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Acerca de la encuesta

"

An Inside Look de NIQ fue una encuesta global a un panel digital compuesto
por propietarios de negocios de 47 mercados que representan
aproximadamente 26.000 millones de dolares* en valor de ventas de
productos de gran consumo. Se disefié para comprender las realidades a las
gue se enfrentan las PYMES en el panorama econdémico y minorista actual.

Trabajo de campo: De marzo a mayo de 2024.

Regiones representadas: Asia Pacifico, Latinoamerica, Norteamerica, Europa,
Oriente Medio, Africa y China.

Este informe regional ofrece una vision general de los encuestados africanos
de 11 mercados que representan aproximadamente 6.400 millones de
délares* en valor de ventas de productos de gran consumo.

* Basado en la segmentacion NIQ RMS para pequenas y medianas
empresas.
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% Acercade los encuestados

Tamano de las empresas Desglose por categorias Aios de actividad de la
encuestadas (LATAM) (LATAM) empresa (LATAM)

0%  20% 40%  60%
Alimentos I 49%
Cuidado del Hogar s 220 20%

Alcoholic Beverages mmmmmm 17%

55% .
° Cuidado personal s 17% 59%
Comida y Cuidados para
bebés o 8% 1%
Bebidas sin alcohol = 8%
Farmacéutica = 7%
mSmall =Medium & Large Otras ™ 4% m0-10aflos ®™11-20afios ©Mas de 20 afios
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Resultados de la encuesta



Desafios,
Riesgos y
Oportunidades
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Para Latinoamerica lareconsideracion de la linea de productos y
eliminacion de los que tenian menor rendimiento fue una de las
medidas mas efectivas para combatir la inflacion en 2023

¢Cual fue su punto clave de accion para superar los retos que planted la inflacion en 2023?

12%
9%
7%
4%
4%
7%

Reconsideraciéon de la linea de productos y eliminacion de los de bajo

rendimiento > 100%

May or inversién en marketing
Sustitucion de materias primas por otras mas rentables

Reduccién del tamafio de los envases

Reestructuracion del canal de distribucion > 10090

Mayor inversion en distribucion
Obtencion de apoyo gubernamental (financiacion, reduccion de impuestos, etc.)

Reduccion de las inversiones y los gastos de aprovisionamiento > 1 OO%

Otros

Dijeron que reconsiderar la
linea de productos y eliminar
los de bajo rendimiento fue
eficaz

Dijeron que reducir el
tamano de los envases fue
eficaz

Dijeron que invertir mas en
marketing fue eficaz
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En 2024, la inflacion sigue siendo una preocupacion para las empresas en Latinoamérica,
sin embargo, destaca la captacion de nuevos clientes entre las Pequefias y Medianas

Empresas como principal reto

¢Cuales son los principales retos a los que se enfrenta actualmente su empresa?

86% 67% 70% 70% 70%
0,
76% 63% 60%
71% 69% 54%
50%
36% 28% 29% 30% 30%
° 25%
9 9 21% 20% 20%0%
24% 24% 21% . 0 0
(0]
10%
0, 0,
7% 7% 5o 10% 8%
. 0% i
Captacion de Encontrar la Fidelizar a los Negociar con los Captacion de  Inflacién y aumento Relaciones Falta de capacidad Inflacién y aumento  Diversificar u Desarrollo de Negotiating with
nuevos clientes estrategia de consumidores minoristas nuevos clientes del gasto en publicas y de produccion del gasto en optimizar el canal nuevos productos retailers
precios adecuada materias primas y marketing materias primasy  de distribucion
bienes bienes

Mayor reto + Segundo mayor reto
B Un reto secundario

B No es un reto en absoluto
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Aunque la inflacion se mantiene como uno de los riesgos principales 2024, el cambio en el

comportamiento del consumidor es una de las principales preocupaciones para Pequeinas y
Medianas Empresas en Latinoameérica

¢Cuales cree que son los principales riesgos para su empresa en los préximos 12

meses?

64%

52% .
50% 48%

43% 45%
33%
26%
17%
0% .
5% 7%

50% 63%

58%
43%
40%
339
24% 33
21%
7%
7% I 8%

I [ I

Inflacion ~ Cambio en el Reduccion de Cambio en el Cambio de la Falta de Cambioen e Inflacion

comp. del (ETENES canal de
consumidor distribucién

cadena de produccién comp. del
suministro consumidor
Alto Riesgo

Reduccién deCambio de la
cadena de produccién

Fatade Cambioenel

B Riesgo medio

70% 70%
60%
50% 50% 50%
40% 409 409
30% 30% 309
1 109 0% 0%
o | | B
Inflacion Fatade Cambio de laCambio enel Reduccion Cambio en el
produccién cadenade comp. del de margenes canal de
suministro  consumidor distribucion
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Ajustes en el portafolio es la solucion para afrontar esos retos en 2024

¢Como piensa afrontar estos retos en 2024?

Reconsiderar fa i L —
econsiderar la linea de productos y eliminar 46%

los de bajo rendimiento

Invertir mas en distribucion [ 38%

Sustitucién por materiales rentables [ 30%

Invertir mas en marketing [T 299%

Reestructuracion Invertirmasen  Reconsiderarla  Sustitucién por

Redistribucion del presupuesto de investigacion [ 28%

y marketing d(_el c_anal_ ge distribucion Imea_ dc_e productos MEICHEIETS
distribucion y eliminar los de rentables
., _ ., bajo rendimiento
Reestructuracion del canal de distribucion [T 280 J
Reducir el tamafio del envase [ 20% = Pequefias ™ Medianas ™ Grandes

Reduccion de las inversiones y los gastos de
ylosg [ 16%

Conseguir apoyo gubernamental (financiacion, P 13%

reducciéon de impuestos, etc.)

NielsenlQ puede respaldar sus decisiones sobre lineas de
productos y surtido. Conozca como
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La expansion a nuevos paises o mercados es un paso importante en el crecimiento para las Pequefias
y Medianas Empresas de latinoamérica, mientras que para las Grandes Empresas la diversificacion y

el crecimiento toman relevancia

¢Cual es su proximo paso para crecer?

30% 30%

25%
21%

Expansion a nuevos mercados Ampliar la linea de productos Diversificacion en nuevas categorias Centrarse soélo en el crecimiento de
existente (en la misma categoria) los ingresos
B Pequefias B Medianas B Grandes
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Las cadenas de supermercados son el canal mas representativo para
Latinoameérica

Aunque el canal Online esta casi tan presente en LATAM como de forma global, las PyMEs se encuentran mas presentes en
cadenas de supermercados.

Las empresas méas grandes tienden a tener mayor presencia en canales propios online ademas de las cadenas de supermercados.

¢En qué canales esta representado?

Cadena de supermercados (36%), Tiendas
de conveniencia (36%) y Canal propio

0
54% 52% 0 Online(33%
48% S0%
46% 43%
41% 0 41% 0 0 0
39% 39% 37% 39%
Canal online (67%), Hipermercado (67%) y
26% Mini mercado (63%)
18%
Cadenas de supermercados (80%)),
Hipermercados (80%) y canal propio online
Cadena de Hipermercado Tienda de Canal Online Canal propio Mini mercado Mercado Descuento
supermercados conveniencia online tradicional

LATAM ®Global
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La presencia mas importante para las PyMEs en Latinoameérica es el
comercio tradicional, sin embargo |la presencia online cobra relevancia

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

m Comercio tradicional

®m Mas presencia en linea con mayor
escala de distribucion (mas
plataformas)

B Mas presencia online con mas
categorias

= Mas atencion a la plataforma
online propia

B Estrategia omnicanal sincronizada

H Otras

NIQ

La presencia en el comercio tradicional es el mas relevante para las Pequerias y Medianas
Empresas

Vea como NielsenIQ puede ayudarle en todas las plataformas.

8%
0
2% 0%
Comercio tradicional Mas presencia en Mas presencia Mas atenciéna la Estrategia Otras
linea con mayor online con mas plataforma online omnicanal
escala de categorias propia sincronizada
distribucion (mas
plataformas)

B Pequefias ™ Medianas ™ Grandes
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Aun cuando confiar en el potencial de los productos es las herramienta mas usada por las
PyMEs de Latinoameérica, las grandes empresas confian mas en adquirir estudios de
mercado para negociar con los retailers o minoristas

Especifique qué herramientas utiliza para negociar con los minoristas.

# 1 Centrarme en el potencial de mi producto (61%)

# 2 Confiar en mis instintos y/o experiencia (45%)

# 3 Aprovechar los datos gratuitos/publicos (43%)

NIQ

88% 90%

Confiar en mis Centrarme en el  Aprovechar los datos  Investigacion en Adquirir estudios de
instintos y/o potencial de mi gratuitos/publicos persona mercado
experiencia producto

B Pequefias ® Medianas ® Grandes

)) NielsenlQ puede respaldar sus decisiones con datos fiables. Conozca como
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Producto,
Precios y

Promocion
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Las empresas
latinoamericanas
ofrecen

Relacién precio-calidad

Precio asequible/bajo

Sostenible/medioambiental

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

clientes?

Relacién calidad-precio

Precio asequible/bajo

Sostenible/medioambiental

Productos sanos y nutritivos

Tamarno del envase

Produccién local

B General

Pequefias ™ Medianas

Grandes

59%

64%

17



Las PyMEs y las grandes empresas mantendran
los precios y se centrardn en aumentar su cuota
de mercado

¢Qué estrategias de precios y promocion es mas probable Las pequefias y medianas empresas tienden a mantener sus precios para

que siga su empresa en los préoximos 12 meses? aumentar su cuota de mercado y ofrecer productos mas pequeiios a precios
mas bajos, lo que indica que se centran en el producto.

Mantener el precio y centrarse en aumentar
la cuota de mercado

Mantener el mismo producto y aumentar el
precio

Invertir o seguir invirtiendo en programas de
fidelizacién

mantendran sus precios y se centraran en aumentar su
cuota de mercado.

Ofrecer tallas méas pequefias a precios mas
bajos

Ofrecer promociones de precios menos
frecuentes

ofreceran tallas mas pequefias a
precios menores como estrategia de precio y promocion.

Ofrecer tallas més pequefias al mismo precio
(downsizing)

Vigilar a la competencia y seguir su ejemplo Pequefas
® Medianas

Grandes

B General
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Las grandes empresas son mas propensas a comprar datos de mercado
para ayudar en |latoma de decisiones sobre precios

Especifique qué herramientas utiliza para reposicionar su gama de precios.

70% 70%

63%

55%

48%

37% 0
21% 33% 36%

29% 30%
I I 10%

Adquirir datos de estudios Confiar en el propio instinto
de mercado y/o experiencia

Realizar estudios de
mercado en persona

B Pequefias ™ Medianas B Grandes ® General

NIQ

37%

De las empresas latinoamericanas elegirian

33%

28%

26%

comprar estudios de mercado vs. 45% del

20%

promedio global

NielsenlQ ofrece alas PYMES datos y

Prueba y error perspectivas personalizados.
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Las empresas latinoamericanas reconocen el impacto positivo de los datos
y lainformacion en latoma de decisiones.

¢En qué medida han contribuido los datos y la informacion al éxito de su empresa?
0
60%

70% ~ :
De las Pequefias empresas en LATAM dicen que la

informacion de mercado ha contribuido mucho al

60% 59%

54% éxito de sus empresas (vs 54% de las medianas y

46% 70% de las grandes empresas)
38% 39%
30%
Mucho Mas o menos Lo que a su vez puede construir el mapa para hacer crecer
B Pequefias ®™Medianas MGrandes ™ General Su negocio.

Pongase en contacto.con NielsenlQ para saber coémo.
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de los encuestados reconocen la importancia de los datos en sus
decisiones. ¢Y usted?

NielsenlQ para PYMES ofrece un acceso asequible y sencillo a datos
y perspectivas, proporcionando a su empresa una vision completa del
mercado, los consumidores y los competidores. ¢ Listo para crecer?

)) iHablemos!
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Gracias

Para mas informacion, consulte:

Sitio oficial: nielsenig.com
Nielsenl ra P A Medianas Empr
Contactenos
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