los rubros que también mostré una ligera
reduccién, fue el nimero de empresas que cuentan

Pagina web

Redes sociales
Facebook

Redes sociales
Instagram

Ventas por Internet en
otras paginas que no
son propias

Redes sociales Twitter

Plataforma propia de
venta online

Instagram es la red social que més crecimiento
reporta, pues 26% de las empresas la usaban en
2017 y para 2018 subié a 39%. En contraste, Twitter
sélo crecié un punto porcentual.

con un sitio web. En 2017, fue un 70% el que admitid
tener uno, mientras que para 2018, fue el 66%.

Pero hay un detalle interesante y tiene que ver

con redes sociales, pues en 2018 es el 73% de las
empresas encuestadas, el que reconocié contar con
una fanpage oficial en Facebook, un 5% mas que
en 2017.

¢Cudles de las siguientes herramientas
digitales utilizas en tu empresa?

La informacién completa y el comparativo contra
las respuestas de 2017, se aprecia en el siguiente
grafico, donde observamos el crecimiento en el uso
de redes sociales.

Pero el indicador que mas crecid es el que se refiere
a las Ventas por internet, pues en 2017 el 26%

dijo usar alguna plataforma digital para vender sus
productos, mientras que en 2018 ese ndmero crecid
a 36%.
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Amazon y Mercado Libre, siguen
siendo los marketplaces mas usados

De ese 36% que realiza ventas por internet,
descubrimos que el mismo nimero de empresas
usa al menos una de las dos plataformas o
marketplaces més populares en nuestro pais:

Amazon y Mercado Libre.

Esto significa que las empresas estéan diversificando,
no se casan con un solo marketplace, pues tanto
Amazon como Mercado Libre fueron elegidas por el

56% de los encuestados.

A diferencia de 2017, afio en que Amazon obtuvo
el 49% de las menciones y Mercado Libre 10 puntos
porcentuales menos. eBay, Shopofy y Lino, reportan

una reduccién en las preferencias.

Ante la pregunta, ; Qué marketplace utilizas
para comercializar tus productos?,

obtuvimos los siguientes resultados:

= Por tamafio de empresa para los principales sitios

Grande Mediana Pequena
a@_a_jgon 16% 26% 59%
11% 14% 75%
‘ ‘ Base: 195 empresas
56 56
49
39
34
29
16
7 6 4
3 3 2
| | | .J- 1 1
Amazon Mercado Linio Shopify Segunda Ebay Otras
Libre Mano

Base: 539 empresas

Nota: En este segmento, una empresa pudo seleccionar més de una opcidn.




Desconocimiento, principal barrera
para las ventas online

¢ Cudles son los impedimentos para ese 64%
que reconocié no realizar ventas por internet?
El nimero es alto, por lo que resulta importante
conocer las causas.

El 30% de las empresas que no venden por
internet, eligieron la opcién “Falta de conocimiento
interno sobre el modelo de comercio electrénico”,
como la principal causa.

La segunda causa es “Falta de inversion en
tecnologia”, con un 24%, seguido de "Dificultad
para implementar un nuevo modelo de negocio”
con un 21%.

Barreras de venta por internet

30%

Barémetro de la Industria del Retail / Segunda Edicion

= Falta de inversion
en tecnologia

Falta de conocimiento
interno sobre el
modelo de comercio
electrénico

Es evidente el crecimiento de un afio a otro en
factores como el uso de redes sociales, que
probablemente haya sido impulsado por el
incremento en el interés por las ventas online desde
medios propios o marketplaces como Amazony
Mercado Libre.

Y aunque los nimeros reflejan un crecimiento,
también es cierto que es mas amplio el segmento
de empresas que no ha podido desarrollarse dentro
del eCommerce.

= Dificultad para
implementar un nuevo
modelo de negocio

= Preocupaciones sobre = Otro
la seguridad y
prevencién de fraudes

Base: 539 empresas

¢Por qué es importante vender online
para las empresas proveedoras del
retail? De acuerdo al Reporte Habitos
del Comprador en Linea de la Asociacion

Mexicana de Ventas Online (edicién
2018), "8 de cada 10 internautas ha
comprado en linea algun producto o
servicio en el ultimo afo”.
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5. El factor humano

Ademas de preguntar sobre las finanzas de las
empresas, el uso de herramientas digitales y los
factores de éxito, habria que preguntar sobre esa
maquinaria que hace que todo funcione en las
empresas, el factor humano.

¢En tu empresa cémo se gestiona el
recurso humano?

Para conocer a fondo la situacién interna de las
empresas proveedoras del retail, se desarrollaron
tres preguntas y la primera de ellas es ;Cémo es el
ambiente laboral?

En 2017 este fue uno de los indicadores més
positivos de la encuesta, 83% de los entrevistados

manifestaron que al interior de sus organizaciones
existia un excelente o buen ambiente laboral.

81% percibe un buen

ambiente laboral

Un afio después, y con mas de 500 empresas
consultadas, este indicador bajé dos puntos para
colocarse en 81%.

Q 0
fﬂ 61 /0 percibe como buena
[V [ ] lacapacidad de su personal

Un indicador que se disparé por 7 puntos fue el
relacionado a la capacidad para desempefiar las
labores de su personal.

El 61% la calificé como “buena” durante 2018,
mientras que en 2017 lo hizo el 54%.
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67% considera como

buena la capacitacion de su
personal

El nimero de compaiiias que considera como
“buena” la capacitacién que se brinda a su base de
empleados disminuyé dos puntos porcentuales.

Mientras que en 2017 el 69% reconocié que es
buena su estrategia de capacitaciéon de manera
interna, en 2018 lo hizo el 67%.

El factor humano en las empresas ha
mostrado una estabilidad en aspectos
como los niveles de capacitacidn, su
desempeiio laboral y el ambiente laboral.

Es decir, generan cambios hacia afuera
de la empresa, pero se mantienen
costumbres que reducen el crecimiento
interno.




Barémetro de la Industria del Retail / Segunda Edicion

6. La empresa y su entorno

El consumidor actual ha demostrado apoyar a las
empresas que tienen una visién con labor social,
que colaboren con el medio ambiente y con la
sociedad en general.

A pesar de esa caracteristica, que podria

ser aprovechada para conectar con nuevos
consumidores, de las empresas proveedoras del
retail que participaron con sus testimonios en

este estudio, son poco menos de la mitad las que
realmente dedican tiempo y recursos a este tipo de
actividades o practicas.

51% no realiza aportaciones a la
comunidad

El 42% de las empresas consultadas reconocié que
en cuanto a Aportaciones a la comunidad “No las
llevamos a cabo, pero lo podriamos considerar”,
mientras que 4% reconoce que ademas de no
realizar ningun tipo de labor altruista, tampoco
tienen interés en ellas.

Sélo un 19% manifiesta que si las realizan y,
ademas, les importan mucho.

Aportaciones a la comunidad

m 2017 wm 2018

39% 42%

34%

20%

= No la llevamos a = No la llevamos a = Silo llevamos a cabo = Silo llevamos a cabo
cabo y no nos cabo pero lo ocasionalmente frecuentemente y nos
interesa podriamos considerar importa mucho

Base: 406 empresas
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53% si realiza donativos

En contraste, en cuanto a “Obras sociales y
donativos”, mas de la mitad reconoce que si los
realiza.

Para el 19% del total de los encuestados, si es
importante realizarlos y el 34% expresa que si las
realiza ocasionalmente.

Obras sociales o donativos
m 2017 m 2018

(o)
36% o 34%

19%

18%

= No la llevamos a = No la llevamos a = Silo llevamos a cabo = Silo llevamos a cabo
cabo y no nos cabo pero lo ocasionalmente frecuentemente y nos
interesa podriamos considerar importa mucho

Base: 406 empresas

60% tiene programas ecoldgicos y
de reciclaje

Igual que en 2017, el 60% de los participantes en realiza este tipo de labores que les importan
el estudio en 2018, reconoce contar con programas mucho, en 2018 lo hizo el 32%.
ecoldgicos y de reciclaje. Sin embargo, hay una

ligera diferencia. Quienes las realizan ocasionalmente en 2017 fueron

el 26%, pero para 2018 fueron el 28%.
Mientras que en 2017 el 34% manifest6 que si

Programas ecolégicos y reciclaje
m 2017 m 2018

34% 34% 34% 32%

= No la llevamos a = No la llevamos a = Silo llevamos a cabo = Silo llevamos a cabo
cabo y no nos cabo pero lo ocasionalmente frecuentemente y nos
interesa podriamos considerar importa mucho

Base: 406 empresas
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/. La informacion de la empresa

La informacién que generan las empresas y el
andlisis de sus datos son activos que sirven para
mejorar constantemente procesos y actividades,
por lo que es importante conocer ; Cudles son
las fuentes de informacién a disposicion
de la empresa?

81% tiene control de su histdrico de
ventas

En 2017, las empresas expresaron en un 79% que
sus Histéricos de ventas son los datos que mas

les importan, pero para 2018 ese porcentaje de
empresas crecié tres puntos para colocarse en 81%.

Las otras tres fuentes importantes para los
proveedores de Cadenas Comerciales son: el
Portafolio de productos (Nimero de productos
manejados), Histérico del nimero de clientes

y Fuentes de informacién externa para la toma
de decisiones, como Estudios de mercado,
instituciones y sitios web, entre otros.

79% 81%

64% 63% 60%

60%

m 2017 = 2018

= Histéricos de ventas = Portafolio de productos = Histdricos de nimeros
/ nimero de productos clientes
manejados

= Fuentes de informacién externa
para toma de decisiones como
estudios de mercado, instituciones,
paginas de internet etc.
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8. Conclusion

En conclusién, se puede ver que la industria de
fabricantes para Cadenas Comerciales sostiene una
estabilidad general, en la que su evolucién no es
precisamente rapida.

Sin embargo, se notan tendencias ligeramente
menos optimistas que en 2017 y sus proyecciones
para el afio 2020.

A pesar de ello, la industria sigue trabajando por
mantenerse al dia, y esto se nota sobre todo en
los indicadores sobre su interés y participacion en
Internet y su migracion de algunas plataformas
tecnolégicas a otras.
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Estos factores denotan que hay un esfuerzo por
mantenerse vigentes y en tendencia con los nuevos
consumidores y el mercado.

También hay una tendencia hacia dominar
cuestiones basicas para el impulso de sus
productos, como la de desarrollar una relaciéon mas
estrecha y profesional con las Cadenas Comerciales,
sus clientes.

En general, las opiniones de los encuestados ponen
en evidencia el trabajo que realizan para escalar la
curva de aprendizaje, sobre todo entre empresas
pequefias y medianas, lo mas rapido posible.
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Passionate People
Creative Solutions

Aviso de Responsabilidad

A pesar del esfuerzo hecho para asegurar que los lineamientos contenidos en este documento sean correctos,
GS1 México y cualquier otra entidad involucrada en la creacién del mismo, declara que este documento es
provisto sin garantia alguna, implicita o expresa, considerando, pero no limitando la exactitud, comercializacién o
idoneidad para cualquier propésito particular, y esta seccién deslinda de toda responsabilidad directa o indirecta,
por cualquier dafio o pérdida en relacién al uso del documento. El documento puede ser modificado, sujeto a
desarrollos tecnolégicos, cambios en los estandares o nuevos requisitos legales. Este documento no representa
un estandar ni modelo de operacién. GS1 es una marca registrada ante AISBL GS1. Las marcas nombres
comerciales, patentes, o cualquier otro derecho de propiedad industrial y/o intelectual que forme parte de la
Informacién contenida en este documento, son propiedad de sus titulares y sélo son mencionadas con el objeto
de ofrecer un servicio de GS1 México. GS1 México no otorga garantia de la veracidad, utilidad, fiabilidad, licitud e
integridad de la Informacién proporcionada con respecto a servicios prestados por terceros, ni la compatibilidad
de estos con los estandares GS1.
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