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1.

A tres afios de la pandemia de Covid-19, la mayoria
de las Micro, pequefias y medianas empresas (Pymes)
de consumo en México parecen haber superado

el shock que este evento global tuvo sobre sus
operaciones y finanzas. Asi lo dicen las respuestas
del Barémetro 2023, Fabricantes de la industria

del consumo.

Practicamente tres cuartas partes de las empresas encuestadas
dicen que su actual situacién financiera es "buena” o "excelente”;
este es el mejor desempefo que han reportado las Pymes desde 2018,
el primer afo en el que se presentd este estudio. Podriamos decir que
la adaptabilidad, resiliencia e inalterable optimismo de las empresas les
permitieron sortear la crisis generada por la pandemia.

Asimismo, mejoraron sus cifras de negocio.

Mas de la mitad (51%) reportaron que incrementaron ligera o
fuertemente su nimero de clientes este ano, contra el 38% de
2022. Asimismo, un 47% dijo que las ventas aumentaron mucho o

(TR

-L, hllllll



Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

ligeramente, mientras que el afo pasado solo un '
35% reportd un progreso en este rubro.

En los Gltimos tres anos, los fabricantes en la
industria de consumo se enfocaron en la calidad
de su producto, pues consideran la materia prima
optima y el terminado de productos como sus dos
fortalezas mas grandes para ser exitosas y, una vez
superada la pandemia, ya pueden atender otros
retos que no necesariamente eran prioritarios
cuando ponian atencién en las actividades
esenciales para su negocio.

Uno de esos pendientes sigue siendo la venta

en linea, pues para una cuarta parte de las
empresas se mantiene como una dificultad y menos
de la mitad (49%) lo considera una fortaleza. El reto
de estos fabricantes no es sencillo, sus productos
se adquieren tradicionalmente en piso de venta
(supermercados y tiendas departamentales),

pero saben de la importancia de contar con una
estrategia de ventas online y estan superando esa
curva de aprendizaje.

:
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Por otro lado, las Pymes pueden dar mas atencion
otra vez a las actividades que tengan un impacto
positivo en su entorno, como son las aportaciones

a la comunidad, obras sociales y donativos, asi como
programas ecoldgicos y de reciclaje.

El Barémetro 2023, elaborado por GS1 México y

la firma de investigacion de mercados Psyma Latina,
es el estudio con el mayor nimero de participantes
hasta ahora (581) y nos da una panoramica del
estado actual de las Pymes mexicanas.

También podemos observar una continuidad

en varios indicadores, lo que demuestra cuales son
sus fortalezas, y también resaltan cuéles son sus
desafios. Las Pymes son cruciales para la economia
mexicana y también son muy importantes para GS1,
por ello, les proporcionamos informacién

para que tomen las decisiones que les ayuden

a seguir creciendo.
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Metodologia

El estudio fue realizado con 581 empresas micro, pequefas y grandes asociadas
con GS1 México, que expresaron su opinién en diversos temas.

¢ Aplicacion de encuestas via telefénica

¢ Levantamiento de encuestas:
22 agosto al 8 de septiembre de 2023

¢ Participantes: 39.6% duefios(as) de empresa,
26.6% directores(as) generales, 17.9% gerentes

Barémetro GS1 a través del tiempo

A la fecha se han realizado las siguientes evaluaciones:

2018 2019 2021 2022 2023

406 539

empresas empresas empresas empresas : empresas
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Distribucion geogréfica

Tamaiio declarado de las empresas Segmentos de los participantes

® 98.6% empresas micro y Pyme
(hasta 250 colaboradores)

¢ Alimentos y bebidas
(alcohdlicas y no alcohdélicas): 50.9%

¢ Productos variados
(textil, electrénica, otros): 28.9%

* 1.4% empresas grandes
(mas de 250 colaboradores)

¢ Salud y belleza
(higiene y belleza, farmacia): 13.4%

¢ Basicos
(hogar, cuidado del hogar, moda): 6.8%

¢ Base: 581

VALLE

DE MEXICO

174

>

PACIFICO NORTE BAJIO CENTRO SURESTE
23 94 114 131 45
Baja California Chihuahua Aguascalientes Guerrero Campeche
Baja California Sur Coahuila Jalisco Hidalgo Chiapas
Sonora Durango Guanajuato Estado De México Oaxaca
Sinaloa Nuevo Ledn Colima Morelos Quintana Roo
Nayarit San Luis Potosi Michoacan Puebla Tabasco
Tamaulipas Tlaxcala Veracruz
Zacatecas Querétaro Yucatan
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I 2. Fortalezas y debilidades

12 atributos

Certificado
de calidad
(ej. ISO)

Materia prima
o6ptima para el
producto

Coa

Resistencia
del empaque

Empaque (disefio)
un empaque
atractivo

Precios con
descuentos/ plan
de descuentos y

promociones

V

Terminado del
producto sin
defectos

Innovacién
Tecnologia del
producto

Precios de lista/
fijos/ precios del
producto

Variedad de
presentaciones

A e
—

Logistica
y distribucion

Relacién
con la cadena
comercial

Venta
online
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La “Materia prima” y el “Terminado 6ptimo del
producto” se mantienen como los elementos
vitales de éxito para las Pymes, con un 82y 80%
de respuestas, respectivamente. Les siguen la
“Logistica y distribucion” (73%) y “Empaque
(disefio) / empaque atractivo del producto” (68%)
entre los principales factores de éxito.

Si nos fijamos en las fortalezas que manifiestan
tener las empresas, vemos que hay un cambio de
tendencia este ano: la “Resistencia del empaque”
se coloca en tercer lugar, seguido por el empaque
(disefo) atractivo.

Esto da una idea de la creciente importancia de

la logistica y la venta en linea para las Pymes. El
empaque y disefo atractivo ya eran relevantes para
vender sus productos en anaqueles, pero también
piensan en la resistencia y protecciones que deben
tener antes de llegar a ese estante. Ademas, cuando
envian productos de forma individual, la resistencia
del empaque cobra cada vez mas relevancia.

“ Factores de éxito

[ Importancia Vital I Fortaleza B Dificultad Materia prima é6ptima y terminado de producto

¢~ se describen como elementos vitales de éxito.
Precios con descuentos y venta online se describen
como factores que representan dificultades para
las empresas.

(]
o
- B
o
=R 64%
57% o
;

Materia Terminado Logisticay Empaque Resistencia  Relacion con  Variedad de Preciosde Preciosdelista Ventaonline Innovacion/  Precios con

prima del producto  distribucion  (disefio)/ Un del lacadena presentaciones lista/Precios /Preciosfija (Redes sociales, Tecnologiadel —descuentos
optimapara  sin defectos empaque empaque comercial fijosdel  Certificadosde ~Marketplace, producto /Plan de
el producto atractivo producto  calidad (ej.1SO) pagina web descuentos y

osdel producto  propia) promociones
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Principales fortalezas a través del tiempo

Pre pandemia

2018

2019

1. Materia prima
Sptima para el
producto

1. Empaque
(disefio atractivo)

Top 2.’ Mf‘:]teria prima 2."Precios d'e lista
optima parael  /fijos / Precios del
4 producto producto

3. Terminado

3. Logistica y del producto sin
distribucion
defectos
4. Relacion con la 4. Empaque

cadena comercial ~ (disefo atractivo)

Pandemia

2021

Pandemia

2020

1. Materia prima
Sptima para el
producto

1. Materia prima
Sptima para el
producto

2. Precios de lista
/ fijos / Precios del
producto

2. Terminado
del producto sin
defectos

3. Terminado
del producto sin
defectos

3. Empaque
(disefio atractivo)

4. Variedad de
presentaciones

4. Empaque
(diseno atractivo)

Post pandemia

2022

1. Materia prima
Sptima para el
producto

2. Terminado
del producto sin
defectos

3. Empaque
(disefio atractivo)

4. Logistica y
distribucién

2023

1. Materia prima
Sptima para el
producto

2. Terminado
del producto sin
defectos

3. Resistencia del
empaque

4. Empaque
(diseno atractivo)

A lo largo de los afos Materia prima 6ptima para el producto, el terminado del producto y

4 el empaque (disefio) atractivo se han mantenido en el top 4, siendo elementos indispensables para el
éxito de las empresas. Para 2023 en una perspectiva de fin de pandemia, el empaque y la resistencia
del empaque ha tomado relevancia.
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Podemos encontrar otra tendencia interesante: los precios de lista
ya no estan en los Top 4 durante los Ultimos afios, mientras que para
los consumidores siempre es uno de los principales atributos que
buscan en un producto. En el Estudio de Consciencia de Compra en
Piso de Venta 2023 de GS1 México, el precio mas bajo o accesible
es la segunda caracteristica mas importante para los compradores. Y
no es porque el precio ya no importe para las Pymes; siempre es un
criterio crucial, pero ya no es en lo que los fabricantes ponen todo el
enfoque, debido al alza generalizada en los precios experimentada
en México y el mundo en los Ultimos afos, por lo que los fabricantes
no pueden competir principalmente por precio. Tampoco es un
problema para las Pymes, solamente un 7% de ellas ha manifestado
dificultades en dicho rubro.

Por otro lado, vemos una ligera mejoria de las Pymes en la venta
en linea, un 49% lo marca como una fortaleza, cuatro puntos mas
que en 2022. Ademas, bajé el porcentaje de empresas que lo
consideran una dificultad: 25% contra 29% del afio pasado. No
obstante, el e-commerce se mantiene como un pendiente, y asi lo
veremos enseguida.

Enfoque Fabricantes / Consumidores 2023*

Atributos /
Fortalezas Calidad delproducto | 27%
vitales para
el fabricante wibuos  Precio més bajo/ Precio accesble | 24%
esenciales Promociones (ofertas
activaciones regalos, etc.)
Fa b rl Ca n teS Disponibilidad de producto en el supermercado ' 10%
1. Materia prima (reconocimiento de marca)

Sptima para el . . )
producto Producto Hecho en México (nacional) ' 7% diffrgﬁli?'atﬁires
Responsabilidad ambiental de la marca | ’
(ahorro de energia, proceso de reciclaje... 2

2. Terminado del

. Responsabilidad social de la marca
roducto sin defectos ‘ 9
P (apoyo a la comunidad, precio local...) 2

Certificacion del producto (Organico,
. ) ecoldgico, sustentable, libre de crueldad animal...)
3. Resistencia del L .
empaque Disefio del producto (presentacnppes,
colores, empaque, tallas, estética)

Que el producto sea de una marca
i 8
que promueva la equidad de género...

4. Empaque
(diseno atractivo) Producto importado

*Segmento de estudio Consciencia de Compra en Piso de Venta 2023

11
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La voz de los expertos | &

Las empresas estan
invirtiendo en el
empaque porque es
parte de la experiencia
del cliente y les ayuda
a generar una conexion
emocional con el

consumidor”. ; ;

René Yamada [ 2

Fortaleza Vs. Dificultad

FORTALEZA DIFICULTAD DIFERENCIA

Materia prima éptima para el producto 79% 4% 75%
Terminado del producto sin defectos 5% 69%
Resistencia del empaque 63% 7% 56%

Empaque (disefio) / Un empagque atractivo 61% 10% 51%
Variedad de presentaciones 57% 9% 48%

Logistica y distribucién 56% 18% 38%

Precios de lista / Precios fijos del producto 56% 7% 49%
Innovacién / Tecnologia del producto 54% 11% 43%
Certificados de calidad (ej. ISO) 53% 14% 39%

Relacién con la cadena comercial 49% 19% 30%

Venta online(Redes sociales, Marketplace,pagina web propia) 49% - 24%

Precios con descuentos /
Sl de d . 38% 12% 26%
° Base: 581 an de descuentos y promociones

12
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I 3. E-commerce

La relevancia de vender en linea crece
de manera continua en las empresas.

Un 68% afirmé que es importante o muy importante
comercializar sus productos por internet, seis puntos
porcentuales mas que en 2022. También destacan
las razones por las que lo hacen: un 30% lo hace
para ampliar su mercado (19% en 2022) y un 13%
considera que es la tendencia actual (9% en 2022).

7

Venta en linea / Internet Comparativo 2022 2023
Muy importante 48% 49%
5 Muy importante Importante 14% 19%

4 Importante
Indiferente 17% 16%

3 Indiferente

2 Poco importante Poco importante 6% 6%

1 Nada importante o, ﬂ
62/0 - Nada importante 15% 10%

19%
¢ Qué tan importante es
para su empresa actualmente

vender por internet?
49%

)

16% El 68% de las empresas
consideran importante
la venta en linea.

6%
10%

¢ Base: 581 empresas

13
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Por otro lado, un 36% dijo que
no vende en linea, aunque un
19% de estos participantes dijo
que esta en proceso de hacerlo.
Para el resto, la principal razén
para no vender en internet es
debido al tipo de producto,
mientras que para un 9% le es
dificil empezar a hacerlo.

Venta en linea / Internet

¢Por qué las empresas decidieron vender en linea?

Q El 64% de empresas venden en

’ linea, y las principales razones
para hacerlo son para ampliar su
mercado y por tendencia actual.

- .-

8%
BT

. Ampliar Tendencia . Por pandemia . Facilidad . Aumento Canal de . Difusion / . Importancia*
mercado actual de ventas distribucion posicionamiento
producto
Ampliar Tendencia Por . Aumento de Canal de I?i.fusién. / .
. Facilidad Ny posicionamiento Importancia
mercado actual pandemia ventas distribucion
producto

2023 30% 13% 11% 9% 8% 8% 6% 4%
2022 19% 9% 16% 12% 14% 9% 14% 7%

* El concepto Necesidad (2022) cambio a Importancia

14



Para el 45% de las Pymes que no venden en linea,
la principal barrera que encuentran es implementar
un nuevo modelo de negocio. En el estudio de
2022 esa respuesta la dio un 37%. ;Esto significa
un retroceso? No precisamente, sino que las Pymes
se interesan mas por vender en linea y, entre

mas se involucran, se dan cuenta que tiene su
complejidad.

Venta en linea / Internet

El 31% indica que la razén principal para no
vender en linea es por el tipo de producto, sin
embargo, hay un interés por incorporarse en la
venta en linea del 19%, aunque un 9% considere
que pues ser dificil o complicado hacerlo.

Tipo de En proceso / por  Es dificil / falta
producto inciar de conocimiento
2023 31% 19% 9%
2022 38% 15% 12%

Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

¢Por qué razones no vende en linea?

Tipo de producto

En proceso / por inciar

Es dificil / falta de conocimiento
No estan interesados

Empresa pequefa / reciente...
Otras

Falta de tiempo / personal

¢Por qué decidié dejar de

vender en linea?

No es algo prioritario

La pandemia
fue lo que orillo

No estan Empr:sa /
interesados pequena
reciente...
9% 5%
10% 5%

* Se omitieron Recuperacién Pademia y No funciona (2022) y se agregd Falta de Tlempo / Persoan

31%
19%

9%

9%
5%
5%

2%
=)

Bl

Otras / personal
5% 2%
4%

Falta de tiempo
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Venta en linea / Internet

¢Cuales son las barreras que impiden a
su empresa vender por internet?

Dificultad para impementar un Desg|ose otro
. 45%
nuevo modelo de negocio
Tipo de Producto
Otra (respuesta abierta) 29% 14
No hay interés de la empresa
Falta de inversién en tecnologia 17%
Falta de tiempo
Falta de conocimiento interno sobre
O,
el modelo de comercio electrénico 16% En un futuro lo podrian hacer
Preocupaciones sobre la seguridad 20¢ No lo creen funcional
y prevencién de fraudes :

@ La principal barrera que impiden a las empresas vender por internet es la dificultad para implementar un
4 . . s ’
© nuevo modelo de negocio. Por otro lado, existe un alto nimero de empresas que adn no han encontrado la
manera de comercializar sus productos debido a la naturaleza de los mismos.

Dificultad para Falta de conocimiento  Preocupaciones sobre la

Falta de inversién en

impementar un nuevo Otra (respuesta abierta) tecnologi interno sobre el modelo seguridad
modelo de negocio ecnologia de comercio electrénico y prevencién de fraudes
2023 45% 17% 16% 2% 25%
2022 37% 20% 12% 8% 31%

Una persona o empresa con
poca experiencia en e-commerce
puede pensar que, para vender
en internet, solamente hay que
subir su producto en Facebook
o Amazon, pero cuando ve

que debe de haber un precio,
logistica, empaque, relacion

con la cadena y hasta temas de
caracter contable o fiscales y de
almacén, descubre que no es tan
sencillo.

16
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Venta en linea / Internet

¢En qué areas considera que su empresa requiere fortalecer,
para posicionarse mejor al vender en linea? Siendo 1 mas
importante y 10 menos importante.

1 Estrategias de negocio
2 Performance Marketing
3 Servicio al cliente

4 Logistica

De las empresas que ya venden
5 IT e Infraestructura por internet, 6 de cada 10
lo hacen en plataformas de
Marketplace, Mercado Libre
6 Métodos de pago y Amazon, principalmente. Le
siguen en importancia Facebook,
una pagina web propia,

7 Funding & Inversionistas Instagram y WhatsApp.
8 Omnicanalidad
La voz de los expertos | §
9 Legal
“Las empresas se estan
10 Prevencién de fraude da,ndo aLEiE GECR Yer
maés de que vender
en linea no se trata
@ El &rea que mas se requiere @ El drea reportada como la menos solamente de subir un
“ fortalecer es Estrategia ¢~ importante para fortalecerse es producto a Facebook o
de negocio. Prevencién de fraude. Amazon, también hay
una complejidad”.
Area mas importante por fotalecer Area menos importante por fortalecer René Yamada
2023 Estrategias de negocios Prevenciéon de fraude R
2022 Logistica Funding & Inversionistas

17
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Redes Sociales

Factores con los que cuenta su empresa:

Vale destacar que un 18% dijo que vende a través de TikTok. El
uso de esta plataforma por parte de las Pymes crecié al triple si
se compara con 2022, y probablemente el siguiente afio esté en
los niveles de Whatsapp o Instagram, debido a cémo se hacen
virales sus contenidos y sus productos. Por el contrario, la red
social X (antes Twitter) es cada vez menos usada, al pasar de un
31% en 2022 a 19% de respuestas en 2023.

La venta en linea continda como un punto dificil para las empresas;
de hecho, es la dificultad mas alta. Muchas Pymes se vieron
obligadas a vender en linea por la pandemia, pero vemos que
quieren meterse al e-commerce para entrar a nuevos mercados,
llegar a més gente. También hacen mas hincapié en el disefo y la
resistencia del empaque para vender en linea, por lo que también
cobra mas relevancia la logistica y distribucion; si vemos esto
ultimo por zonas, en el Valle de México no es un tema Top, no
porgue no sea importante, sino porque hay mas infraestructura y
es un tema ya superado.

¢Con cual plataforma esta trabajando?

> 77%
67% ® Base: 366
Ventas por internet en
plataformas que no son propias 63%
Facebook 61%
12%
Péagina web 58% 9%
* 6% gy
Instagram 47% °
° 0% 0%
Whatsapp Mercado Amazon Walmart. Shoplfy leerpool Shopee  Ali Ebay Otros
Libre om online XP[GSS
Plataforma propia de venta online 32%
Otras plataformas con las que
Twitter / X también trabajan
|
Tik Tok 18% Line*ocoppe
HEB
Threads 10% City Market
Ventas por Plataforma
pl;::fe::‘r::\se:ue Facebook  Paginaweb Instagram Whatsapp dre’r\?z:l:a Twitter / X Tik Tok Threads*
no son... online
2023 63% 61% 58% 47% 34% 32% 19% 18% 10%
2022 65% 77% 76% 67% 64% 33% 31% 6%

18
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Podemos considerar que la mayoria de las Pymes

se encuentran en esta fase: “Estoy convencido de
La voz de los expertos @

que mi producto es bueno y lo conozco y lo sé
hacer y lo hago bien”, y cuando entran a la venta
en linea, deben poner atencién en que el empaque
se vea bien y resista los traslados para que este
llegue al usuario final como quieren que le sea
entregado.

TikTok es un fenémeno
bastante relevante: su uso
para ventas en linea se ha
triplicado en un afo gracias a
la viralizacién de contenidos
y productos”.

|

Sandra Romero

= Ventas por Internet

Porcentaje actual Porcentaje en Futuro Crecimiento
27%
13%
8%
7%

I masdetsos MM pel11al25% I pel2saisos M Abajodel 10% * Base: 377

Actualmente, para el 35% de las empresas, la venta por internet representa mas del 50% de sus ventas
© totales. Sin embargo, esperan que en un futuro, este porcentaje de empresas con una venta en linea mayor al
cincuenta por ciento, sea del 54%

19
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I 4. Ambiente laboral y capacitacion

Las empresas siguen reportando un ; P A
ambiente laboral sélido y consolidado, Capamtamon
y la capacitacién del personal ha

mejorado en los ltimos afos. ¢Como se llevan a cabo, las actividades
de capacitacion en su empresa?

Practicamente un 95% de los encuestados dice que
tiene un ambiente laboral “bueno” o "excelente”; ! nera int

I h . | . . Se combina capautauonmternayexterna.
solamente ha cambiado e porcentaje de respuestas Se capacita de manera externa, con actividades contratadas.
en comparacion del afio pasado. En 2023 un 43% I Nose capacita.
contestd que su entorno de trabajo es excelente,
contra un 68% que dijo lo mismo el afio pasado,
mientras que el porcentaje de quienes dijeron tener
un “buen” ambiente subid de un 29% a 52%.

M se capacita de manera interna.

Asimismo, mejora la percepcién de la capacitacion
del personal. Un 59% afirma que sus colaboradores
tienen “muy buena capacidad” para desempefar
sus labores de forma éptima. En 2022 esta
respuesta tuvo 10 puntos porcentuales menos.

Ademas, la capacitacién interna sigue siendo

la preferida para mantener al staff calificado.
Practicamente seis de cada diez empresas optan
por esta modalidad, mientras que un 27% combina
formacién interna y externa y solamente un 6% lo
hace de forma externa.

* Base: 581

Si lo vemos por zonas, también hay una preferencia @ La capacitacién de manera interna se mantiene
por la capacitacion interna, aunque en la regién “ como la principal manera de capacitacién en
Pacifico (Baja California, Baja California Sur, Sonora, las empresas.
Sinaloa y Nayarit), hay un ligero balance entre
adiestramiento interno e hibrido. Comparativo 2021 2022 2023
Se capacita de
manera interna 59% 61% 61%
Se combina
capacitacion 30% 29% 27%

interna y externa

Se capacita de

manera externa, o . 5
con actividades 6% 6% 6%
contratadas

No se capacita 5% 4% 5%




Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

I 5. La empresa y su entorno

Durante la pandemia, las empresas tuvieron que
enfocarse en el nicleo de su negocio, pero ahora
pueden expandirse a otras actividades. Eso lo
notamos en este estudio, pues los fabricantes
retomaron otras acciones que ya hacian en
prepandemia, sobre todo, las relacionadas con su
entorno y sus comunidades.

Por ejemplo, un 45% dice que realiza aportaciones
a la comunidad con cierta frecuencia o mucha
frecuencia, un porcentaje mucho mas alto que

las respuestas del afio pasado (28%), pero aun

no recupera los niveles de 2018 (54%). También
notamos que subid el porcentaje de Pymes que no
hace aportaciones a su comunidad actualmente,
pero considera hacerlo en un futuro, de un 31%

a 37%, y se redujo a la mitad quienes no prevén
hacerlo (41% en 2022 a 18% en 2023).

Visto por zonas, en el Pacifico mexicano hacen mas
acciones por su comunidad (52%) y en la que menos
toman es en la Ciudad de México (39%).
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Poco menos de la mitad (47%) de las Pymes realizan
obras sociales o donativos, aln lejos del 59% que
decia hacerlo en 2018. Nuevamente la zona Pacifico
es donde mas se hacen (65%) y la CDMX, en donde
menos (39%).

En donde vemos un mayor interés es en la
realizacién de programas ecoldgicos y de reciclaje,
pues un 52% dice que lo hace ocasionalmente o con
frecuencia, aunque aun estad 12 puntos porcentuales
debajo de las respuestas de 2020. En este rubro,

en la zona Sureste de México, casi 7 de cada 10
empresas realiza este tipo de programas, mientras
que en donde menos se ejecutan es en el Bajio.

Los programas ecoldgicos y de reciclaje son los

que estan mas relacionados con el proceso de
produccidn, por eso los fabricantes muestran mas
interés en ellos y les es mas facil implementarlos.

Es la forma mas cercana que tienen para hacer una
diferencia en la sustentabilidad, en vez de hacer una
nueva iniciativa.

Vemos una ocupacion y preocupacion de las
Pymes por tener una conexién con su entorno,

su comunidad y con el medio ambiente. Estas
practicas sustentables, mas que estar relacionadas
con los criterios ESG (Ambientales, Sociales y de
Gobernanza, por sus siglas en inglés), nacen mas
del lado humano que del seguimiento de una
doctrina corporativa.

®)

(La voz de los expertos

“Los programas ecoldgicos y de
reciclaje son los més cercanos al
proceso del producto, son los méas
cercanos con los que la empresa

puede hacer una diferencia.”

Simeon Pickers

Programas ecoldgicos y de reciclaje

60 60 64

58 33 52
TZB I I I

Si lo llevamos a cabo frecuentemente
y nos importa mucho

Si lo llevamos a cabo ocasionalmente

No lo llevamos a cabo pero lo podemos
considerar

I Nolo llevamos a cabo y no nos interesa

2018 2019 2020 2021

2022

2023
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I 6. Ventas y situacion financiera

La crisis econdmica detonada por la pandemia significé para muchas
Pymes un shock, una amenaza para su existencia. Las empresas
tuvieron que ajustarse a la nueva realidad, innovar y adaptarse a las
nuevas tendencias que llegaron para quedarse.

Una vez digerida esta disrupcién, observamos que los fabricantes
reportan una situacién buena o muy buena en sus finanzas y ventas,
por lo que muchas salieron fortalecidas de la crisis. Pero también cabe
destacar que su desempefo ha mejorado a lo largo de estos afios en
los que hemos presentado este estudio, lo que abona también

al optimismo de cara al futuro.

Tres cuartas partes de las Pymes encuestadas (75%) reportaron que
su situacion financiera es “buena” o “excelente”, el porcentaje mas
alto en este indicador. Asimismo, cabe resaltar que solamente un 9%
dijo que su situacién financiera es “delicada”, cuando el afio pasado
un 22% reportd estar en dicho escenario, lo que también indica la
recuperacion de muchos fabricantes.

Ademas, un 47% dijo que sus ventas han mejorado “mucho” o
ligeramente”, 12 puntos porcentuales més que en 2022, pero aun por
debajo de las cifras prepandemia, cuando un 65% mostraba aumentos
de ventas.

Situacidn financiera

63% 54% 63% 61% 71% 75% T2B
| Esta excelente, vamos creciendo como
empresa
Es buena, aunque tiene areas de oportunidad
| Permite seguir funcionando como negocio
pero con casi nulas ganancias
| Es delicada, si no trabajamos duro muy
facilmente podria haber problemas
] Es mala, ya existen pérdidas aunque estamos
trabajando en recuperarnos
[} Es mala, ya existen pérdidas y atin no hemos
establecido algtin plan de accién.
2018 2019 2020 2021 2022 2023

La mayoria de las empresas reporta una situacién financiera "excelente o buena” siendo el 2023 con el mejor
© desempefio del indicador.
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Mientras que mas de la mitad

(51%) rep?)rté aumento de Ve ntas 2023

clientes, un resultado muy

bueno comparado con 2022 ¢Situacion actual? * Base: 581
(38% de respuestas). Esto nos

permite deducir que los clientes B 65% 66% 35% 35% 47%

existentes estan consumiendo y

comprando mas.

En general, las empresas
manifiestan una situacién
financiera bastante buena, y eso
hace que las expectativas para
2024 se vean mas favorables,
como veremos a continuacion.

2019 2020 2021 2022 2023

. Las ventas aumentaron mucho

. Las ventas aumentaron ligeramente

. No hubo impacto en las ventas / tenemos mismos niveles de venta
. Las ventas disminuyeron ligeramente

. Las ventas disminuyeron mucho
Crecimiento del nimero de clientes reportados
47%

6% 3%

|31./|

31%

15%

38%
17%
10% 109 17

7% 6%
Tuvo una fuerte Tuvo unaligera  Se mantuvo igual Aumento Aumentd
disminucién disminucion ligeramente fuertemente

M 2023 M 2022 M 2021

La situacién actual y el crecimiento en nimeros de clientes en
2023 fueron reportados, en su mayoria con niveles mas altos en
comparacién al 2022.

o
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I 7. Expectativas 2024

La situacion geopolitica nos hace
sentir mucha inseguridad a nivel
mundial, pues hay muchas crisis

que estan corriendo en paralelo.

No obstante, México se esté
beneficiando en cierta manera de
ello, pues hay un movimiento muy
fuerte para aprovechar la mano de
obra que esta disponible por el bono
demogréfico, aunado a la cercania
con el mercado norteamericano,
como son Estados Unidos y Canada.

Lo anterior afectara de forma
positiva a la industria del consumo
en México: cada vez hay mas
poblacién econdmicamente activa,
mas generacién de ingresos, y esto
definitivamente ayudara al consumo
en las proximas dos décadas.

Expectativas proximo ano

il

2019 2020 2021

[ | Empeorard I se mantendra estable

La gran mayoria

de empresas tiene
grandes expectativas
de crecimiento para el
afio 2024 derivado del
desempefio que han
experimentado

este 2023. @

2022 2023

[ | Crecerd, seguramente sera ain mejor
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A lo largo de las seis ediciones del Barémetro GS1:
Fabricantes PyME de la Industria de Consumo,
esta es en la que las empresas han mostrado mas
optimismo con respecto al futuro: un 85% piensa
que su empresa crecera en 2024, derivado del
desempefio que han experimentado en 2023,
mientras que 23% piensa que este crecimiento
vendra de nuevos proyectos; 16% aprovechara sus
areas de oportunidad para crecer, mientras que

un 11% confia en el trabajo duro y optimismo para
mejorar su desempefo.

Expectativa 2024

Nuevos proyectos / Crecimiento |

Areas de oportunidad |
Trabajo duro/ optimismo | 11%
Desarrollo e innovacién de productos | 9%
Ventas / Ecommerce | 9%
Mas / Nuevos mercados | 9%
Aumento de clientes / fidelidad | 7%
Influencia de factores externos | 7%
Otras | 10%

e Base: 581
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Viéndolo por zonas, en el Norte y Pacifico del pais
estiman que su crecimiento el afio entrante vendra
de nuevos proyectos, con un 24% y 22% de
respuestas, respectivamente. Que en la region de la
frontera norte del pais piensen que su desempefio
mejorara por este rubro no es coincidencia, ya que
estas expectativas se respaldan por el fendmeno del
Nearshoring.

De acuerdo con el estudio “Nearshoring, retos y
oportunidades para la integracion y el fortalecimiento
de las cadenas globales de valor en México"”, de la
Escuela de Graduados en Alta Direccion de Empresas
(EGADE) del Tecnolégico de Monterrey, el ‘lboom’
del Nearshoring en México responde a:

® | os costos elevados de producir en China.
* E| contexto geopolitico.

e La disrupcién de las cadenas globales de
suministro.

e | a transformacion de la industria automotriz (de
manera especial).

¢ | 0s cambios en la demanda del consumidor
(inmediatez).

23% o
Las principales razones de
‘\s'

16% optimismo reportadas son:

los nuevos proyectos y el
crecimiento, las dreas de
oportunidad son el trabajo
duro y el optimismo.

Las empresas pesimistas

mencionaban como
expectativa: situacién
econdémica y gubernamental,
el préximo cambio de
gobierno y el alza de los
precios de insumos.



También juega a favor la cultura emprendedora para
que la regién norte manifieste mejores perspectivas.
La zona Norte y Pacifico indican que el crecimiento
también vendra del desarrollo e innovacion de
productos, con un 10% y 13% de respuestas,
respectivamente.

Tal vez el mayor reto que encuentren las Pymes en

su crecimiento sea el acceso al capital, debido a las
altas tasas de interés en Estados Unidos y México,

las cuales permaneceran asi mas tiempo, hasta que
haya evidencia de que la inflacién esta controlada.
No obstante, las empresas del norte del pais pueden
encontrar mejores condiciones para acceder a capital
para invertir, gracias a esa integracion con el mercado
norteamericano.

Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

La voz de los expertos ¢

“La industria de consumo seguird
creciendo porque cada vez hay
mas poblacion econémicamente
activa y mas generacion de
ingresos en México. Estos factores
contribuiran al crecimiento en las
préximas dos décadas.”

Simeon Pickers

Expectativa proximo ano por Region

ZONA 11l ZONA IV ZONA Il
Bajio Centro Norte

Crecera
seguramente 85% 82% 85%
sera aun mejor
Se mantendra 14% 17% 14%
estable
Empeorara - 2% 1%
Base 114 131 94

&

& & W\

ZONA | ZONA VI ZONA VI
Pacifico Sureste Sureste
78% 93% 84%
22% 7% 15%

- - 1%

23 45 174

@ Las principales expectativas de las distintas regiones para el siguiente afio son: los nuevos proyectos
y el crecimiento, las ventas / ecommerce y el trabajo duro y el optimismo.

27



Fabricantes PyME de la Industria de Consumo

I 8. Conclusiones

En general, los resultados sugieren que las

Pymes encuestadas estan adoptando estrategias
de comercio en linea, gozan de buena salud
financiera, experimentan crecimiento y tienen un
ambiente laboral positivo. Esto es un indicativo de
un sector empresarial en crecimiento y optimista
sobre su futuro.

Factores de éxito a lo largo de los afos

La materia prima éptima para el producto sin
defectos se destaca como un factor de éxito
continuo para las Pymes del sector consumo, con el
82% de las respuestas. Esto subraya la importancia
de mantener altos estandares de calidad en la
produccién. Esto es valido tanto para las estrategias
de ventas fisicas como online.
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Venta en linea

Un 68% de las empresas considera importante

la venta en linea, principalmente debido a la
expansion del mercado que ofrece. Ademas, un
19% esta en proceso de iniciar ventas en linea.
Esto muestra que, pese a que prevalece un rezago
en la digitalizacién de las Pymes, se observa una
clara tendencia hacia la adopcién del comercio
electrénico.

Fortalecimiento de estrategias de negocio para
ventas en linea

Un 51% de las empresas reconocen la necesidad
de fortalecer sus estrategias de negocio para
posicionarse mejor en ventas en linea. Esto indica
una conciencia de la importancia de la planificacion
estratégica en el entorno digital.

Plataformas de ventas en linea

Facebook es la plataforma propia principal para seis
de cada diez empresas encuestadas, pero un 63%
también utiliza plataformas que no son propias de
la empresa, como Mercado Libre y Amazon. Esto
demuestra la diversificacion en los canales de venta
en linea.

Ambiente laboral

43% de las empresas considera que tienen un
excelente ambiente laboral, lo que es positivo para
la moral y la productividad de los empleados.

Situacién financiera

Tres cuartas partes de las Pymes encuestadas
informan una situacion financiera excelente o buena,
lo cual es la calificacion mas alta en los seis anos de
medicién. Esto sugiere un periodo de estabilidad
financiera y éxito para la mayoria de las empresas.
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Crecimiento en ventas y clientes

La situacion actual en ventas (47%) y el crecimiento
en el nimero de clientes (51%) para 2023 registran La voz de los expertos ¢
un mejor desempeiio en comparacién con 2022,
con un aumento considerable. Esto indica un

Las empresas que conocen su
crecimiento en el negocio y en clientes.

producto y apuestan por él, pero
se enfrentan a dificultades al
entrar a nuevos mercados y se dan
cuenta que tienen que aprender
nuevas cosas, buscar nuevos

Expectativas optimistas
Un impresionante 85% de las empresas tienen
expectativas optimistas sobre el futuro de sus

negocios en 2024. Esto refleja un alto nivel de ) ’ Y 500
. A . materiales e innovar.
confianza en el panorama econdmico y el potencial
mi A
de crecimiento, pese a un entorno de elevada Sandra Romero ———

inflacién y altas tasas de interés. ' 0000

Aviso de Responsabilidad

A pesar del esfuerzo hecho para asegurar que los lineamientos contenidos en este documento sean correctos, GS1 México y cualquier otra entidad
involucrada en la creacién del mismo, declara que este documento es provisto sin garantia alguna, implicita o expresa, considerando, pero no limitando

la exactitud, comercializacién o idoneidad para cualquier propdsito particular, y esta seccién deslinda de toda responsabilidad directa o indirecta, por
cualquier dafno o pérdida en relacién al uso del documento. El documento puede ser modificado, sujeto a desarrollos tecnolégicos, cambios en los
estandares o nuevos requisitos legales. Este documento no representa un estandar ni modelo de operacién. GS1 es una marca registrada ante AISBL GS1.
Las marcas nombres comerciales, paatentes, o cualquier otro derecho de propiedad industrial y/o intelectual que forme parte de la Informacién contenida
en este documento, son propiedad de sus titulares y sélo son mencionadas con el objeto de ofrecer un servicio de GS1 México. GS1 México no otorga
garantia de la veracidad, utilidad, fiabilidad, licitud e integridad de la Informacién proporcionada con respecto a servicios prestados por terceros, ni la
compatibilidad de estos con los estandares GS1.
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