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O3-A1: Intergenerational approach and collaborative training guidelines

As a first step partners will develop the methodology for an intergenerational approach as chosen to

deliver the training. The aim of this output is to create long term relationships between an

entrepreneur, responsible for running a retail business and a youth, who will help them introduce

sustainable changes to the business. In order to reach this objective, a framework for the

collaboration will be developed. The relationship will be be voluntary and included as such in the

framework but encouraged in order to maximise participation in the training activity and further

apprenticeship programmes. Partners will explore existing suitable frameworks that can be used in

the RETAIL project. In addition, partners will seek involvement of relevant networks to increase the

project scope. For instance, DCC is a member of the Enterprise Europe Network with EASME

actively encouraging members to collaborate and engage with all relevant EU projects. Partner will

also explore other relevant programmes such as mobility programmes (Erasmus+, Erasmus for

young entrepreneurs), etc. From this work, a methodological report will be issued.

El COVID-19 ha acelerado la

transformación digital. Según el Foro

Económico Mundial, los estudios muestran

que la pandemia ha provocado un aumento

del 20% en el uso total de Internet. De

hecho, esta crisis proporcionó un salto

repentino hacia el futuro, una palabra en

la que lo digital se convirtió en el centro

de cada interacción. El canal digital se

convirtió durante algún tiempo en el

principal (y en algunos casos, el único)

modelo de participación del cliente y el

motor de todo el negocio.

1. Introducción al tema



2. Contenidos 

Este módulo adicional se dividirá en 3 capítulos, 

una actividad práctica y referencias para ir más 

allá.

- Capítulo 1: ¿Por qué convertir un     

negocio de Retail en digital?

- Capítulo 2: Punto de inflexión del 

COVID

- Capítulo 3: Definición de tu plan de 

Marketing Digital post-COVID.     



2.1. ¿POR QUÉ 

CONVERTIR UNA 

EMPRESA 

MINORISTA EN 

DIGITAL?

Capítulo 1

Los primeros prototipos de Internet llegaron a finales de los

años 60 por parte del ejército de los EE.UU., desarrollado

para permitir una comunicación segura entre múltiples

ordenadores en una sola red. De hecho, si Internet fuese

atacado, no tiene un solo punto de fallo, por lo que no está

sujeto a un cierre general.

El COVID-19 ha acelerado la dependencia digital de nuestra

sociedad. A medida que la pandemia ha traído giros

inesperados en la vida, las tecnologías, y especialmente

Internet, se convirtieron en nuestra única herramienta para

seguir comunicándonos y trabajando entre nosotros,

convirtiendo nuestros contactos físicos en contactos

virtuales.

Las empresas están en el centro de esta transformación.

Según una encuesta de McKinsey de julio de 2020, han

acelerado la digitalización de sus clientes y la interacción de

la cadena de suministro de 3 a 4 años durante la crisis.

RESILIENCIA DE INTERNET

CONTENIDO DEL CAPÍTULO 1

La importancia de la tecnología digital 

en tiempos de crisis.

Comercio electrónico durante COVID-19 –

datos clave

Oportunidades de negocio
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2.1. ¿POR QUÉ 

CONVERTIR UNA 

EMPRESA 

MINORISTA EN 

DIGITAL?

DATOS CLAVE

- Ha habido un cambio en la demanda del comercio minorista 

tradicional al comercio electrónico.

- El comercio electrónico global saltó a 26,7 billones de 

dólares en 2020, con un aumento en su participación en 

todas las ventas minoristas del 16% al 19%. (Fuente de datos: 

Noticias de la ONU)

- Ciertos cambios traídos por COVID-19 implican cambios a 

largo plazo en el comercio electrónico, ya que las encuestas 

sugieren que los usuarios podrían apegarse a nuevas rutinas 

y las empresas realizaron inversiones. (Fuente de datos: 

OCDE)
Interés de búsqueda de Google en "entrega", países 

seleccionados de la OCDE (fuente: OCDE)
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2.1. ¿POR QUÉ 
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EMPRESA 

MINORISTA EN 

DIGITAL?

- Ejemplo de nuevos servicios digitales: “click&collect”, servicios de 

recogida, entrega, sistemas de reserva online ...

- No todas las categorías de productos se beneficiaron del aumento 

del comercio electrónico (consulta las diapositivas sobre categorías 

de crecimiento y disminución en el comercio electrónico)

Proporción de encuestados en países europeos seleccionados 

que compraron en línea con más frecuencia debido a la 

pandemia de coronavirus en 2020 (fuente: Statista)

DATOS CLAVE
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Las empresas minoristas tradicionales resistieron mejor la

crisis de bloqueo cuando pudieron vender y entregar sus

productos gracias a las tiendas online.

Mientras tanto, la conveniencia de las compras online las

24 horas, una mayor variedad de productos desde

cualquier lugar, combinada con la entrega a domicilio, ha

transformado los hábitos de los clientes.

Como consecuencia, es probable que la tendencia hacia

el comercio electrónico observada en 2020 se mantenga

durante y después de la recuperación, según el informe

COVID-19 de la UNCTAD y E-Commerce: A Global Review.
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- El salto en el comercio electrónico ha 

beneficiado principalmente a las principales 

plataformas digitales del mundo. El jugador más 

pequeño también entró en esta tendencia, pero 

siempre eclipsada por los gigantes digitales.

- El comercio electrónico refuerza las 

desigualdades en los países con más difícil 

acceso a las infraestructuras digitales, 

especialmente en los países menos 

desarrollados.

- No todos los sectores del comercio electrónico 

se han visto beneficiados por el aumento.

DESAFÍOS

Capítulo 2
2.2.

PUNTO DE 

INFLEXIÓN DEL 

COVID
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Capítulo 3

- La tecnología ha dado un salto adelante durante el 

COVID-19, incluso en el campo del comercio electrónico 

y la venta minorista.

- Ya sea que su estrategia digital sea nueva o no, volver al 

negocio después del COVID-19 necesita una estrategia 

actualizada.

- Esto significa que cada aspecto debe ser revisado y 

actualizado.

TIPS

- Considéralo un nuevo comienzo, pon pasión en esta 

tarea.

- Ten objetivos claros y realistas, utiliza todos los datos y 

métricas disponibles.

- Estate preparado para cambiar tu práctica comercial.

- Estate preparado para la innovación y para correr 

riesgos. 

- Prepárate legal y técnicamente: registro, soluciones de 

plataforma, métodos de pago, etc.

2.3. DEFINIENDO 

TU PLAN DE 

MARKETING 

DIGITAL POST-

COVID-19

PRINCIPIOS

CONTENIDO DEL CAPÍTULO 3
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Hacer & No hacer



#1 Actualiza el conocimiento de tu cliente:

Ella o él probablemente cambió durante la crisis de COVID-19: 

evolución del pensamiento, comportamientos, etc.

#2 Observa el mercado :

A medida que la situación se recupere, surgirán nuevas

tendencias y patrones. Además, el mercado habrá cambiado,

es posible que algunos competidores hayan desaparecido, es

posible que aparezcan nuevos. Actualiza el conocimiento del

mercado actual.

#3 Actualiza tu PVU (Propuesta de Valor Único)

Lo que te hizo singular puede que ya no sea un diferenciador.

#4 Redefine tus metas

No olvides el alcance digital y las oportunidades que ofrecen

las nuevas tecnologías (consulta nuestro módulo sobre

comercio electrónico)
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#5 Actualiza tus mensajes a las realidades de tus

clientes después del COVID-19:

Revisa tus contenidos y adapta tus mensajes online a

la realidad posterior al COVID-19, por ejemplo

utilizando menos imágenes que muestren cercanía

física entre personas, uso de máscaras, etc. Informa

sobre cualquier cambio en sus servicios/protocolos.

#6 Cuida tu publicidad online y SEO:

Y optimiza tu presencia digital (consulta nuestro

módulo sobre comercio electrónico).

#7 Seguimiento de tu cliente

Mira cómo se comportan los clientes en su sitio web,

adapta tu estrategia para que compren sus productos.

Crea una base de datos de clientes.
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Capítulo 3

- Observa las nuevas 

tendencias y el perfil de 

tus clientes.

- Adapte su oferta y 

mensajes a la nueva 

situación.

- Aprovecha al máximo las 

nuevas tecnologías.

- Establecer una estrategia 

digital clara.

- Piense global

- Asume que las cosas siguen 

igual.

- Piense que el comercio 

electrónico siempre es 

rentable: estudie su 

mercado y sus costes.

- ¡Olvídese de las reglas 

comerciales 

transfronterizas! (Tarifas 

de aduana)
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3. Actividad prçactica

En la práctica, le proponemos utilizar una herramienta en línea gratuita llamada 

Mindmeister: www.mindmeister.com; y dibuja un retrato de tu nuevo cliente digital.  

Imagen: www.anaivars.com



4. Herramientas útiles

Redes sociales
Link: Instagram, LinkedIn, 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

Las 100 categorías de más rápido crecimiento y declive en comercio
electrónico:
Link: https://www.stackline.com/news/top-100-gaining-top-

100-declining-e-commerce-categories-march-2020
Artículo del Foro Económico Mundial sobre COVID-19 y la 
transformación digital :
Link: https://www.weforum.org/agenda/2021/03/covid-19-
accelerated-digital-transformation-how-companies-can-adapt/
Artículo de la UNCTAD sobre cómo COVID-19 desencadenó el punto 
de inflexión del comercio electrónico y digital:
Link: https://unctad.org/news/how-covid-19-triggered-digital-and-
e-commerce-turning-point

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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