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Después de 6 meses de crisis
sanitaria comienzan a emerger
las empresas ganadoras por
haber sabido adaptarse. Los datos
nos dan pistas sobre quéy como

estan consumiendo las personas.




Cambio en

total de ventas
entre abril 2019y 2020

Tiendas de muebles y articulos de decoracién -18.1%
Tiendas de electronica y electrodomésticos -19.39
Tiendas de ropa y accesorios -42 . 9%
Gasolineras -16%
Tiendas departamentales -21%
Restaurantes y bares -22.3%
Supermercados y licorerias +13.1%
Retailers digitales +16.6%

*Informacién consolidada de los meses enero a mayo en EE.UU.
*Fuente: US Department of Commerce / Census Bureau 2020
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https://www.census.gov/retail/marts/www/marts_current.pdf

El gran reto economico
de nuestros tiempos

La crisis del COVID-19

Cien afios después de la Fiebre Espafiola, la humanidad se
vuelve a enfrentar a una pandemia de alcance mundial. En esta
ocasion existen nuevos jugadores como la globalizacion, la
digitalizacion o las redes sociales que hacen de esta crisis una
situacion inédita. La batalla se esta peleando entre los campos
de la salud y la economia, definitivamente es la prueba que
marcara nuestra generacion y la percepcion de la historia
dependera de cuanto tardemos en superarla.

La pandemia del COVID-19 ha transformado el mundo a
diferentes niveles. Gobiernos, empresas y organizaciones se han
movilizado para tratar de encontrar la solucion al problema de
los protocolos de poco contacto. Sin embargo, pocos se han
percatado que la palabra que estaban buscando no era “solucion”
sino “adaptacion”. La “nueva normalidad” no es un problema a
reparar si no una llamada a evolucionar, forzada para muchos,
pero definitivamente al alcance de todos.

Esta necesidad de evolucionar nace de que la perspectiva desde
la cual las personas ordenan sus prioridades y necesidades
cambio, y por consecuencia, la manera en la que experimentan la
vida sufri6 una profunda transformacion. Las empresas tienen
que encontrar la manera de satisfacer estas nuevas necesidades
con productos y servicios que algunas podran producir desde sus
modelos actuales pero otras tendran que transformarse.

Definitivamente las empresas ganadoras de esta crisis seran
aquellas con organizaciones agiles, liderazgos visionarios y
equipos capaces de aprender nuevas habilidades para
implementar a corto plazo. La conjuncion de estos elementos
pueden reorganizar las jerarquias que estaban instaladas en cada
industria previo a la pandemia, lo cual representa una
oportunidad para todos.
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L.avelocidad del cambio

La mayoria de las empresas en México estan todavia evaluando el impacto que el
COVID-19 tendra en sus finanzas y planes a largo plazo. Aun antes del inicio de la
pandemia algunas estaban luchando por mantenerse rentables entre una economia
que cerro el 2019 con un decrecimiento de -0.6% del PIB nacional en relacion al

trimestre anterior.
Porcentaje - 2020 IT // Fuente: INEGI
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Frente a esta situacion, es primordial que las empresas y organizaciones desarrollen
innovacion para tratar de revertir una tendencia que si ya venia siendo negativa, la
caida se ha acelerado con la introduccion de la pandemia a la ecuacion.
Desgraciadamente, como muestra el resultado del siguiente sondeo realizado a 100
empresas miembro de Coparmex, muy pocas empresas han comenzado a
movilizarse.

PREGURMEE ;s Implementando algin oy

plan de innovacion o transformacion Si. 27% // No. 73%
dentro de tu empresa?

Por otro lado, Ernst & Young realizo una encuesta con 2900 ejecutivos de diferentes
empresas en 46 paises donde se les pregunto qué cambios estaban realizando en el
diseno de su estrategia para afrontar el reto de una economia post COVID19. De
entre las respuestas de los encuestados se resaltaron los conceptos estratégicos en
los que mas coincidian:

*Fuente: Ernst & Young
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https://www.inegi.org.mx/temas/pibo/
https://assets.ey.com/content/dam/ey-sites/ey-com/en_gl/topics/ey-capital-confidence-barometer/pdfs/22/ey-capital-confidence-barometer-edition-22-march-2020.pdf

La explosion de las
ventas en linea

De esta nueva relacion entre empresas y personas la tendencia con mas adopcion a
traves de diferentes industrias es la de las ventas en linea. De hecho, el principal
punto en comun entre todas las empresas que estan teniendo un crecimiento a
pesar de la pandemia, es que cuentan con alguna plataforma que permite a sus
clientes contratar sus servicios o comprar sus productos de manera digital.

México 200%

7 |

-100% -75% +75% +100%

En marzo de este ano la agencia el acumulado de los tltimos catorce dias
GoodData en colaboracion con Emarsys con el mismo periodo del afio anterior.
lanzaron el COVID-19 Commerce A dia de hoy, México ha tenido un
Insight Tracker para rastrear la incremento sostenido del 200% en su
actividad diaria de comercio en linea en comercio en linea desde que inicio la
sectores clave. pandemia.

La informacion se grafica comparando
Fuente: GoodData
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https://ccinsight.org/

Aceleracion en la
adopcion del ecommerce

B Estados Unidos B Meéxico B Canada Brasil
+250%
+200%
+150%
+100%
+50%
0%
-50%
-100%
6 & O

N

& » OO S o E ¢ N
W

N
v S NV N
P S R SO SRS O Y
¥ FEEEE R

s
=
%

%
z)
2%
%
%
s
®

™
Q
@

En lugar de que la adopcion del habito de consumo en linea continuara con su
suave curva ascendente, la pandemia provoco que tuviera un ascenso vertiginoso en
cuestion de unos cuantos meses.

Este incremento en usuarios de comercio digital es ain mas abrupto en paises en
desarrollo como México, donde la adopcion del ecommerce crecia de manera mas
lenta debido a que los servicios logisticos, la bancarizacion, el acceso a internet y
otros elementos clave de la infraestructura digital nacional atin no estan al alcance
de todos los sectores de la poblacion.

Aun asi, es justo decir que el Covid19 no vino a crear nuevos habitos de consumo,
simplemente acelero la adopcion de una practica que yavenia en ascenso.

.Se mantendra este habito entre todos los nuevos usuarios

unavez superada la pandemia?

Aun es muy pronto para saberlo pero la data acumulada hasta el
momento indica que es posible.
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Los productos con
mayor demanda del 2020

Ranking Producto Categoria Ventas
1 Soga para saltar Fitness +65239%
2 Pesas Fitness +39699%
3 Guantes de box Fitness +34369%
4 Dardos Entretenimiento +32949,
sl oopores 24381
6 Balon de football Deportes +22 5 5 %
7 Lavaplatos Electrodomésticos +2008%
8 Frisbee Entretenimiento +1734%
9 Equipo de golf Deportes +1311%
1 I?l?)if)ii(i;sta poboles +1307%

Es evidente que la demanda de la mayoria de estos productos responde al hecho de
que la gente ha pasado gran parte del 2020 en sus casas. La limitacion de la
movilidad y el cierre de los gimnasios por parte de los gobiernos en combinacion
con la expansion de la cultura del fitness a nivel mundial han hecho que los
productos de esta categoria sean los mas buscados.

Fuente: GoodData


https://ccinsight.org/product-trends/

,Por qué invertir en una
plataforma de e-commerce?

Muchos retailers estaban preparados para la crisis del Covid19 desde antes de que el
virus golpeara al mundo. No porque supieran que una pandemia iba a cambiar el
comercio para siempre, sino porque habian identificado que las ventas en linea eran
el futuro e invirtieron en desarrollar un ecosistema digital para que sus clientes
interactuaran con su marca.

A final de cuentas lo que estos retailers estaban haciendo era escuchar atentamente
a sus clientes, identificando sus necesidades y permitiéndoles tener acceso a
comprar sus productos en cualquier momento, incluso mientras las tiendas estaban
cerradas.

Entre mas rapido le quitemos la ‘e’ a e-commerce y

solo lo llamemos comercio, mejor.
- Bob Willett (Anterior presidente de Best Buy Internacional)

Otras ideas usuario céntricas

Click & Collect .

Con la reapertura de muchas tiendas, algunos
retailers han comenzado a implementar la modalidad
de compra en linea y recoleccion en la tienda
mezclando lo mejor de ambos modelos.

Citas Virtuales .

_ Diversas marcas en la industria de la moday la belleza han
W‘ reemplazado su sistema de personal shopper en tienda
por el agendado de citas virtuales con la finalidad de darle
! la misma atencion personalizada al cliente.

Contenido Exclusivo (B8

Otra estrategia para impulsar el e-commerce cada
vez mas adoptada es la de reservar cierto contenido
o productos solo para usuarios digitales.
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Los puntos clave
para el futuro

No habra regreso a la normalidad
previo a la pandemia.

Los protocolos de poco contacto han obligado a que nuevas
personas experimenten el comercio en linea convirtiéendose en
usuarios permanentes.

® Lavia de crecimiento mas rapida es la
transformacion digital.

Independientemente del modelo (B2B / B2C), esvital para cualquier
empresa crear un ecosistema digital que facilite la interaccion con el
cliente.

® El éxito esta en escuchar y tener una relacion
cercana con los consumidores.

El disefio de productosy servicios debe estar informado
principalmente por las necesidades y dolores de los
consumidores.

® Es necesaria una buena estrategia
de comunicacion.

Las marcas mas exitosas son las que logran comunicar su
propuesta de valor a sus clientes potenciales a traveés de los
canales correctos.

Un rebrote del virus es una
posibilidad real.

En caso de un regreso al cierre de las economias, la mejor
manera de estar preparados es con una estrategia digital robusta.
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Apto

Para mas contenido sobre

_y diseno de negocios

sigue nuestra revista digital dando
click en:

@ Medium

Siguenos y conviértete en parte de
nuestra comunidad dando click en:

in f ©

Ponte en - con

nosotros dando click en:

Contacto
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https://medium.com/apto-magazine
https://www.facebook.com/agenciaapto/
https://www.instagram.com/apto.innovation/
https://www.linkedin.com/company/apto-comunicaci%C3%B3n-digital/?viewAsMember=true
https://www.apto.mx/contact
https://www.apto.mx/contact
https://medium.com/apto-magazine

