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2. Contenidos

Este modulo adicional se dividira en 3 capitulos
una actividad practica y referencias para ir mas
alla.

- Capitulo 1: jPor qué convertir un

negocio de Retail en digital?

- Capitulo 2: Punto de inflexion del
L COVID

- Capitulo 3: Definicion de tu plan de
Marketing Digital post-COVID.




2.1. ;POR QUE
CONVERTIR UNA
EMPRESA
MINORISTA EN
DIGITAL?

CONTENIDO DEL CAPIiTULO 1

La importancia de la tecnologia digital
en tiempos de crisis.

Comercio electronico durante COVID-19 -
datos clave

portunidades de negocio

Capitulo 1
RESILIENCIA DE INTERNET

Los primeros prototipos de Internet llegaron a finales de (o
anos 60 por parte del ejército de los EE.UU., desarrollado
para permitir una comunicacion segura entre multiples
ordenadores en una sola red. De hecho, si Internet fuese
atacado, no tiene un solo punto de fallo, por lo que no esta
sujeto a un cierre general.

El COVID-19 ha acelerado la dependencia digital de nuestra
sociedad. A medida que la pandemia ha traido giros
inesperados en la vida, las tecnologias, y especialmente
Internet, se convirtieron en nuestra Unica herramienta para
seguir comunicandonos Yy trabajando entre nosotros,
convirtiendo nuestros contactos fisicos en contactos
virtuales.

Las empresas estan en el centro de esta transformacion.
Segln una encuesta de McKinsey de julio de 2020, han
acelerado la digitalizacion de sus clientes y la interaccion de
la cadena de suministro de 3 a 4 anos durante la crisis.
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CONTENIDO DEL CAPIiTULO 1

La importancia de la tecnologia digital en
tiempos de crisis.

Comercio electronico durante COVID

- datos clave

Oportunidades de negocio
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CONTENIDO DEL CAPIiTULO 1
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2.2.

PUNTO DE
INFLEXION DEL
COVID

CONTENIDOS DEL CAPiTULO 2
Desafios

Categorias crecientes y en declive en el
comercio electronico

B

Capitulo 2

DESAFIOS

El salto en el comercio electronico ha
beneficiado principalmente a las princ
plataformas digitales del mundo. El jug:
pequeno tambien entro en esta tendenc
siempre eclipsada por los gigantes digitals

El comercio electronico refuerza las
desigualdades en los paises con mas dificil
acceso a las infraestructuras digitales,
especialmente en los paises menos
desarrollados.

No todos los sectores del comercio €
se han visto beneficiados por el a



2.2.
PUNTO DE

INFLEXION DEL

COVID

CONTENIDOS DEL CAPiTULO 2
Desafios

Categorias crecientes y en declive en el
comercio electronico

The Top 100 Fastest Growing & Declining

Categories in E-commerce.
March 2020 vs. March 2019

Source:

Stackline

Top 100 Fastest Growing Categories

Disposable +670%

Gloves

Bread
Machines +652%

Bread is one of the many items

o= 4 people have been stockpiling for

their time at home, resulting in a

L=y shortage st grocery stores and &
]

rise of bread machine sales.

h
3 it +s35%
4 souws +397%
Dried Grai
5 Disioo +3sen

Packaged
Foods +377%

7 Fruit Cups  +326%

Weight
Training
Gyms and fitness studios are
vily closed, forcing a

paople working out from

b i
home and an increase in waight
training equipment sales.

+307%

26 Chips & +186%

Pretzels

27 Crackers +184%

2 Health +182%

Monitors

2 Popcorn +179%

Computer
3 Monitors +172%

Many businesses have

implemented a mandatary work
from home policy, causing &
surge in computer monitor sales
a8 consumers purchase items

for their home office.

9 Milk & Cream +279%

10 Dishwashing +275%

Supplies
11 205 264
d
12 DO s2e2%
13 Pasta +249%

14 Vegetables +238%

15 Flour +238%
16 Tl +295%
17 it +232%

18 i 215w

19 Cereals +214%

20 Power +210%

Generators

Laundry
21 Supplies +200%

Household
Cleaners +195%

22

23 5 s +194%
24 Toilet Paper +190%
25

Jerky &
Dried Meats +187%

Fitness
31 Equipment +170%

32 Single +166%

Vitamins

Nut & Seed
Butters +163%

34 Cat Food +162%

35 Fruit Snacks +162%

36 Baby Care +162%

Products

37 Refrigerators +160%

38 Baking +160%

Mixes

Toilet +160%

Accessories

40 Dog Food +159%

Pet awners who are avoiding

going into brick-and-mortar
retail stores have shifted a
targer share of their spending
online.

51 siommy  +129%
52 Multivitamin  +126%
B3 catvitter  +125%
54 T v2s%
55 Juices +125%

5 Smoking +122%

Cessation

Dried Fruit
& Raisins +120%

Salt & Pepper
58 Seasoning +118%

59 Craft Kits +117%

& Projects

With most events and
activities canceled,
consumers have an increased
need for actlvties to keep

[ 008 hem busy at home, including
craftkits & projects

a ' Batteries +116%

61 Trash Bags +116%

62 siii 4116w

Hair a
Coloring +115%
[  Trips to the hair salon are on
hold, 5o consumers have
Y shifted to purchasing hair
B coloring kits fo maintain their
B hair color at home

76 'S v102%

77 Coffee +101%
Spices &

78 Sglac::nings +100%

79 Skin Care +99%
Pain

80 Relievers +99%
Cooki

81 Uish s

82 Air Purifiers  +#97%

Granola &
Nutrition Bars +97%

84 Pudding & +07%

Gelatin
Toy Clay &
85 o vos
86 Single Spices +95%
Bird Food
87 theae +91%

88 Lab & Science +90%

Products

89 Eczema & +90%

Psoriasis Care

90 Ping Pong +89%

Ping Pong saies have

increased as consumers

look for fun, indoor activities
= suitable for all ages.

47 vierers +154%

Y
42 e +154%

Bottled
Beverages

44 Baby Meals +153%

+153%

45 Cookies +147%
Digestion +144%

& Nausea

4 Snack +141%

Foods

Herbal
48 Supplements +136%
49 G0 s

50 water +130%

e 4115%
65 oclifoods  +114%
66 syues +114%
67 iyt e
68 Minerals +113%
69 condiments +111%
70 Fistaia +108%
71 naicare  +108%
72 Humidifiers  +105%
73 atraint  +104%
7455 won

75 Deodorant  +103%

91 Chocolate +86%
Baking

92 Ingredients +84%
Energy

93 Supplements +84%

94 Respiratory  +82%

95 Office Desks +89%

Consumers have an

inereased need for hame
office furniture as they shift
to working from hame
full-time, eausing sales of
office desks to surge.

96 Loy ss2%
97 Lionicnny +82%
98 (gt vsox
99 Body Lotion  +79%

100 Safes

+69%




2.2.

PUNTO DE
INFLEXION DEL
COVID

CONTENIDOS DEL CAPITULO 2
Desafios

Categorias crecientes y en declive en
el comercio electronico

The Top 100 Fastest Growing & Declining

Categories in E-commerce.
March 2020 vs. March 2019

Source:

Stackline

Top 100 Fastest Declining Categories

Luggage & a
Suitcases 7%

2 Briefcase -77%

3 Cameras

Camera sales are declining

rapidly since many travel
plans, weddings, sports
activities and other events

have been postponed
Men's
Swimwear 64%

Bridal
C;ul:ing -63%

Men's Formal
Wear -62%

Women's -599%

Swimwear
Rash

8 Guards -59%
Boy's Athletic

9 Shoes 59%

10 cvmeags  -57%
171 beckpacks  -56%
12 iomen -56%
13 Shtwear  -55%
14 Eiimen  -55%
15 Soies ™

@ Without birthday parties,
" .

nee
plies, resulting in a decline
of event & party supplies sales.

Motoreycle -
16 Protective Gear ~99 %

17 Camera Bags -54%

& Cases
18 Yo sax
19 o 51
20 o s

Women's -50%

Sandals

21

22 Drones -50%
23 thons"c -50%
24 Lunch Boxes =50%

Store Fixtures
25 & Displays -50%

2 Automotive
Mats

27 g:ti?wear -49%

Watches &
Accessories " 49%

29 Cargo Bed -48%

Covers

Track & Field -48%

Equipment
Ceiling

31 Lighting -47%
Camera

3 Lenses -47%

Girl's Coats
and Jackets  ~47%

Women's
Hats & Caps -47%

Women's -47%

Outerwear

E'Ldr::ras -46%
37wt -aen

gﬂ;l‘t;rcycle -45%
39 Wit -esw

et e

a1 [ e
" leti
42 g}l:o:umhe“c -44%

Women's -44%

Shoes

44 Telescopes -44%

45 Sunglasses
& Eyeglasses

46 Men's Tops -41%

47 glrgf:ctora -40%

Men's Athletic
Shoes -40%

49 g:eagtl:snlcs -40%

50 Hand Tools -40%

51 Wine Racks  =40%
52 Men's Shoes  -40%

53 Clocks -39%

54 Baby Girl's -39%

Shoes

55 Bracelets -39%

56 Men's Boots  -39%
57 Tapestries -39%

58 cpet,

Many public parks, hiking
tralls and campsites are
closed, resulting in
‘ decreased demand for
new equipment
Men's
59 Bottoms -38%
6" Cell Phones  -38%
Tool Storage
61 & Organizers -38%
62 Necklaces -38%

Swimming

Equipment -37%

Men's Hats
& Caps -37%

65 Girl's Shoes  -37%

Industrial -36%

Tools

67 Juicers -36%

68 Desktops -35%

6 Classroom
Furniture

Classroom furniture sales are
e

70 5 s

7 Glassware -35%

& Drinkware

7 Musical -34%

Instruments
Power
73 Winches -34%

7 Home Bar -34%

Furniture

Office Storage
75 Supplies  -34%

i

¥\Lopn;en‘s -34%
78 S -aa%
79 Car Antitheft =34%
80 Rings -34%
81 ol -3s%
8 rtoh.\':telrisshnes -33%
83 cichensinks -33%

84 coifcius

While spring and summer
are typically popul
for golf, cours losed
and consum eking
1\ new indeor activities, rather
L than a new set of golf clubs

Equestrian
Equipment -33%

GPS &
Navigation -32%

Recordin
87 Supplie!g -32%
88 Home Audio  =-32%
Boys -
89 Accessories 32%

90 Earrings -32%

91 oiningsets  -31%
Q2 calcuators  -31%
Q3 Boysshoes  -31%
94 i -31%
95 stollers -31%
96 coolers )

— Many parks and public

.j beaches are ciosed, so

consumers no longer
9 Sanders & -30%

have a need to buy new
Grinders

coolers.
Men's
98 Activewear ~29%

Living Room
Furniture 29%

100 Simsl,  -28%
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Principios generales
Paso a paso en tu nueva estrategia

acer & No hacer

PASO A PASO AL Ler

#1 Actualiza el conocimiento de tu cliente:

Ella o él probablemente cambio durante la crisis ¢
evolucion del pensamiento, comportamientos, etc.

#2 Observa el mercado :

A medida que la situacion se recupere, surgira
tendencias y patrones. Ademas, el mercado habra ca
es posible que algunos competidores hayan desaparec
posible que aparezcan nuevos. Actualiza el conocimie
mercado actual.

#3 Actualiza tu PVU (Propuesta de Valor Unico)
Lo que te hizo singular puede que ya no sea un diferenci
#4 Redefine tus metas

No olvides el alcance digital y las oportunidades
las nuevas tecnologias (consulta nuestro
comercio electronico)
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CONTENIDO DEL CAPITULO 3

Principios generales

Paso a paso en tu nueva estrategia
acer & No hacer

>_

PASO A PASO Capitulo 3

#5 Actualiza tus mensajes a las realidade
clientes después del COVID-19:

Revisa tus contenidos y adapta tus mensajes ¢
la realidad posterior al COVID-19, por e
utilizando menos imagenes que muestren ce
fisica entre personas, uso de mascaras, etc. Infa
sobre cualquier cambio en sus servicios/protocolos

#6 Cuida tu publicidad online y SEO:

Y optimiza tu presencia digital (consulta
modulo sobre comercio electronico).

uestre

#7 Seguimiento de tu cliente

Mira como se comportan los clientes en su sitio
adapta tu estrategia para que compren sus prog
Crea una base de datos de clientes.



2.3. DEFINIENDO

TU PLAN DE
vARKETING [N

DI G ITAL PO ST_ - Observa las nuevas - Asume que las cosas siguen

tendencias y el perfil de igual.
COV' D_ ‘| 9 tus clientes. - Piense que el comercio
- Adapte su oferta y electronico siempre es
mensajes a la nueva rentable: estudie su
) situacion. mercado y sus costes.
CONTENIDO DEL CAPITULO 3 - Aprovecha al maximo las - ;Olvidese de las reglas
Pr|nC|p|os generales t l ’ g l
Paso a paso en tu nueva estrategia nuevas tecnologias. ) comercia es. )
Hacer & No hacer - Establecer una estrategia transfronterizas! (Tarifas
digital clara. de aduana)

- Piense global




3. Actividad p

En la practica, le propo
Mindmeister: www.mind

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{QUE VE? @
En su entorno

En sus amigos
En el mercado

tQUE ove?

Lo que dicen sus amigos
Lo que dice su jefe
Lo que dicen las personas influyentes

{QUE DICE Y HACE? I
Actitud en publico

Aspecto
Comportamiento hacia los clientes

ESFUERZOS ' RESULTADOS '’

Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstéculos Obstéculos




4. Herramientas utiles

Redes sociales
Link: Instagram, Linkedln, Facebook, ...

Plataformas de e-commerce:
https://websitesetup.org/best-ecommerce-
platform/

Mapas mentales
Link: mindmeister



https://www.instagram.com/
https://www.linkedin.com/
https://www.facebook.com/
https://websitesetup.org/best-ecommerce-platform/
https://www.mindmeister.com/

5. Fuentes

C

Fas 100 categorias de mas rapido crecimiento y declive en come
electronico: |
Link: https://www.stackline.com/news/top-100-gaining- topx-
100-declining-e-commerce- CW _
Articulo del Foro Economico Mu sobre COVID-19y la
transformacién digital :

Link; https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-
| écceierated digita-transformation how-companies-can- adapt/



https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-100-declining-e-commerce-categories-march-2020
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-e-commerce-turning-point
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