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Algunos insights de consumidor
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Interrupcion de la Aumenta el uso de Aumenta ventas Aumento en domicilios
cadena de suministro medios digitales eCommerce Reto Confianza
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Incremento en el consumo digital

20% 14% 42%

incremento incremento tiempo incremento publicaciones
navegacion movil en Facebook en Facebook

Google FACEBOOK Fuente: Questmobile 2020 fam ,!,!ﬂ



La propagacion del coronavirus aumente el consumo
de medios digitales en todos los ambitos

Total busquedas Colombia - Google Search

— All Categories

+19%

Ultima semana vs promedio

Gnngle Fuente: Datos internos Google, Marzo 3 2019 - Marzo 14 2020, Colombia Confidential + Proprietary



Todos tenemos sentimientos encontrados

;Qué has sentido? ¢Que crees que pasara despues?
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En general se observan sentimientos negativos por incertidumbre y temor ante la situacién econédmica. La Familia a
su vez se vuelve un eje central y se observan sentimientos positivos por poder compartir la union.
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Plan de accidn para su empresa
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é¢Como responder desde comunicacion y marca?
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¢Qué necesitan las personas?

Las necesidades fisiologicas y
basicas, son verdaderas

self-esteem prioridades
confidence, achievement, respect of others,
the need to be a unique individual
love and belonging
friendship, family, intimacy, sense of connection

safety and security
health, employment, property, family and social stability /\
[
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Analisis de conversaciones en redes sociales
asociadas a Papel Higiénico y Gel Antibacterial

Tendencias COVID-19
Media Type Trend
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Mar 9 Mar 16 Mar 23 Mar 30 Apr 6

) Twitter [ Blogs [ Facebook [ Aggregator [JReviews [J Mainstream News
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¢Qué podemos hacer como empresas?

Necesidad de seguridad
DE: Decirle a las personas “Quedate en casa”
A: Ayudar y facilitar a las personas a quedarse en casa

Amor y necesidad de pertenencia
DE: Apropiarnos de la conversacion nacional y local
A: Ayudar y facilitar las conversaciones e interacciones

Autoestima y crecimiento personal
DE: Generar ventas adicionales
P A: Incrementar las habilidades de la comunidad
[ J
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Necesidad de seguridad

Acciones genuinas y alineadas con nuestro propdsito que ayuden a
las personas a sobrellevar esta situacion

I IAliIia 3
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Necesidad de seguridad

Acciones genuinas y alineadas con nuestro propdsito que ayuden a
las personas a sobrellevar esta situacion

~ Y RESPUESTAS SOBRE EL
CORONAVIRUS (covip-19)
T - F £
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Amor y necesidad de pertenencia

:Qué tal si facil : .,
si facilitamos la interacciéon desde lo que nos identifica?

NSl / .\ ” \
CONECTATE CON- ﬂ ..
==

Encuentra ideas para compactir
con los adultos mayores O abuelos
ue necesitan de tu compania,
dénde quiera que astén. Pequeninyy
TENA se unen con esta iniciativa
para que hoy nos sientan mas
cerca que nunca.

/F\
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Amor y necesidad de pertenencia

¢ Qué tal si facilitamos la interaccion desde lo que nos identifica?

Y porque no el
sentido de
pertenencia por mi

SN empresa?
familia
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Autoestima y crecimiento personal

Estamos en una situacion gue nos esta retando en todo sentido
Fisico, emocional, psicolégico

we  conferenciasactivate -

MANANA

MIERCOLES 8 DE ABRIL
2:00 P.M.

ko
/ @LINAVELASQUEZM
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Plan de accidn para su empresa
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De: Digital como CANAL de venta

A: Digital como HABILITADOR de venta

*Resolviendo la venta a distancia™




1. Identifique el problema a resolver con PRECISION fanﬁl?fl"
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Cual es el sintoma MAS relevante del negocio en la coyuntura? (Todo el negocio
Clientes (#) ° Efectividad (%) ° Drop Size (S) ° Frecuencia (T) e

Los canales a distancia HABILITAN la propuesta de valor en la coyuntura

)
Eq Venta $

Propuesta de Valor Canales de Venta

Portafolio Presenciales
.
Precios
CLIENTE/ j‘> Tiempo Entrega <:: <: COMERCIANTE /
MERCADO Crédito Distancia DISTRIBUIDOR
TELEFONO
Asesoria
WHATSAPP
Servicio Posventa ECOMMERCE Y
Canales de Venta SOCIALCOM Y

HABILITAR un nuevo canal resuelve el problema de negocio?



2. Elija la ruta adecuada para resolver el problema. fa"ﬁﬁi

Distancia

TELEFONO

WHATSAPP

WEBSHOPS/APPS Y

SOCIALCOM Y

Venta a distancia
DIGITAL

TIENDA

PROPIA
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Multiples formas de venta digital

Compra Almacena Factura Transporta Recauda Negocio Simil
mercado

Marketplace @ fibre 3@;0“
Last Milers QW

Pure Players

Brand Store NESPRESSO.
E-Retailers ﬁ e

Social Commerce BX]tO@
Mito Realidad

»

X

“La gente me compra por estar en internet...”

“Abrir una tienda en linea es facil”’

“El éxito esta en la tecnologia y logistica...”

""Es mas rentable vender por internet”

v La gente compra una buena propuesta de valor

v" Es MUY FACIL!, no es mito.

v' El éxito esta en ser buen comerciante.

v" En la gran mayoria de los casos es igual o mas costoso.

Un canal a distancia tiene la capacidad de resaltar virtudes.....pero también defectos.



3. Haga lo que sabe hacer: COMERCIANTE pero en el entorno digital fallﬁl?s"

STITUCIONAL
€E Aqui no se gana $ > Se invierte o se gasta... Aqui se recupera la inversiény se gana $

PROPIA

Conocimiento Visita Prueba Recompra Preferencia

Clientes (#) Efectividad (%) Drop Size ($) Frecuencia (T) Eq Venta $

10.000 ° 2% ° $250.000 ° 2/Mes e S100M/Mes

200 Facturas

P&L comparison grocery bricks & mortar vs. pure player |

Bricks & Mortar Pure Player
Revenue 100 100
Gross margin 30 30
Gross income 30 30
Costs total 24 26.5
Rent stores 4 0
Personnel 9 4
T LS 3 *
Marketing il 2.5 *
Distribution 3 12
others 5 5
EBITDA 6% 3.5%
depreciation & amortisation 2% 3%
EBIT 4% 0.5%

Source: FRC research team, indicative calculation

Cada cliente que NO recompra fué gasto, solo quien regresa fue INVERSION...



4. Defina el rol y liderazgo en la venta. fal'qsﬂ!m

—
Pedidos Q Alistamiento e Entrega Q Recaudo e VentaS

1. Generacmn de trafico 2. Proceso de compra 3. Gestion de pedidos

_ I & '\! .
‘- -,
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Magento § 0ptfy PrestaShop _ .
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v' El ppal jugador de E-Commerce en v Mas del 50% de los visitantes no
Colombia ha trasladado mas del 50% pasan del home.
de su inversion a offline. (2019)

#dcart

v' De acuerdo al tipo de negocio, la venta
online puede llegar a un 25% de la
venta total. (Cada caso varia)

» o v En promedio el 9% de la venta se
Traer un visitante nuevo puede costar pierde en carritos abandonados.

$900 promedio via pauta.

(S



5. Intégrese a su operacion comun al maximo.

Pedidos e Alistamiento e Entrega e Recaudo e VentaS

1. Pedidos completos 2. Pedidos a tiempo 3. Medios de envio

Sales Order  Customer Promise ~ Actual Delivery ~ On-Time

Number Date Date Delivery Turoo o I t
Dec1,2018 Dec1,2018 Yes Boy V u e a p

01D %

NUMBER Of

HLL RAIE = _RSINERED

“ MR l 23456 Dec 10,2018 Dec 15,2018 No
i 4 CODRDIUTIL
\ mercago SOLUCIONES E-COMMERCE
45678 Dec 21,2018 Dec21,2018 [RCS Pk s
56789 Dec 24,2018 Dec24,2018 [RCH
. _ _ v o ; : v Si el envio es GRATIS como promocion
v' En Colombia en promedio hay un fill sl er Ciols p(:EdIdOS seran carguelo a la cuenta de publicidad no '
te del 95% (Top 3 ol devueltos. (Top 1: El cliente no estaba o -
rate de 0 (Top 3 ecom Colombia). se tardé en salir). de logistica.

fal'ﬂi}
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5. El negocio solo empieza en la segunda compra.

Pedidos e Alistamiento e Entrega Q Recaudo e VentaS

o
1. Medios de pago 2. Posventa
%BC/'? C CredibanCo §'~ Redeban ~ |/U\| S
e CREDIBANCO REDEBAN ¢ Magento  Prestashop
COLOMBIA BLKTEINOR o . . zenc art
Pasarelas de Pago afficommerce (T commence
- mercado ' @ opencart 77
@ecollect >>PiacetoPay &gy Mpog0 yuJ
AVISOR TECHNOLOGIES LTDA. moﬁ??am:fff‘ﬁﬂ?no MERCADOPAGO  PAGOSOR LNEART SA o e ebay
AY
nnnnnn ™ amazon
eP ay %ansﬁriendo &Pa l — B
PAYCO, PAGA Y C TS VAUDIXV::(:O li .
LAS. TRANSFIRIENDO .ALS.
COBRA ONLINES.AS. SAP M‘gﬁ W
Dynamics ECC

v" En consumo masivo mas de 85% de Ia
venta se paga contraentrega.

3 v" En consumo masivo mas de 85% de Ia
v

El costo puede llegar al 3% de la venta. B B[RRI Eel L

)
v El fraude oscila entre 0,5% y 1% de v' El costo puede llegar al 3% de la venta.

la venta.



6. Ejecucion, agilidad, correccidon rapida...y barata.

v' 5% de recursos a la estrategia y 95% a la ejecucion.
v' Conforme un equipo con todas las areas.
v"Incluya algunos expertos y muchos apasionados. (En el front comercial/mkt)
v' Haga pruebas rapidas y de bajo costo.
Not like thi... LA
e o 8 »2%20 ¢
°© o0 B & S G oo lo
v'  Lavelocidad respeta la calidad!
v' Lo que va a aprender en los primeros 30 dias es el 90% de todo lo que va a aprender.
v' La Unica encuesta de satisfaccion valida es la compra.
v' La Unica prueba de preferencia es la recompra.
v' Haga un PyG, probar no es improvisar.
v'  La primera linea del PyG debe ser el ppto de venta del equipo.
v' Mida cada area de manera clara frente al canal:
v Mercadeo: trafico / Ventas: Tasa de conversion y ticket S / Operacionales: Logistica, Ti etc.

Finalmente: Usted ya conoce el 89% del negocio (eCommerce: 1/9=11%). Cambia el entorno, NO el negocio.
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