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Importancia del Canal tradicional (CM) en la region

Peso por Canal por Pais
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Ficha técnica cuantitativa y cualitativa
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Tiendas de barrio Mayoristas Tiendas de barrio Mayoristas
Cobertura C ) C ) ( ) ( )
N°PDV  Peso (%) N°PDV  Peso (%) N°PDV  Peso (%) N°PDV  Peso (%)
| GyerUio | 10 67 8 67 162 65 71 78
| Otrasciudades | 5 33 4 33 87 35 20 22
Total 15 100 12 100 249 100 91 100
®_0 O=
52k =]

Duefios del tod t
uefios del punto de venta Septiembre 2024

Campo realizado por
Xplora

Error muestral 5%
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1. Perfil
1.1. Perfil del duefio

2. Digitalizacion
. Nivel de digitalizacidn
. Herramientas digitales para el negocio
. Importancia en los procesos en el punto de
venta
. Control de inventarios y abastecimiento
. Control de pagos
. Comercializacién de sus productos
. Servicios delivery
. Cobranzas

3. Exhibicion de sus productos
3.1. Criterios para su exhibicién de productos

4. Capacitaciones
4.1. Empresas que brindan capacitacién a los
puntos de venta

5. Sus competidores
5.1. ¢A quienes consideran como sus
competidores?

Estudio de digitalizacion | Canal Tradicional

6. Fidelizacidén a los puntos de venta
6.1. Fidelizacion de las empresas hacia los
puntos de venta.

7. Preferencias de los puntos de ventas
hacia las marcas

7.1. Factores Clave de preferencia de PDV
hacia las marcas

Inseguridad

Sucesion del negocio

Conclusiones
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Perfil del dueino

Perfil

O O
! Y ‘ Masculino
MH Femenino

Mas de 65
54 a 64
46 a 53

24 a 37

18 a 23

Postgrado
@ Universitaria
Secundaria

Primaria

Tiendas de Barrio

31%
69%

5,2%

27,3%
20,6%
17,5%
20,6%

8,8%

0,0%
19,1%
66,0%
14,9%
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Mayoristas

44%
56%

2,2%
36,3%
57,1%
4,4%
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Nivel de Digitalizacion

Medios de comunicacidon informal

88%

87% g @

Plataformas

Red Social

@ UBER

Ped:dosYa @W eats

63%
Pedidos de Comida

Banca Modvil

79% . = BANCO
o GUAVAQUIL @ Banco del Pacifico © * picHINCHA
Produbanco ¥4  [BJ Banco Bolivariano

Grupo Promerica

Banca

Aplicaciones de Fabricantes

204 S—

Para pedido de negocios
" : 7% AC i BEES
| W
m Tiendas de Barrio M Mayoristas W=

11
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Digitalizacion — Herramientas digitales para el negocio
Desean implementar herramientas digitales para su negocio Que consideran importante que ofrezcan estas plataformas
digitales
65% 65%

58%

59%
58%

Descuentos

42%

Sistema de Contol de Inventarios
47%

35%

0

Sistema de Control de Pagos 36% S
0

Sistema de pedidos 290/36 %0

istem 27%

Sist de Control de Vent

e e oo ae e 20%

14%
(0]

j

Capacitaciones
. 39%

| I
Si

 Tiendas de Barrio W Mayoristas ® Tiendas de Barrio ® Mayoristas 12
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Digitalizacion — Importancia de los procesos en el punto de venta

daaN

[

Tiendas de Barrio

Mayoristas

RN
Venta (43%)

K} j Control de Inventario (38%)

) . "9
Control de inventario (36%) g@

Venta (35%)

" | " |
Hl Abastecimiento (28%) Abastecimiento (27%) o
D F
=
Cobro (24%) -

=
= Cobro (8%)
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Digitalizacion — Sobre el control de Inventarios y abastecimiento

Como llevan el control de sus inventarios

0
47% 42% 53%
22%
10% 15% 504 6%
- - — |
No utilizo ninguna Manual (Cuaderno) Sistema de inventario (no Excel

herramienta archivos de Excel)

m Tiendas de Barrio B Mayoristas

L I
Que medios usa para el abastecimiento del negocio
62%
41% 36%
21% 15%
6% 6% 7% 6% 1%
| - s |
Visita Vendedores Llamadas telefdnicas Aplicativos para Redes Sociales Compra directamente
pedidos productos

m Tiendas de Barrio W Mayoristas

Donde realiza normalmente las compras para el abastecimiento del negocio

93%
64%
33%
7% 3% o
I
Distribuidores Mayoristas Supermercados

M Tiendas de Barrio B Mayoristas

Si usa alguna Red Social para el abastecimiento ¢ Cual usa?

85%

50%
I 25% 25%
8% 8%
o [l o

f/ O

M Tiendas de Barrio B Mayoristas 14
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Digitalizacion — Control de pagos
Herramientas para el control de pagos Formas de pagos utilizadas
88%
0)
48% 4204 45% 58%
26% 42%
10% 19%
i 3% e . 12%

. S _— T

No utilizo ninguna Manual (Cuaderno) Sistema de control de pago / Excel
gastos (No archivos Excel) Crédito (en cuotas) Contado (pago de manera inmediata)
M Tiendas de Barrio B Mayoristas M Tiendas de Barrio M Mayoristas
Medios de pagos a proveedores Billeteras digitales usadas para pagos
76%
48%
36%
17% 09
6% 10% 105 5% 8% 50 - .
| | Dy s 1%
Efectivo Pago Banco presencial Billetera Digital Pagos electrénicos (Ej: De Una! Payphone

M Tiendas de Barrio B Mayoristas

Datafast)

m Tiendas de Barrio ® Mayoristas

15
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Digitalizacion — Como comercializan (ofrecen) sus productos

Medios para ofrecer sus productos para la venta

89%

51%

Venta presencial

M Tiendas de Barrio

49%

11%

Por redes sociales

B Mayoristas

Redes sociales que usan como medio de comercializacion

91%

64%

0
60% —_—

31%

23% 23%
11%

Otros

® Tiendas de Barrio ® Mayoristas

16



’< xplora

Digitalizacion — Servicios Delivery
Usan servicios Delivery pOFO Su negocio

92%

67%

33%

8%

= Tlendas de Barrio  mMayoristas
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¢A través de que medio recibe el pedido para delivery?

94%

70% 630%
56%
°

Red Social Llamada telefénica Aplicativo movil

m Tiendas de Barrio B Mayoristas

Que medio utilizan para hacer los Delivery

70% 70%
63% 63%
31%
- .
Aplicativo movil Movilidad Propia Movilidad por terceros

m Tiendas de Barrio B Mayoristas 17
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Digitalizacion — Cobranzas

¢Como realizas el cobro a los clientes en tu punto de venta?

96% 96%

Efectivo

59%

39%

12% 12%

6%
l ] >

Transferencias Billetera digital Pagos en bancos

(Presencial)

® Tiendas de Barrio H Mayoristas

10%

1%

Pagos electronicos

Estudio de digitalizacion | Canal Tradicional

¢Qué billetera digital utilizas para el cobro en tu punto de venta?

11%

[

De Una!

M Tiendas de Barrio

1%

1%

Payphone

B Mayoristas

18
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Criterios para la exhibicidon de sus productos

¢Cuales serian los criterios de exhibicion de tu producto?

Fecha de vencimiento (por caducar) 22% 37%

31%

Por sus precios 2504

q 0,
Productos con promociones 11%

31%

6%

Por su visibilidad

24%

6%

De facil rotacion

|

15%

5%

Por su tamafio

|

14%

%
7%

Prestigio de marca

M Tiendas de Barrio ® Mayoristas
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Empresas que brindan capacitacion a los puntos de venta

¢Alguna marca o empresa te ha brindado algln programa de
capacitacion?

94%

78%

22%

> I

Si No

m Tiendas de Barrio ® Mayoristas

| I B
Empresas que han brindado capacitaciones
S S
B B
=N © ™~ =) ° =)
= N = > =
(9p] (9p]
i O\o =) ! — o O\o =) =) g g =) O\O °\o
I © X X ~ S S @ ~ S N~ o
o . o o o o
L™ = " =
Nestlé La Fabril Coca Cola Grupo Superior Cerveceria Toni Hada Itabsa Otros

Nacional

® Tiendas de Barrio B Mayoristas

¢En qué temas suelen capacitar las empresas a los puntos de venta?

RS
o o o

™ Q N = X = N N

@ NB 3o R o B o & o oS

— F' B > > > B > B
Bz Em = e c © ©

Benef.y Nuevos Merchandising Ventas Mejoraen  Promociones Cocina Mejora
caract. de productos almacenaje visibilidad
productos

M Tiendas de Barrio B Mayoristas

X
)

I 5%

Servicios al
cliente

¢Que tipo de capacitacion le gustaria recibir para mejorar la gestion en su
PDV?

65%

- 24

46%

B 36%

1%
26%

™ N
i N
[ |

Técnicas de
Merchandising

o 15%

: I
Exhibicion de
productos

S X
~ O
o N

Ventas Atencidn al cliente Economia es indiferente

m Tiendas de Barrio B Mayoristas

22
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¢A quienes consideran como sus competidores?

Tiendas de Barrio — Percepcién de Competidores

Supermercados

Tradicionales
Om=mme >
Supermercados 12% +
Incluye Discounters

Mayoristas . 10%

Puestos de Mercado 6%

Ninguna 4%

Otros Mayoristas

Ninguna

Puestos de Mercado

Supermercados

Tiendas de Barrio

Estudio de digitalizacion | Canal Tradicional

Mayoristas — Percepcién de Competidores

25%

21%

B~

Supermercados
Tradicionales

+
Incluye Discounters

+

24
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Fidelizacion de las empresas hacia los puntos de venta

iLe gustaria que las empresas les ofrezca algln incentivo? Que esperan los puntos de venta de las empresas para generar fidelizacién a

las marcas

88% 0 0
59%
L 16%
Bonificacion de productos
- 23%
Premios por volumen de compra
’ ’ 19%
Plan de capacitaciones
° 19%
Visibilidad (Branding del PDV
: wonane o1 [y 1o
12% 14%
. 4%
Mercaderismo
. -
Si No

W Tiendas de Barrio W Mayoristas m Tiendas de Barrio ® Mayoristas
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Participacion de compra del punto de venta a Fabricantes

Participacion de Fabricantes en la compra de un punto de venta m 1. Ac Bebidas

2. Cerveceria
3. Dipor
® 4. Bio Alimentar (Huevos)
m 5. La Fabril
6. Nirsa
m /. Alpina
m 8. Unilever
m 9. Nestle
m 10. Santa Priscila
m11. Bimbo
m 12. Moderna
m 13. Colgate
2% m 14. Inalecsa
15. Ales
2% m 16. Calbag
17. Tesalia
18. Pronaca
m 19. Sumesa
m 20. Proalco
m 21. Empresa..
2% 204 20 204 m22. Empresa ...

+ 100 con 0.1% 5%

3%

2%
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Factores clave preferencias de los PDV hacia las marcas
Cuando un cliente viene por un producto érecomiendan ¢Cuales son los criterios mas importantes que consideras al recomendar una marca?
alguna marca en particular?
71%
53%
46%
47%
38%
1%
2896
29%
23%
20% 20%
14% 14%
I I 3
No - Es indistinto Precio Calidad del producto En promociones Generan mayor margen Marca que mas vende
M Tiendas de Barrio B Mayoristas M Tiendas de Barrio B Mayoristas

28
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¢Como ha afectado la inseguridad a estos sectores?

Presentaron algun robo durante el
ultimo afio

73%

59%

41%

27% I

m Tiendas de Barrio B Mayoristas

Incidentes de robo en su zona

55%
5206
34%
31%
I I = B
Rara vez A veces Frecuentemente

® Tiendas de Barrio ® Mayoristas
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¢Que tan seguro se siente trabajando
en su negocio?

55%
41%
33%
23% 23%
18%

3% 5%

I
Neutral Seguro Inseguro Muy seguro

M Tiendas de Barrio B Mayoristas

30
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¢Como ha afectado la inseguridad a estos sectores?

La inseguridad ha tenido efecto
negativo en su negocio

78%
71%

29%

I2%

B Mayoristas

M Tiendas de Barrio

Cuenta con sistemas de seguridad
para su negocio

96%

54%
46%

4%
]

Si No

B Tiendas de Barrio B Mayoristas
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En que factores ha afectado la inseguridad a su negocio

48%A9%

Ventas

40%

Il%

Horarios de atencidn

M Tiendas de Barrio

Cierres anticipados
de las tiendas

\ ‘:‘ ‘ 5pm - 11pm franja horaria
4 pierde 4 puntos de importancia
en el mix de transacciones

nal
2024 vs promedio nov-dic 2023

36%

7%
s

21%

cobro

B Mayoristas

@ dichter & neira

Visitas de compradores Otras opciones de pago y

31






Sucesion del negocio

2024

B Mi hijo (a)
Un familiar

Mi esposo (a)

2 [°)
o (%3
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(=] (=]
() ()
= c

© ©
c =
(] (]
(3) (3)
© ©
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[= [=

= =
c c
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(&) (&)

17.9% Lo vendo/Traspaso

9.9% 13.1%

11.7% 9.5%

Tiendas de Barrio Mayoristas
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Una marca de:

Grupo
Lucky
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Estudio elaborado por Xplora que forma parte del portafolio de estudios de esta unidad de negocio

Contacto: contacto@xplora.net

Todos los textos, articulos, datos, imagenes, cuadros o informacién (en adelante, referidos en forma conjunta como “la Informacién”) que aparecen en este estudio son de propiedad
exclusiva de Xplora y otros segun se indique. La Informacién no puede ser copiada, exhibida, reproducida, distribuida, modificada, publicada, vendida, transmitida o utilizada para
propdsitos publicos o comerciales, en forma total o parcial, sin la expresa autorizacién por escrito de Xplora. No se podra utilizar el contenido de la Informacién en ninguna forma que
pueda dar lugar a una impresién o declaracién falsa o engafiosa o que vaya en contra de las politicas de difusion de Xplora. La compra-venta de este estudio no debe ser entendida
como que se esta otorgando una licencia o algun otro derecho de propiedad intelectual. El logotipo de Xplora es una marca registrada y, por lo tanto, mantiene el derecho a su uso
exclusivo. Cualquier uso de la Marca por parte de terceros solo podra realizarse en estricto cumplimiento de lo dispuesto por el segundo parrafo del articulo 157 de la Decision 486 de la
Comunidad Andina. Xplora iniciard acciones legales contra aquellos que infrinjan sus derechos de autor y derechos de propiedad industrial.
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