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Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

1. Introduccidén

El retail en sus diversos formatos, desde
autoservicios, tiendas departamentales,
tiendas de conveniencia, clubes de
precios y tiendas especializadas, hasta
los diversos marketplaces y plataformas
de ecommerce, tienen un aliado que

les ha permitido, a través de innovacion
y nuevas ideas, renovar y enriquecer la
oferta de productos que se exhiben en
los puntos de venta fisicos y anaqueles
digitales de sus tiendas: los Fabricantes.

En este contexto, el Barémetro GS1 —-Fabricantes
PyMEs de la Industria de Consumo- se ha
posicionado, a lo largo del cuatro ediciones, como
un referente y fuente de informacién confiable
sobre el escenario y retos que enfrentan los
Proveedores de uno de los sectores mas dindmicos
que marcan el pulso del consumo en México

y el mundo: el Retail.

Durante 2021 las companias en México alcanzaron
un cierto grado de digitalizacion en sus operaciones,
ventas online y estrategias de marketing,

ademas de aplicar los aprendizajes que dejaron

el confinamiento y las restricciones comerciales a
sus estrategias de logistica y entrega de Gltima
milla. Esto dejé una base firme para que el 2022

se visualice por parte de los Proveedores del Retail
como el “Afo de la Evolucién, Transformacién y
Superacién Empresarial”.

Sin duda, queda un amplio camino por recorrer
para adaptarse a los desafios que presenta la nueva
normalidad y los nuevos habitos de consumo en el
escenario comercial hibrido; no obstante, el futuro
proximo se ve prometedor.

Deseamos que este ejercicio realizado en conjunto
por GS1 México y la agencia de investigacion de
mercados Psyma Latina, brinde informacién de la

realidad actual que viven las empresas, asi como

los insights claves para implementar mejores
practicas y fortalecer la correcta toma de decisiones
de fabricantes, retailers y marketplaces en el
entorno omnicanal en el que se desenvuelven.
Esto permitirad establecer estrategias centradas

en el consumidor y mejorar la vida de las

personas en 2022.

¢ Cémo ha impactado en 2021 la ampliacién
de la crisis sanitaria por COVID-19 a la
operacion, crecimiento y expansion de los
Fabricantes Proveedores del retail mexicano?

504 empresas nos expresaron su situacién:

En esta edicidn, la investigacion se realizé del

5 al 24 de Octubre e incluyd una muestra de mas

de 500 Compaiiias Fabricantes -94% MiPyMEs-
Asociadas a GS1 México, las cuales expresaron

a través de encuestas via online su percepcion sobre
el Sector Consumo y Retail, asi como los desafios
en materia de ventas, situacidn financiera, factores
de éxito, capacitacién y ambiente laboral, entre
otros, que generd la pandemia en el Ultimo afo,

asi como su visién y expectativas a futuro.

Cabe destacar que se realizaron 5 entrevistas
cualitativas con el propésito de humanizar

los datos y conocer a profundidad el sentir de
las organizaciones participantes.
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Perfil del entrevistado

Participantes:
® 51% Duenos de Empresas
® 15% Gerentes

¢ 14% Directores Generales

Tamaiio de empresa:
® 94% MiPyMEs (hasta 250 personas)

® 6% Empresas grandes (mas de 250 personas)

Tipo de Producto:
® 60% Alimentos y Bebidas
® 4% Basicos (Hogar/Moda)
® 11% Salud y Belleza

¢ 25% Productos Varios (Textil/Electrénica)

...2022 se visualiza por parte de los
Proveedores del Retail como el “Afo
de la Evolucién, Transformacién y
Superacién Empresarial”...

Fabricantes PyME de la Industria de Consumo
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2. Factores de Exito

A lo largo de la historia de una compafia, desde
su fundacidn hasta su consolidacion, existen ciertos
elementos que influyen de manera directa en

su éxito o fracaso en el mercado, por lo cual

es necesario identificarlos, capacitarse y adoptar
las mejores practicas para su ejecucion.

Dentro de la 4° Edicién el Barémetro GS1,

los Proveedores Fabricantes clasificaron, segin
su importancia (decisivos; importantes, pero no
relevantes o no indispensables), una lista

de atributos para el éxito de su negocio:

10.
11.

12.

Materia prima éptima para el producto

Disefio del Empaque / Empaque Atractivo
Logistica y distribucién

Innovacién / Tecnologia del producto
Relacién con la Cadena Comercial

Precios de Lista / Precios Fijos
/ Precios del Producto

. Terminado del Producto sin Defectos

Precios con Descuentos / Promociones
/ Plan con Descuentos y Promociones

Variedad de Presentaciones
Certificados de Calidad (ej. ISO)
Resistencia del Empaque

Ventas Online
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PRINCIPALES FORTALEZAS A TRAVES DEL TIEMPO

Top
1 Materia Prima Optima para el Producto
2 Precios de lista / Precios Fijos
/ Precios del Producto
3 Terminado del Producto sin Defectos
4 Diseno de Empaque

/ Empaque Atractivo

Terminado del Producto sin Defectos ‘

Diseno de Empaque
/ Empaque Atractivo

2021

Materia Prima Optima para el Producto ~ Materia Prima Optima para el Producto

Precios de lista / Precios Fijos ‘ Terminado del Producto
/ Precios del Producto

sin Defectos

Disefio de Empaque
/ Empaque Atractivo

‘ Variedad de Presentaciones

Mientras las menciones Top como Fortalezas no cambiaron del 2019 al 2020, para 2021 subié
la consideracién como elementos valiosos: Terminado del Producto sin Defectos (79%),
Empaque Atractivo (68%) y Variedad de Presentaciones (60%).

Cabe destacar que en 2021 la Venta Online
aparecid por primera vez entre las respuestas de
los encuestados como uno de los factores clave
para el éxito de su negocio, ya que a raiz de la
pandemia se convirtié en un canal que permitié

a las companias seguir comercializando sus
productos a pesar del cierre de puntos de venta

y el confinamiento de la poblacién, ademas

de brindarle al consumidor seguridad, confort

y una gran variedad de opciones. Apps de delivery,
marketplaces, redes sociales y plataformas de
ecommerce propias, fueron algunos de los canales
que utilizaron las empresas.

...en 2021 la Venta Online aparecié por
primera vez entre las respuestas de los
encuestados como uno de los factores
clave para el éxito de su negocio...

A
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FACTORES DE EXITO, FORTALEZAS Y DIFICULTADES

B Importancia Vital

I Fortaleza o Dificultad

Materia Terminado  Logjistica Empaque Relacién Precios de Resistencia Innovacion/ Venta Certificados  Variedad Precios con
prima del pro- istri- (disefio) con la lista / fijos/  del em- tecnologia online de calidad de presen- descuentos /
optima ducto {:ucién /Un empaque cadena Precios del paque del pro- (ej. 1SO) taciones promociones
para el sin defectos atractivo comercial producto ducto / Plan de

producto descuentos

Materia Prima Optima (87%), Terminado de

Producto sin Defectos (87%), Logistica y Distribucién

(76%), asi como Empaque Atractivo (72%),

son elementos que perciben los empresarios
como de vital importancia. Por otra parte,

la Venta Online, la Relacidon con la Cadena
Comercial, ademas de la Logistica y Distribucion,
son aspectos que los encuestados perciben

con ciertas dificultades para su implementacién
en las empresas productoras (31%, 25% y 20%
respectivamente).

Las empresas PyMEs han atribuido su
éxito gracias a que apostaron por dar
un buen servicio al cliente, asi como
la alta calidad de su producto...

0

y promociones

El contexto detras del nimero

Las empresas PyMEs han atribuido su éxito
gracias a que apostaron por dar un buen
servicio al cliente, asi como la alta calidad

de su producto, lo que generd estrategias de
mercancias especializadas en categorias donde
la competencia no sea tan feroz y esto les
permita sobresalir.

Por otro lado, las compafias con mayor
numero de colaboradores han apostado por un
enfoque centrado en la permanencia, donde la
marca conserve su esencia y propésito a la par
de adoptar nuevos factores de éxito en

la ecuacién como campanas digitales.

Los fabricantes han tenido que optar por
tener mayor flexibilidad en su manera de
hacer las cosas; consideran que 2021 ha sido
un afio de cambios donde han tenido que
detectar oportunidades, ademas de tener que
capitalizarlas de inmediato para seguir en la
jugada y enfrentar la contingencia.
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FORTALEZAS VS. DIFICULTADES

FORTALEZA DIFICULTAD DIFERENCIA

Materia prima éptima para el producto 85% 5% 80%
Terminado del producto sin defectos 6% 73%
Empaque (disefio)/Un empaque atractivo 68% 10% 58%
Variedad de presentaciones 60% 10% 50%

Logistica y distribucién 58% 20% 38%

Precios de lista/fijos/ Precios del producto 58% 12% 46%
Resistencia del empaque 58% 10% 48%
Innovacién/tecnologia del producto 54% 15% 39%
Relacién con la cadena comercial 53% _ 28%
Certificados de calidad (ej. ISO) 44% 20% 24%

Precios con descuentos/promociones/Plan de descuentos y promociones 39% 15% 24%

El contexto detras
del nimero

Las PyMEs Fabricantes se enfrentan durante
su crecimiento a una falta de recursos, ya que
al principio su enfoque es capitalizarse, sin
embargo, al buscar pasar al siguiente escaldn
para su profesionalizacion, ven dificultades

al momento de delegar funciones a otros
colaboradores con un liderazgo eficiente.
Ademaés, la falta de estandarizacién en
procesos resulta ser un punto clave pero dificil
de abordar debido a la operacién constante.

Las empresas con mayor nimero de
colaboradores se enfrentan a procesos
burocraticos donde es mas complicado
proponer o ejecutar determinada idea sin
tantos tramites, o bien, se pierden entre la
inmensidad de herramientas y/o procesos
que existen.

de los empresarios perciben a la
Logistica y Distribucién como de vital importancia.
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I 3. Ambiente Laboral y Capacitacién

Sin lugar a dudas, un buen ambiente laboral

afecta directamente a la productividad de cualquier
compaiiia, ya que aumenta la motivacion, genera
innovacion, reduce el estrés, genera mayor
compromiso en los integrantes y los empleados

se sienten mas cdmodos y contentos. Apostar por
el bienestar del capital humano siempre dara
buenos dividendos.

La 4° Ola del Barémetro GS1 destaca que el
Ambiente Laboral estd mejorando a través de los
anos, ya que, por primera vez, 91% de las empresas
encuestadas reportan un ambiente laboral excelente
o bueno.

Respecto al Desempeiio de Personal, en una escala
del 1 al 5, 8 de cada 10 directivos (86%) cree que su
personal tiene excelente y/o muy buena capacidad
para desempenar sus labores de manera 6ptima,
mientras que solo 2% piensa que su capital humano
no cuenta con las capacidades suficientes para
realizar sus labores.

0.0
000

()

En materia de Capacitacién, 59% de los negocios
capacita a su capital humano internamente,

30% realiza una combinacién de entrenamientos
internos y externos, 5% de los colaboradores se
entrenan externamente con actividades contratadas
y 6% del capital humano no se capacita.

de los directivos cree
B que su personal tiene “excelente”
o “muy buena” capacidad.

Por esta razén, es clave para los empleadores
continuar con el entrenamiento y capacitacion

de sus empleados, los cuales seguirdan marcando

la diferencia como generadores de innovacién

y creatividad. Desarrollar sus soft skills y entrenarlos
para profesionalizar sus labores y alcanzar

un cierto grado de especializaciéon, permitira
afrontar las contingencias que se presenten

en el futuro préximo.

Apostar por el bienestar del capital humano siempre dara buenos dividendos.

¢QUE TAN BIEN SE DESEMPENA EL PERSONAL?

35 35
25 26
18
w.
5 a 3

El personal tiene
muy buena capacidad
para desempenar sus

labores de manera éptima

Il 2021

ESCA

10

El personal
no cuenta con las
capacidades suficientes

2020 2019

LADEL1TALS
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¢(COMO ES EL AMBIENTE LABORAL?
%

I ( 28)
Excelente ambiente laboral _35
35
I 23)
Buen ambiente laboral [ NEREIIEEEE 50
48
__ (@D
Un ambiente neutro [N 14
16
(05 B " El contexto detras
Mal ambiente laboral I 1 . 2020 ,
3 2019 del nimero
Base: S0 empresas 504 empresas El Ambiente Laboral en las PyMEs es bueno
debido a que la plantilla laboral es pequena
y, al momento de querer mejorarlo, optan
aC(')MO SE ESTA REALIZANDO LA por generar pequenos cambios que generan
CAPACITACION? grandes diferencias como, por ejemplo:
escuchar musica, establecer un cuarto de
juegos o brindar bebidas para
6 5 sus colaboradores.

Respecto a las empresas con mayor

nimero de colaboradores, incluso se da un
ambiente familiar donde existe una sinergia y
colaboracién entre el personal, que, a pesar
de la competitividad, no se torna complicado
al trabajar por objetivos y en beneficio de

la organizacién.

En temas de Capacitacion, las empresas
pequefas optan por tomar cursos gratuitos
por medio de plataformas reconocidas.

Las compahias medianas buscan invertir

en su personal con la firme conviccién

de que el retorno de inversion lo valdra,

No se capacita mientras que las organizaciones con mayor

Se capacita de manera externa, numero de colaboradores tienen planes de

con actividades concentradas entrenamiento mas especificos orientados a
Il se capacita de manera interna temas corporativos y no dirigidos al desarrollo
. Se combina capacitacion personal, lo cual de manera indirecta

Internay externa impactaria a la empresa.

11
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4. La Empresa y su Entorno

000

A raiz de la crisis sanitaria por COVID-19, los :
consumidores son mas sensibles a las marcas que I Q
tienen un compromiso con su comunidad, a través

de establecer mejores practicas en materia de
desarrollo sostenible, cuidado del medio ambiente
y obras sociales. Esto a largo plazo genera una
mejor reputacion corporativa e imagen positiva

de las companias ante sus diferentes audiencias.

...los consumidores son mas sensibles
a las marcas que tienen un compromiso
con su comunidad...

12
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RESPONSABILIDAD SOCIAL

Aportaciones en su comunidad Obras sociales o donativos Programas ecoldgicos y de reciclaje

59%

54% 49% 55%  50% 53%  57%

i 19 I i i

39 42 36 36 35 31
32

2018 2019 2020 2021 2018 2019 2020

. Si lo llevamos a cabo frecuentemente y nos impota mucho
. Si lo llevamos a cabo ocasionalmente
No lo llevamos a cabo pero lo podemos considerar

. No lo llevamos a cabo y no nos interesa

La 4° Edicién del Barémetro GS1 destaca que,
frecuentemente o de manera ocasional, 50%

de las organizaciones realiza aportaciones a la
comunidad, 1 de cada 2 empresas hace obras
sociales o donativos, mientras que 6 de cada 10
companias (58%) cuenta con programas ecoldgicos
y de reciclaje, lo que mantiene a esta iniciativa de
Responsabilidad Social en primer lugar.

El espiritu de ayuda y concientizacion para con los
deméas se ha incrementado derivado de la crisis
sanitaria por COVID-19. Al mismo tiempo, los
directivos se han dado cuenta que el consumidor
pone mas foco y se compromete con aquellas
empresas que tienen un proposito mas alla de

la venta y son socialmente responsables.

Las companias con mayor nimero
de colaboradores se preocupan cada
vez mas por la sociedad y el impacto
ecoldgico que deja su operacion.

50%
36

2021

Programas ecoldgicos y
de reciclaje mantienen
el primer lugar entre

60% 60%  64% 58%
las iniciativas de
responsabilidad

UHle

34 34
3 * DE 1 0
CADA

empresas mantienen
programas ecolégicos y

2018 2019 2020 2021 de reciclaje

* El resultado del T2B se obtiene de sumar las dos
calificaciones mas altas

El contexto detras
del nimero

Las companias con mayor niumero de
colaboradores se preocupan cada vez mas

por la sociedad y el impacto ecoldgico que
deja su operacion. Ademas, cuentan con
programas donde sus colaboradores participan
para apoyar a sectores vulnerables y causas
ecoldgicas.

Las PyMEs no cuentan con el dinero suficiente
para apoyar estos aspectos, por lo que
resulta mas comodo dedicarse a vender y

no profundizar en este asunto. No obstante,
tienen en mente hacerlo a futuro, aunque no
esta actualmente dentro de sus prioridades.

Las organizaciones creen que el aspecto de
ecologia y sociedad tienen mayor foco en
generaciones jovenes, ya que cobran gran
relevancia a la hora de que seleccionan

un producto.

de las companiias
cuentan con programas ecolégicos
y de reciclaje

13
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o a

I 5. Ventas y Situacion Financiera

Conocer la Situacién Financiera de una empresa,
sin importar su tamano, permite evaluar su
desempeno y tomar decisiones de caracter
econdmico, pedir un crédito, contratar mas
personal, desarrollar nuevos productos, invertir en
marketing, digitalizar su operacién, implementar
tecnologia o ampliar su presencia en el mercado,
por mencionar algunas acciones, apostando por
la solvencia, rentabilidad y finanzas sanas.

El Barémetro GS1 destaca que 6 de cada 10
Empresas Productoras para el Sector Consumo
y Retail (61%) mencionaron que su situacién
financiera es excelente con cierto crecimiento o
buena con areas de oportunidad, 1 de cada 10
(10%) reportd que su negocio sigue funcionando,
pero con casi nulas ganancias, mientras que 22%
destacd que su situacion es delicada y si no se
trabaja duro podria haber problemas. Por su parte,
5% menciond que su situacion financiera es mala,
pero estan realizando acciones para recuperarse y
2% vive un momento delicado sin un plan de accién.

SITUACION FINANCIERA

Situacion financiera reportada

T2B 63% 54%
13
50
18
1
4 7
2018 2019

. Esta excelente, vamos creciendo como empresa

. Es buena, aunque tiene areas de oportunidad

. Permite seguir funcionando como negocio
pero con casi nulas ganancias

Es delicada, si no trabajamos duro muy facilmente

podria haber problemas

63% 61%
13 17
50 44

22
1"
4 5

2020 2021

Es mala, ya existen pérdidas aunque estamos
trabajando en recuperamos

Es mala, ya pérdidas y atin no hemos
establecido algin plan de accion

Conocer la Situacién Financiera de una empresa, sin importar su tamano, permite evaluar
su desempefio y tomar decisiones de caracter econémico...

14
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DINAMICA DE VENTAS Y NUMERO DE CLIENTES: UN NUEVO PISO RUMBO A 2022

Dinédmica de ventas reportada

65% 66% 35%

7

T2B

21
28

2019 2020 2021

No hubo impacto en las ventas
/tenemos mismos niveles de venta

. Las ventas disminuyeron ligeramente

. Las ventas aumentaron mucho

. Las ventas aumentaron ligeramente

Las ventas disminuyeron mucho

de las empresas
menciond un crecimiento en
I ndmero de clientes

En Dindmica de Ventas, 35% de los encuestados
mencionaron que en 2021 aumentaron mucho

o ligeramente, 18% agregd que no tuvieron
impacto o se mantuvieron los mismos niveles de
2020, mientras que 31% reportaron que las ventas
disminuyeron mucho o ligeramente en este afo.

Respecto al tema de Crecimiento del Nimero

de Clientes, 43% de las empresas menciond un
crecimiento en nimero de clientes, mientras que
31% reportd que se mantuvo estable y 26% destaco
una fuerte o ligera disminucion.

Para las compafias, el binomio ventas-clientes

es esencial para su desarrollo y crecimiento
sustentable, por lo que elementos como calidad

y personalizacién de productos, dominar el
entorno omnicanal, centrarse en el cliente y dar un
servicio premium, ademas de otorgar experiencias
de compra relevantes, haran la diferencia para
conquistar al consumidor y ampliar su mercado.

~

Crecimiento del nimero de clientes reportado

430/0 de las empresas reportan

crecimiento en nimero de clientes.

31 0/0 reportan estabilidad en

nimero de clientes.

. Aumentd fuertemente
. Aument ligeramente
. Se mantuvo igual

Tuvo una ligera disminucion

Tuvo una fuerte disminucion

El contexto detras
del nimero

2021 ha sido dificil para los fabricantes,

ya que resultd para las companias una

labor complicada superar las ventas del afio
anterior, en especial para las que se enfocaron
Unicamente a los canales de venta que
utilizaron en 2020.

Para las empresas que han buscado diversificar
sus canales de venta, el panorama no ha sido
tan malo, ya que han podido alcanzar sus
metas de ingresos al sumar las ventas de su
estrategia multicanal.

En el caso de las organizaciones con mayor
nimero de colaboradores y que tienen
plantas en otros paises, las ventas se vieron
afectadas, no por falta de demanda sino poca
disponibilidad del producto.

Esta situacién es derivada de los problemas
mundiales en el tema de contenedores en los
distintos puertos y aduanas, lo cual ha hecho
complejo el arribo de mercancia; por otro
lado, la inflacién también ha jugado en contra
debido al alza de materia prima necesaria
para la produccion.

Las empresas se mantienen positivas respecto
al panorama futuro y optan por impulsar sus
ventas, ya que visualizan aspectos que las
favoreceran en 2022.

15



Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

EXPECTATIVAS 2022

6. Expectativas 2022

En la edicidon 2020 del Bardmetro GS1, 54% de

. . . Crepe[é, seguramente
las companias encuestadas vislumbraban que 2021 serd atin mejor
. . . "A~ . Se mantendra estable
seria mejor al considerarse como el "Afio de la
Estabilizacion”, donde continuarian su operacion, 68 Empeorara
independientemente de la fluctuacién de ventas. 74
Esto reflejaria resiliencia, esperanza y adaptacion
al escenario de la nueva normalidad. 0)
, . . ) 28
Pero, ;como se vislumbra el escenario econémico 22
5 3 A

Expectativas para el préximo afo

en 20227 4

2019 2020 2021

Para la edicion 2021, 7 de cada 10 empresas esperan crecer en 2022 y consideran que seré
un mejor afio para su negocio, mientras que solo 22% considera que se mantendré estable
a lo largo de los préximos 12 meses.

3 STy PR VT Ty

nhk ‘lmMMd

. | ’*
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MOTIVOS DE OPTIMISMO

Reactivacion econdmica

Més/nuevos mercados o clientes/ estratégias comerciales
Trabajar més duro/mayor esfuerzo/ optimismo

Demanda en general/tendencia positiva/fidelidad de clientes
Nuevos productos o presentaciones/ proyectos de crecimiento
Sinergias/ eficencias/mejor organizacién/ procesos
Venta/Ecommerce/marketing en linea

Nuevas estratégias de venta o marketing

Mejorar producto o precio/ calidad de producto

Mejorar relacion con cadenas comerciales

Aumento capacidad productiva/plantas/inversion
Flexibilidad/ cambios acorde a la situacién

Otras (varias)

0
I

El panorama rumbo a 2022 resulta prometedor,
al considerarse como un piso firme para
fundamentar sus planes y crecimiento

en el futuro préximo...

Al contestar la pregunta sobre las razones para
esperar un mejor 2022, dentro de los principales
motivos de optimismo se encuentran la Expectativa
de una Reactivacién Econémica Pospandemia,

la Apertura de Nuevos Mercados (13%) y la
Implementacién de Nuevas estrategias Comerciales,
ademas de apostar al Trabajo Duro y un Mayor
Esfuerzo aplicado a la empresa o un Optimismo
general (13%).

En el caso de las companias pesimistas, los
directivos mencionan la Mala Situacion en General /
Perspectiva econdmica (28%), la Carga Fiscal / Falta
de Apoyo de Gobierno (22%), Falta de Liquidez y/o
Pocos Recursos (11%), Escasez de Materias Primas
(11%), asi como la Inflacién / Incremento de

costos (11%).

Razones principales para esperar un mejor 2022

E— 9% )
e 7% )
e 5% )
m— 5% )
m— 4% )
m— 4% )
3% )

3% )

10%

El contexto detras
del nimero

El panorama rumbo a 2022 resulta
prometedor, al considerarse como un

piso firme para fundamentar sus planes y
crecimiento en el futuro préximo, a diferencia
de 2020 que fue el aho que desestabilizd

el ritmo de desarrollo que se traia de afos
anteriores.

Algunas empresas buscan abstenerse a dar
una respuesta concreta sobre el futuro, ya que
por las experiencias que vivieron en los Gltimos
anos todo resulta incierto; sin embargo,

los directivos confian en que habra nuevas
oportunidades y nuevos canales de venta, con
la firme conviccion de que tienen el potencial
para crecer su negocio, mejorar el desempeno
financiero y aumentar las ventas.

de las companias encuestadas
vislumbraban que 2021 seria mejor al
considerarse como el “Afo de
la Estabilizacién”
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7.

Casi dos anos después del inicio de la pandemia por
COVID-19, practicamente todas las companias del P M
mundo se han visto afectadas en mayor o menor
grado, pero el desempefo ha sido muy variable,
incluso dentro de un mismo pais o sector.

mpacto de la Pandemia

Desde el cierre de los puntos de venta,

el confinamiento de la poblacién, interrupciones

en la cadena de suministro, escasez de materias
primas, hasta cambios en el estilo de vida y habitos
de consumo de sus clientes, son solo algunos de los
desafios que han tenido que afrontar las compafias
asociadas a GS1 México.

El Barémetro GS1 2021 arrojé que la Relacion

con la Cadena Comercial (-9.7%) y los Precios de
Lista (-9.5%), asi como la Distribucién y la Logistica
(-7.3%) fueron los factores con mayor impacto
negativo durante la pandemia.

Por otra parte, los aspectos que se vieron
beneficiados durante la contingencia sanitaria
fueron los relacionados con la Venta Online
(25.4%), Terminado sin Defectos (15.7%),
Variedad de Presentaciones (12.9%)

y Empaque Atractivo (12.7%).

PANDEMIA COVID-19 Y SU IMPACTO EN LOS FACTORES DE EXITO

~7. =7 ‘o =1 =& =V ‘o of o . o . o . o . . ‘o of o
NET* | -9.7% 9.5% 7.3% 2.6% 0.4% 5.6% 9.1% 9.3% 12.7% 129%  15.7%  25.4%
18
-12 16 =13 -14 -13 12 15
-24
-34 -32 -34 -29
Relacion con  Precio delista Logisticay ~ Materia prima  Precios con Certificados ~ Innovacion Resistencia  Empaque Variedad de  Terminado  Venta Online
la cadena /fijos/precio  distribucion éfnima para  descuento/ decalidad /tecnologia  del empaque  (disefio)/  presentaciones del producto
comercial del producto el producto  promociones (€}.150)  del producto empaque sin defecto
/plan de atractivo
descuentos y
L promociones J L J
I I
Impacto neto negativo Impacto neto positivo

*NET se obtiene de la resta de la calificacién positiva con la negativa. impacto negativo [l Impacto posiivo
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El contexto detras
del nUmero

Las empresas consideran estar en un periodo
de estabilizacion a una vida con COVID-19,

ya que no se ha llegado totalmente a una
normalidad y simplemente se ha aprendido a
vivir con el virus. Por otra parte, mencionan no
tener miedo de volver a la dinamica de vida

y trabajo anterior, ademas de adaptarse a la
nueva normalidad.

Uno de los retos que han enfrentado las
compainiias durante la contingencia sanitaria

ha sido encontrar un balance entre lo laboral

y lo personal, en especial de los colaboradores
que adoptaron el esquema de Home Office.
Ademas, otro desafio es mantener la buena
comunicacién de manera constante, siendo

la tecnologia un gran aliado para lograrlo.

En temas de vacunacion, las empresas
visualizan grandes beneficios al inocular en
mayor porcentaje a la poblacién, ademas de
que algunas han implementado medidas para
que la plantilla de colaboradores sea vacunada
al 100%.

El futuro sera totalmente hibrido para
las organizaciones con mayor nimero
de colaboradores, ya que sus empleados
demostraron que se pueden alcanzar los
objetivos trazados, entregar resultados y
continuar sin problemas la operacion.

e
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8. Resumen
Ejecutivo

9 de cada 1 O companias reportan

tener un Ambiente Laboral excelente o bueno.

o
46 /O de las empresas mencionan que

su personal posee muy buena capacitacion,
lo que representa un crecimiento de
11% respecto al 2020.

6 de cada 1 O organizaciones se

capacitan de manera interna, mientras que
30% optan por una modalidad mixta de
capacitacion (interna y externa).

43%
O de las empresas reportan

crecimiento en nimero de clientes durante
2021, mientras que 31% reportan que se
mantuvo estable.

61 o/o de las compainias consideran

que en 2021 su situacién financiera fue buena
o excelente.

7 de cada 1 0 organizaciones tiene

expectativas de crecimiento para el 2022.

La pandemia impacté la operacion de las
empresas, principalmente en: Venta en Linea,
Terminado del Producto sin Defectos y
Variedad de Presentaciones.

Las empresas consideran estar en
un periodo de estabilizacién a una
vida con COVID-19...
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9. Conclusiones

Al vivir en un contexto donde la pandemia dejo
claro que nada estd escrito y que las reglas

de negocio se reinventan constantemente,

las organizaciones tuvieron que sortear los retos
en materia econdémica, operativa, social y de salud
que presentd la nueva normalidad. En este
contexto, integrar a sus estrategias de negocio
elementos como agilidad, resiliencia, colaboracién,
innovacién y compromiso con sus clientes y
comunidad, permitié afrontar los retos del futuro
proximo de la mejor manera.

Sin duda, durante 2021 las PyMEs y Grandes
Corporativos Proveedores del Retail implementaron
los conocimientos y ensefianzas aprendidos al inicio
de la pandemia para digitalizar su negocio, mejorar
su operacion y fortalecer los factores de éxito que
hicieron la diferencia entre seguir vendiendo

o cerrar sus puertas.

20

En el entorno omnicanal en el que se desenvuelven
retailers y fabricantes, el cliente debe convertirse

en el centro de sus estrategias, ademas de que los
puntos de venta -fisicos o digitales- se establecen
como el primer contacto para conquistarlo y
conectar emocionalmente con él. De esta relacion,
se fortalecera la cadena de valor y se podran
ofrecer mejores soluciones y mercancias que no solo
satisfagan una necesidad, sino que mejoren la vida
del consumidor.

A través de la 4° Edicion del Barémetro GS1
-Fabricantes PyMEs de la Industria de Consumo-
GS1 México y Psyma Latina refuerzan su
compromiso de medir el pulso y crecimiento

de los fabricantes proveedores del retail y
marketplaces, asi como ser la fuente de informacién
confiable que facilitara la colaboracién de la
industria y el comercio para crear nuevos modelos
de negocio basados en tecnologia y estandares
que conquistaran los escenarios fisicos y digitales.



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 propdsito particular, y esta seccién deslinda de toda responsabilidad directa o indirecta, por cualquier
dano o pérdida en relacién al uso del documento. El documento puede ser modificado, sujeto a desarrollos
tecnoldgicos, cambios en los estdndares o nuevos requisitos legales. Este documento no representa un estandar

ni modelo de operacion. GS1 es una marca registrada ante AISBL GS1. Las marcas nombres comerciales, paatentes,

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 Informacion proporcionada
con respecto a servicios prestados por terceros, ni la compatibilidad de estos con los estdndares GS1.
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