Estudio Marcas 2020

El producto Digital.
la primera frontera
de la venta online

d

Como las marcas de productos de Ferreteria y Bricolaje
gestionan la informacion de producto para atender las
expectativas de los consumidores.
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Estos son
nuestros retos Inputs en este estudio
Tras la irrupcion del Covid-19, ¢Cuales son los retos en gestion de informacion
E digitalizacic’m de las de producto? Calidad, canales, herramientas,
: . comunicacion
relaciones \ transacciones
comerciales del sector se ha ¢Cudl es el valor de una buena informacion?
acelerado

cCOmo nos situamos respecto a los

Contar con informacion digital de producto, de competidores?
calidad y facil de compartir es un primer paso
iImprescindible para afrontar los retos de trabajar

los canales digitales de relacion, servicio o venta. cQué debemos priorizar?

Obtenemos las claves del sector a partir de 44
directivos que gestionan un total de 148 marcas.
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Socios de AFEB

QUE QUIEN DONDE

Situacion, valor y retos de
la informacion digital de
producto en el sector
bricolaje y ferreteria en
Espana.

44 directivos de marcas Espafna, empresas

de ferreteria y bricolaje nacionales y de otros 5
con facturacion conjunta paises.

de 1.125M€ en Espana.
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Sede central de la empresa

Espana
Alemania
Francia
Bélgica
Suiza
USA
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Marcas por categoria

30
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Iluminacién Banoy fonta Cocina  Herramientas Ferreteria Jardin Decoracién

Nota: un empresa puede trabajar en varias categorias de productos. De media en 2,1 sobre total respuestas
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Resultados del estudio

1 Expectativa ventas por canal.

2 Lainformacion de producto para la experiencia y
satisfaccion del cliente.

3 Fuentes de valor de una buena informacion de
producto.

4 Los retos.

5 Las capacidades actuales.
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1. Los canales digitales van a crecer mas, tanto sectoriales como
generalistas

+
Muy alto
Crecimiento
/decrecimiento
(indice)
E 1 X%
sajo (TTT]) - e
- E‘ﬂ = 110/0
\4
Distribuidor Distribuidor DIY sectorial eCommerce eCommerce
profesional: profesional: Ej Leroy Merlin Sectorial B2C generalista B2C
almacén presencial eCommerce B2B Ej ManoMano Ej Amazon

P: Tras el Covid-19, éha cambiado la evolucion prevista de tus ventas en los siguientes canales?
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1.1 ;Varia la prevision de evolucion del los canales segun tamano s -4
de la empresa? I.

N
0<20M m20-100M
+
(=
Crecimiento .
/decrecimiento . .
Distribuidor Distribuidor . eCommerce eCommerce
. . DIY sectorial . .

_ profesional: profesional: Ei Lerov Merlin Sectorial B2C generalista B2C

! almacén presencial eCommerce B2B J y Ej ManoMano Ej Amazon

La empresa mediana (20-100M) confia mas en un alto crecimiento del eCommerce B2B, tanto sectoriales como generalistas. En cambio, el
pequeno (<20M) confia mas en el canal profesional y DiY.
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2. La informacion de producto es muy importante para la experiencia y
satisfaccion del cliente para un 86% de empresas

muy importante

P: ¢Qué valor le das a la informacion de producto para mejorar la experiencia vy satisfaccion del cliente?

d
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3.0 ;Cuales son las ventajas de contar con una buena informacion digital de
producto?

S o e ho

Presencia marca Mas ventas en Aumentar valor Agilizar
en canales digitales canales digitales productos para el comunicacion
profesional con canal

s’ S ™

Facilitar Reducir costes Mas ventas en
coherenciainterna gestion de la canales Fisicos
informacion informacion

P: Una buena informacion digital de producto es importante para...

Nota: Se ha eliminado la serie “respuesta en blanco” para facilitar la lectura de los graficos. En ningun caso es significativa.
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3. El valor de la informacion de producto esta en mejorar la presencia de
marca y poder aumentar ventas en los Canales Digitales

Facilitar la Mejorar la presencia

Aumentar las Ventas Agilizar la
en Canales Fisicos comunicacion con el
canal de Distribucion

Coherencia Interna de marca en Canales
de la informacion Digitales
Mas

importante

Menos
importante

Aumentar el valor de Aumentar las Ventas en

Canales Digitales (eCom,
marketplaces, Apps...)

los productos al
cliente profesional

P: Una buena informacion digital de producto es importante para...

Los primeros beneficios son de generacion de valor: la informacion de producto de calidad da mayor valor a la marca y los productos en canales digitales, lo que
permite aumentar las ventas. A continuacion dos beneficios de gestion de las empresas: existe un reto interno de aumentar la coherencia interna de la informacion

(gestionarla como activo de ventas), y agilizar la comunicacién con el canal.
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3.2 ¢Varian las ventajas por tamano de empresa?

SI.

95%

85%

15%

65%

95%

45%

35%

25%

93%
19%
’ 16%
0,
620/0 64 /0
0
o1% 55%
34%
29%
Ll
Aumentar las Aumentar las Mejorar la Agilizar la Facilitar la
Ventas en Ventas en presenciade comunicaciéncon  Coherencia
Canales Fisicos Canales Digitales Marca en Canales el canal de Interna de la
Digitales Distribucién informacion

0O<20M = 20-100M

48%

43%

Reducir costes de
gestion de la
informacion

64%

48%

Aumentar el
Valor de los
productos al
Cliente
Profesional
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4. Etapas en la gestion de informacion de producto

La gestion de la informacion de producto consta de 5 etapas o fases en al gestion.

oy - Z
<>
G o =
O Yok
- Conocer la informacion - Armonizar la - Digitalizar - Fichas de producto - Compartir la
disponible mfo(;miaon de - Repositorio coman y completas, diferenciales informacion
- Conocer la necesaria producto herramienta gestion - Foco en cliente/usuario - Compatible con todos
paotl’g |;)S| canales fisicos - Clate_fgorla?s Y (PIM) - Requisitos de los canales
y digitales clasificaciones contenidos por canal - Externo e interno
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Retos en gestion de informacion de producto

Centralizar la
informacion de

Coordinar la producto Estandarizar la Mejorar la calidad de Adaptarme a los
informacion entre informacién de  (as fichas de producto formatos que piden
Conocer la coberturay tarifa, catalogosy 61 % producto los clientes
calidad de informacién otros 530/0

de producto

disponible 390/0
28%

440y, 4]0,

Hacer mas sencilla la
publicacién de
catdlogos en pdf

149,

-
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Informacion marketing

21,3%

52,6%

/////

11,6%

///////

56,1%

//////

60,6%

///////

82,1%

////////

93,2%

//////////
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Keywords SEO

AN

Otros MIMEs

(Ficha PDF,

link URL
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Informacion tecnica y logistica

98,6%

99,4%

?
% vy 26,2%

=
> A\

v —
I — ETIM =
v —
Cédigo EAN Info logistica Caracteristicas Caracteristicas Productos Manuales, Objetos BIM
(dimensti)o?e_sl ;>eS°' técnicas ene técnicas propias relacionados certificados
embalajes

estandar ETIM

P: dCuantos productos tienen los siguiente

O
O

Q
«Q

s datos en formato digital y facil de compartir?
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6. Herramientas de gestion de informacion de producto

de empresas el responsable de la
informacién de producto es marketing.

=

Hoja de calculo PDF/InDesign

ERP

=

BD

)

PIM

2]

DAM

P: ¢Con gué herramientas gestionais la informacion de producto? Por ejemplo: para facilitar a los profesionales su decision de compra
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Recomendaciones

Distribuir el Producto digital

7

Si los Canales Digitales van a crecer mas y tienen necesidades de servicio
diferentes a los fisicos debemos considerar la informacion de producto
digital (“El producto digital”) como un activo clave

La gestion de la informacion digital de producto requiere tiempo y esfuerzo.
Las empresas mas conscientes en 2017 hoy fijan como retos la centralizacion
y enriguecimiento de fichas de producto... el reto de compartir/difundir la
informacion viene a continuacion ()

El marketing de comunicacion éincluye al marketing del Producto Digital? En
canales digitales es clave para competir: ¢Quién se encarga de ello? cQuién lo
tiene como prioridad? ¢Tenemos KPIs?

Los Canales digitales nos dan datos, analitica. Y entonces todo cambia.

Y, éen qué situacion esta tu empresa? La clave esta en la slide 17 3)
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OF DIGITAL CONTENTS

El producto digital como activo:
la calidad del dato y los 4 tips
clave de gestion
01A2/202012h, Webinar de 30’
Cambio de fecha = 11/12/2020, 12h
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Experiencia

- 30 anos en gestion de datos
de producto.

- Servicio de informacion de
1.200 marcas a 2.000
empresas.

- Tratamiento de formatos
como ETIM, Proficl@ss,
eCl@ss, Pl, BMEcat, Fab-Dis,
Datanorm.

Sobre nosotros
Expertos en ayudar a la marca a contar con la mejor informacion

Tecnologia

- Herramientas propias de
Gestion de calidad del dato:
mapeo, estandarizacion,
digitalizacion y mejora
de fichas de producto.
Benchmark calidad marcas.

- MDM propio con trazabilidad
de histdrico, control
integridad informacion.

- Datapool propio que sirve
+1.500M datos de
producto/afio.

de producto para un mundo omnicanal

Modelo de datos

- Modelo de datos robusto vy

flexible, >16.000 campos

- Compatible con cualquier

demanda o estandar de
datos a modelos de datos vy
plantillas de receptores.

™

Equipo

- 25 profesionales con

dedicacion a tiempo
completo en gestion de
informacioén de producto.

- Data managers,

programadores,
consultores.

© Telematel SL, All rights reserved- Strictly private & confidential



Sobre nosotros

Servicios de Telematel Contenidos

Content Factory & Proyectos

Creamos contenidos, transformamos informacion a Equipo de consultores expertos en
formatos o plantillas necesarias. Como servicio proyectos a medida sobre gestiéon de la
continuo o en modo proyecto. informacion de producto.

Data entry Copywriting Data Governance

Acompanamiento y

© Telematel SL, All rights reserved- Strictly private & confidential

Digitalizacion y consolidacion Creacion de textos tori | tion d
de informacién de producto descriptivos de producto - ;ofnsu oria en la gestion ade
1.200 tarifas /ano descripcion marketing, Informacion interna
razones de compra...-
optimizados para SEO PIM

Armonizacion vy

estandarizacion Proyectos de implantacion en

Enriquecimiento Product Information Managers
de fichas (PIM)
Clasificacion de productos vy
asignacion de caracteristicas , : . . ,
técnic;—)s segun estandar (p.ej ggﬁg%easrtcrgtﬁe'%?;ﬁggﬂes Automatizacién de catalogos
ETIM, ’

experiencia de producto de

Gestion de +800K referencias .
forma ajustada por canal

nuevas al ano.

Proyectos de automatizacion
de catdlogos a InDesign



Sobre nosotros

Estudios, formaciones y casos

Casos de éxito eBooks y estudios Telematel Academy

opemsa CELC 3EBasor

Fixings technology
Cémo mejorar la calidad o o ‘
! o 2 s ventas
de un catélogo en ETIM 6mo comunicar 6mo mejorar las vent —
. con logo de
adecuar productos y eficazmente las ventajas internacionales cor calSomo mejorerla | productos adaptadoa  (Qué esETIM? (Qué es Tulnformacion de
competitivas de mas de informacion de producto BC3 BMEcat? Peoducio on tergy.
agilizar la distribucién de los productos? Y no Merlin
de informacién 6.000 productos

morir en elintento.

VER CASO EXITO VER CASO EXITO VER CASO EXITO

DiINUT

Como gestionar la

o
URSa

Informacion de BIM, el valor de los Tu informacion de
‘ informacion de
producto, calidad y objetos 3D para . producto en Amazon
enriquecimiento prescribir productos packaging de nuestros Vendor Central

productos?

(Tienes las
des s de tus
AP Prepara tu catalogo Mapeo de ETIM con Recripciones de

duct das
digital para exportar caracteristicas propias ""’pa‘:; gég‘:g;’g,

Ver mas:

https.//www.telematel.com/contenido/etim-ebook

Ver sesiones:
https://www.telematel.com/contenido/bmecat-ebook httos:

www.telematel.com/area-

https.//www.telematel.com/contenido/pim-ebook

clientes/formacion-transformacion-digital



https://www.telematel.com/area-clientes/formacion-transformacion-digital/
https://www.telematel.com/contenido/etim-ebook/
https://www.telematel.com/contenido/bmecat-ebook/
https://www.telematel.com/contenido/pim-ebook/
https://www.telematel.com/contenido/etim-ebook/
https://www.telematel.com/contenido/pim-ebook/
https://www.telematel.com/contenido/bmecat-ebook/
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