RELEVAMIENTO COMERCIO LOCAL
VS. ECOMMERCE TRANSFRONTERIZO

Desde el Ministerio de Produccién de la Provincia se realizé un trabajo de investigacion
centrado en el comercio minorista del Gran Mendoza. Esta investigacion se enfocé en

los principales nucleos comerciales.

OBJETIVOS DEL RELEVAMIENTO

El presente informe tiene como objetivo diferenciar las dindmicas que estan reconfigurando el
tejido comercial del Gran Mendoza. El trabajo se ha centrado en en base a dos importantes
fenédmenos, una recesién econdémico a nivel nacional con pérdida de poder adquisitivo en
conjunto con un agresivo modelo de comercio electrénico transfronterizo, en este caso particular
“TEMU y SHEIN”

METODOLOGIA

e Se utilizd una muestra aleatoria de comercios de la Ciudad de Mendoza.
® La seleccién de los comercios que conforman la muestra se realizé mediante un enfoque

no probabilistico exploratorio.

RECONOCIMIENTO Y COMPETIDORES
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En una escala de 1 a 5, ¢ qué tan familiarizados con el modelo
de negocio de plataformas como Temu y Shein?
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En cuanto a los datos obtenidos en las respuestas de los comerciantes, un 71,43% se encuentra
muy familiarizado con el modelo de negocio de las plataformas Temu y Shein. El comerciante
se encuentran en un modo de alerta debido a dicho fendmeno, aunque tiende a parecer mas
por el ruido mediatico que por el hecho en si de conocer el “modelo de negocio”

¢ Consideras a estas plataformas (Temu/Shein) un competidor
de tu negocio?
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(apuntamos a publicos (afecta al mercado en (compiten por el mismo
distintos). general). cliente).

Validamos lo dicho anteriormente, utilizando la grafica de competidores, donde podemos
visualizar que solo el 22,58% considera a estas plataformas como competidores directos.
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En su gran mayoria no genera competencia directa, a pesar de generar nuevas reglas de juego
que interfieren en el comercio minorista de Mendoza.

IMPACTO Y FIDELIZACION

En el daltimo mes, jcon qué frecuencia tus clientes han
mencionado a Temu/Shein (o sus precios) dentro de tu

1. Nunca

2. Raramente (1 0
2 veces)

3. Aveces (Varias
veces)

4. Frecuentemente

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 49.21% dice que sus clientes "Nunca" mencionan a Temu/Shein. Solo un 14% lo escucha
"Frecuentemente". Esto sugiere que la experiencia de compra fisica y la digital siguen corriendo

por carriles separados en la mente del consumidor promedio del Gran Mendoza.
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¢ Como percibes el impacto de estas plataformas en
tu volumen de ventas de los ultimos 12 meses?
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3. Neutro / Sin impacto perceptible 4. Negativo 5. Muy negativo
El 66.67% afirma que el impacto es "Neutro / Sin impacto perceptible". Un 33,34% (sumando
negativo y muy negativo) acusa la baja de ventas. Ahora bien, ninguno de los comerciantes que

respondieron hizo mencién a las opciones “1. Muy positivo " y "2. Positivo”
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¢ Donde se ha notado mayor impacto de esta competencia?

1. Principalmente en
mis ventas online
(web/redes sociales)

2. Principalmente en
el trafico (menos
gente) de mi local
fisico

20.63%

3. En ambos canales
por igual

4. No he notado
impacto

68.25%

0.00% 20.00% 40.00% 60.00%

68,25% no ha notado impacto negativo en cuanto a la “competencia” de las plataformas

chinas. El impacto mas fuerte esta en el Trafico del local fisico (20,63%) , mucho mas que en la

venta online propia (6,35%), esto tambien puede deberse no solo a la competencia de las

plataformas sino debemos agregar variables como la inseguridad en el principal polo comercial

del Gran Mendoza, el caos vehicular entre otros.
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¢ Has notado un cambio en la fidelidad de tu cliente habitual?

1. Si, estoy
perdiendo clientes
que solo buscan
precio.

2. Si, mis clientes
fieles siguen

viniendo pero Jrasrd

compran menos.

3. No, mi cliente
valora otras cosas y
se mantiene fiel.

33.33%

4. No estoy seguro /
No mido la fidelidad.

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 44,44% responde "No estoy seguro / No mido la fidelidad". El 33,33% dice que su cliente es
fiel. Un tercio de los negocios tiene una propuesta de valor sélida que el precio de los productos
comercializados en las plataformas de China no les afecta.

El DATO CRITICO es realmente el del casi el 45% de los comercios no tiene mediciones, donde
nos invalida la respuesta anterior parcialmente, sin embargo es de preocuparse ya que pueden

estar perdiendo clientes y no lo saben.
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DESAFiIOS COMERCIALES

Desafios que estas plataformas representan en el comercio

1. El precio
(imposible de
igualar)

2. La variedad de

productos el

3. La novedad
constante (alta
rotacion de catalogo)

4. La publicidad
digital agresiva que
tienen

5. La facilidad de
compra que ofrecen
al usuario

6. La logistica y
rapidez de envio
(aunque sea intern...

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

Dato principal el 47,95% senala al Precio como el gran desafio "imposible de igualar". Dato
Secundario: El 28,77% tema a la Publicidad Digital Agresiva . Dato Revelador: Solo el 1.37% ve
a la Logistica/Rapidez como una amenaza.

En base a estos nimeros es que se tiene dos fortalezas la logistica/rapidez, da la posibilidad de
implementar un ventaja competitiva esencial que es la inmediatez y en cuanto a la publicidad
agresiva no es nada que el comerciante local no pueda implementar siendo esta un oportunidad

de mejora para el crecimiento.
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DIGITALIZACION

Nivel actual de digitalizacion

1. Tengo un
E-commerce propio
(tienda web)
funcional.

2. Vendo activa a
través de Redes
Sociales (ej.
Instagram).

3. Solo tengo
presencia digital .
informativa (ej. 13.25%
Google Maps).

4. No tengo
presencia digital
para ventas, solo
local fisico.

16.87%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 46,99% vende activamente por Redes Sociales (Instagram/WhatsApp). Es la gran mayoria.

Solo el 22.89% tiene un E-commerce propio funcional.
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VALOR AGREGADO

Diferencial / Valor agregado comercio minorista Mendoza

1. Asesoramiento

experto/Post-venta 25.00%

2.
Confianza/Garantia
legal y local

3. Disponibilidad
inmediata (retiro en
el momento)

4. Sentido de
comunidad/Pertenen
cia local

5. Producto
exclusivo/Artesanal/
Nacional

11.11%

6. Experiencia de
compra fisica
(ambiente, pruebo...

47.22%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 47.22% apuesta todo a la Experiencia de compra fisica (probarse la ropa, el ambiente, el
paseo), el 25.00% confia en su Asesoramiento experto / Post-venta . Solo el 4,17% considera
que su diferencial es la Disponibilidad Inmediata, ahi se esta perdiendo un gran punto a favor

contra las plataformas chinas.
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LAS ESTRATEGIAS

A. Mejorar la
experiencia en
tienda / Atencion p...

B. Ofrecer
financiacion /
Facilidades de pa...

C. Enfocarse en
productos de mayor
calidad / Exclusivos

D. Acelerar la
entrega /
Disponibilidad inm...

D. Acelerar la
entrega /
Disponibilidad inm...

F. No voy a
implementar
cambios especific...

0.00%

MINISTERIO DE
PRODUCCION

Estrategia Diferencial

10.00% 20.00% 30.00%
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‘ @ MENDOZA

La opcién con mayor porcentaje de eleccién es "F. No voy a implementar cambios especificos"

con un 33.33% , el segundo lugar es "B. Ofrecer financiacion" con un 22,22% vy la tercera

estrategia diferencial es Mejorar la Experiencia con un 19,75%.
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Estrategia Semestral

1. Digitalizar mi
inventario y
profesionalizar mi
E-commerce.

24.66%

2. Diferenciarme con
productos/experienci
as Unicas.

3. Bajar costos
operativos y
optimizar gastos
como sea.

4. Mejorar mi
estrategia de
marketing digital
(redes pauta).

5. Buscar nuevos
proveedores o
renegociar con los
actuales.

46.58%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 46,58% dice que su prioridad es "Mejorar estrategia de marketing digital" como segunda
prioridad de gestion con ell 24,66% buscara "Digitalizar inventario / E-commerce" . Casi un 50%

entiende que si no los ven, no existen.
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INTERVENCION DEL ESTADO

¢, Quién cree que deberia liderar la respuesta principal a este
desafio?

1. El gobierno (con
regulaciones y
proteccion).

40.91%

2. Las camaras y
gremios comerciales
(organizando al
sector).

12.12%

3. Cada comerciante
individualmente
adaptando su
negocio.

37.88%

4. Los consumidores
eligiendo
conscientemente lo
local.

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

Frente a un Empate Técnico el 40,91% espera que lo resuelva "El Gobierno" mientras que el
37,88% cree que depende de "Cada comerciante individualmente". Acd vamos hacer una

mencion a las nuevas generaciones de comerciantes, que
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Si el gobierno interviene, s cual crees que seria la medida MAS
efectiva?

1. Mayores
impuestos y
controles aduaneros
a estas compras.

2. Prohibicién o
limitacién directa de
estas plataformas.

28.57%

3. Campafias de
concientizacion
"Compre Local".

4. Facilitar la
importacion a
retailers locales
(para competir).

45.45%

5. No debe
intervenir.

15.58%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

El 45.45% NO pide prohibir, pide "Facilitar la importacion a minoristas locales" y el 28.57% sigue

pidiendo "Mayores impuestos y controles".

EL CAMBIO GENERACIONAL

Los datos revelan el surgimiento de una nueva generacion de comerciantes jovenes que se
distancia del modelo tradicional. Este grupo exhibe una mentalidad 'Digital-First' pero
estructuralmente en crecimiento constante. Sin embargo, su desafio ya no es la adopcion
tecnoldgica —que es nativa en ellos— sino la profesionalizacién de la gestidn : pasar de la venta
informal por redes sociales ('Social Selling') a la consolidacion de ecosistemas de E-commerce,

CRM, ERP entre otros.

"Medir para Crecer : el desafio de la nueva generacion."

I Auv. Peltier 351. Casa de Gobierno 6° Piso, cuerpo central. Mendoza Ciudad. CP M5500.
Teléfono: +54 261 2472342 | mascomerciomendoza@gmail.com | www.mendoza.gov.ar/economia



mailto:mascomerciomendoza@gmail.com

