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ﬁ. Acerca de la encuesta

La encuesta Inside Look de NIQ fue una consulta global a un panel digital compuesto por 181
propietarios de negocios de 35 mercados que representan aproximadamente 34 millones de dolares en
valor de ventas de productos de gran consumo. Se disen6 para comprender las realidades a las que se
enfrentan las pymes en el panorama econémico y minorista actual.

Trabajo de estudio: De abril a mayo de 2023.
Regiones representadas: Asia Pacifico, América Latina, América del Norte, Europa, Oriente Medio y
Africa y China.

Este informe regional ofrece una vision general de los encuestados de América Latina de 9 mercados*
que representan aproximadamente 3,6 millones de délares** en valor de ventas de productos de gran

consumao.

* Argentina, Colombia, Brasil, Chile, Ecuador, México, Perd, Venezuela, Repablica Dominicana.
** Basado en la segmentacion NIQ RMS para pequenas y medianas empresas
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2 Acerca de los encuestados
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Resultados de la encuesta
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La inflacién es el riesgo mas comunmente percibido por los mercados de LATAM
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3% Mayor inflacion Reduccion de margenes Cambio en el
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comportamiento  margenes canal de produccién lacadena de
del consumidor

distribucion suministro

mPequefia ®mMediana mGrande

Global

Norteamérica
38%
LATAM es la 3% regiéon con mayor riesgo
percibido para la inflacion a nivel global, con un
61%. Sin embargo, el "Cambio en el
comportamiento de los consumidores” es el 2°

riesgo percibido mas comiin, sobre todo en las
empresas "grandes”.

Pregunta: "¢ Cudles cree que son los principales riesgos para su empresa en los proximos 12 meses?" © 2023 Nielsen Consumer LLC. All Rights Reserved.



La inflacién, la estrategia de precios y la captacion de nuevos clientes son los
tres principales retos de las empresas de LATAM

¢Cudales son los principales retos a los que se enfrenta su empresa? (seleccion 69% 73% 73% 71%
multiple)

Inflacion y aumento del costo de las materias primas.. 58%
Encontrar la estrategia de precios adecuada

Captacion de nuevos clientes

Liquidez

Inflacion y aumento Encontrar la estrategia Captacion de nuevos
del costo de las de precios adecuada clientes
materias primas y los
bienes

Negociar con los minoristas

Obtener inversion
. . o R ®mPequefa mMediana mGrande
Diversificar u optimizar el canal de distribucién

Aunque la inflacién y el elevado costo de las materias primas es una de las principales

Desarrollo de nuevos productos ; .

preocupaciones de las empresas de LATAM en general, lo es mucho mas para las
grandes empresas, junto con la busqueda de la estrategia de precios adecuada. Sin
embargo, una de las principales preocupaciones de las pequefas empresas se centra en
encontrar nuevos consumidores.
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N I Q © 2023 Nielsen Consumer LLC. All Rights Reserved.

Fidelizar a los consumidores
Falta de capacidad de produccién
Relaciones publicas y marketing

Falta de recursos humanos



https://nielseniq.com/global/en/landing-page/price-and-promotion/?utm_source=report&utm_campaign=CMP-03108-B6T6&utm_medium=report&utm_term=SMB_Survey_Report_LATAM&utm_content=LATAM

Los ajustes en el portafolio son la solucion para el 40% de los encuestados

Mientras que 39% invertiria mas en marketing

¢Como afronta esos retos? (respuesta miultiple)

Reconsiderar la linea de productos y eliminar — 40%

los de bajo rendimiento

Invertir mas en marketing [ 39%
Sustitucion por materiales rentables [ 32%

Reestructuracion del canal de distribucion [ 32%

Reasignacién del presupuesto de o Reconsiderar la  Invertir més ~ Sustitucion  Reasignacion del Reestructuracion
investigacion y marketing P 26% linea de en marketing  por materiales presupuesto de del canal de
productos y rentables investigaciony  distribucion
Reduccidn de las inversiones y los costes de o eliminar los de marketing
adquisicion [ 21% bajo rendimiento
Invertir mas en distribucion | 21% mPequefia ®Mediana ®Grande

Reducir el tamafio del envase [ 16%
Conseguir apoyo gubemamental 16% _
(financiacion, reduccion de impuestos, etc.) _ 0

NIQ puede respaldar sus decisiones sobre lineas de
productos y surtido. Sepa como.
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https://nielseniq.com/global/en/about-us/contact-us/?utm_source=report&utm_campaign=CMP-03108-B6T6&utm_medium=report&utm_term=SMB_Survey_Report_LATAM&utm_content=LATAM

El comercio tradicional es el Canal mas relevante en LATAM

Los canales tradicionales, junto con las cadenas de supermercados y los minimercados, son los 3 canales
predominantes en América Latina, en contraste con el canal online, que es el dominante a nivel global. Sin embargo, el
canal online no se encuentra entre los ultimos lugares, lo que nos habla de un avance y direccion hacia este canal en un
futuro cercano. En general, las pequenas y medianas empresas de América Latina se distribuyen en varios canales, sin

mostrar una tendencia clara y dominante hasta el momento.
Distribucion por canales (% de encuestados)
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Mercado Cadenade Minimercado  Hipermercado Tienda en linea Canal propio en  Tienda de Farmacia
tradicional  supermercados linea conveniencia

Latam ®m Global

Pregunta: " En qué canales esta representado? Seleccione todos los que corresponda”.

Tienda de
descuento

Otros

Cadena de supermercados, Mercado
tradicional, Minimercado

Mercado tradicional, Cadena de
supermercados, Canal online propio

Cadena de supermercados, Tienda de

conveniencia, Mercado tradicional
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Las empresas latinoamericanas se centran mas en el comercio tradicional

Junto con una mayor presencia en linea y una distribucién mas amplia (mas plataformas).

¢Cual es el principal objetivo de su estrategia de canal/distribucion en los proximos 12 meses?

En la media mundial, el Comercio Tradicional es
m Comercio tradicional también la principal prioridad para los proximos 12
meses, pero solo con un 31% de los encuestados
que seleccionan esta opcién muy de cerca con
- . , 0,
m Mas presencia en linea con LATAM con un 26%.

mayor escala de distribucion
(mas plataformas)

m Estrategia omnicanal
sincronizada

m Mas atencion a la plataforma
en linea propia

m Mas presencia en linea con
mas categorias
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Las empresas de LATAM
ven este valor en sus
productos:

Relacién calidad-precio
vs. la media mundial del 21%

Productos sanos y nutritivos
vs. la media mundial del 31%

Precio asequible/bajo
vs. la media mundial del 27%

¢Cual es el valor clave que su producto ofrece a sus
clientes?

7%
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.. 15%
Produccion local r
8%
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: : : 8%
Precio asequible/bajo :9%
11%

7%
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Productos sanos y nutritivos

47%
46%

47%

Relacion calidad-precio

Pequena ®Mediana = Grande = Total
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La estrategia de comunicacion y mantener la

calidad son clave

A pesar de la elevada inflacién y la intensa competencia en el sector de

. . . . .. , los bienes de consumo de rapido, las empresas latinoamericanas dan
¢Qué estrategias de precio y promocion es mas probable rioridad a sus puntos fuerigs ’a la diffrenciacio’n Las empresas mas
que siga su empresa en los proximos 12 meses? p p Y ' P

Centrarse y comunicar las principales

ventajas del producto por las que los

consumidores estan mas dispuestos
a pagar.

Mantener el mismo producto y la
misma calidad y aumentar el precio

Ofrecer tamafios mas pequenos al
mismo precio (downsizing)

Ofrecer tamafos mas pequenos a
precios mas bajos

Monitorear la competencia y seguir
su ejemplo

Invertir o seguir invirtiendo en
programas de fidelizacion

NIQ

grandes se esfuerzan por mantener la calidad del producto mientras
cobran un precio mas alto y reducen el tamario de sus productos,

mientras que las mas pequenas se centran en comunicar las ventajas
del producto.

Optan por invertir en comunicar las ventajas de sus productos

(vs )

Mantener la misma calidad, aumentando el precio
(vs )
Pequena
m Mediana
Grande
m Total
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En general, las PYME de América Latina confian mas en realizar estudios de
mercado en persona

Especifique qué herramientas utiliza para reposicionar su gama de precios. Por favor, seleccione las tres
primeras que correspondan.

NIQ

Realizar estudios de
mercado en persona

62%

45% 45%

Confiar en el propio instinto
y/o experiencia

29%

m Pequena mMediana

55% 26%

de las empresas latinoamericanas optan por
comprar datos de mercado frente al 51% de la

42%
36% 38% :
(]

36% _ _
media mundial.
27% 26%
15% .
NielsenlQ ofrece a las PYME datos y
I perspectivas personalizados.

Prueba vy error Adquirir datos de estudios
de mercado

m Grande = Total
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https://nielseniq.com/global/es/landing-page/pequenas-y-medianas-empresas/?utm_source=report&utm_campaign=CMP-03108-B6T6Y&utm_medium=report&utm_term=SMB_Survey_Report_LATAM&utm_content=LATAM

Las organizaciones de LATAM reconocen el impacto positivo de los datos y
la informacidén en las decisiones empresariales

¢En qué medida influyen los datos y la informacion en sus decisiones?

% 73 %

73%

66%
de las grandes empresas afirman que los datos y
50% la informacién han contribuido a su éxito (frente al
(0]
77% de las medianas y el 50% de las pequenas).
29%
18%
14% 13% 16%
8% 8% S 7% 8% 59
HE " -
Extremadamente |anuyente Muy influyente Ligera mente |anuyente Algo influyente
Lo que a su vez puede construir el mapa para
mPequefia =Mediana mGrande = Total hacer crecer su negocio. Contactenos para

saber como.
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El comportamiento del consumidor y la cuota de mercado son los
principales intereses de las empresas de LATAM

En cuanto a los datos y la informacion, é¢qué temas le interesan mas? (seleccion maultiple)

Comportamiento 76%

del consumidor | 549 El comportamiento del consumidor y la cuota de
mercado representan oportunidades en LATAM. A
Cuota de mercado - 66% nivel mundial, e>’<|ste un mayor interés por aprender
| o mas sobre estos temas.
Innovacién de 61%

productos I 57%

Distribucion por 50%

canales ., 42%

Gestion de 47%
categorias I 44%

47%

P PIOMOCiO . | 525 —

- comme e N 36

. 21%
Surtico | 357

Descubra cémo NielsenlQ puede ayudarle

Latam mGlobal
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64% de las empresas latinoamericanas conocen los servicios a medida de
NielsenlQ para Pequenas y Medianas empresas. ;Qué hay de usted?

¢Sabe que NIQ ofrece datos y soluciones para pequeiias y medianas empresas?

Si no es asi...

@Si @Mas omenos BNo
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Nielsenl(Q para PyMEs

Para mas informacion

Sitio oficial de Nielseniq: nielsenig.com

Pequenas y Medianas Empresas consulte nuestro sitio oficial aqui
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