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La gran bifurcacion minorista*

Por qué el "apocalipsis” minorista es realmente un renacimiento

Por: Kasey Lobaugh, Christina Bieniek, Bobby Stephens, y Preeti Pincha

¢Una industria al borde del colapso?

La industria minorista parece que esta pasando
por una crisis existencial. Cada dia, los medios de
comunicacion y las revistas de negocio declaran que el
apocalipsis minorista est4 sobre nosotros: parece como si
muchos minoristas tradicionales hayan dejado de crecer,
dado que los compradores, especialmente los milenials,
hacen més y més de sus compras en linea.

Sin embargo, en un estudio en profundidad
dirigido durante mas de un afio, descubrimos que 4
situacion e mucho mas matizada que un apocalipsis
minorista. Las actuales condiciones econémicas y los

avances tecnolégicos han influido en los comportamientos del
consumidor de manera que el debate ya no es simple en
linea vs. en el almacén, o milenials vs. generaciones mas
viejas. En lugar de ello, los ingresos — especialmente una
bifurcacion abrupta de los ingresos — pueden ser la clave.

La gran bifurcacién minorista

Deloitte realiz6 un proceso extenso de
investigacion, dedicando la mayor parte del afio a
examinar el entorno minorista: estudiando daos oficiales;
realizando una encuesta a cerca de 2,000 participantes; y
extrayendo el conocimiento de nuestros clientes,
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contactos de industria, y nuestros propios especialistas
de industria. Nuestro hallazgo clave: a los minoristas
“balanceados” (quienes entregan valor

~ mediante una
combinacion de precio
yo "

2 y promocién) en
1§ general les esta
yendo peor que ya
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' sea a los minoristas
N‘% basados-en-precio
'R (que entregan valor
mediante vender a
los precios mas
bajos posibles) o a
los minoristas
premier (que entregan valor via
ofertas de producto y/o experiencia
premier o altamente diferenciados).
Especificamente, los minoristas
premier han visto que sus ingresos
ordinarios han crecido 81 por ciento en los
Gltimos cinco afios, mientras que los minoristas basados-
en-precio han visto que sus ingresos ordinarios
constantemente se incrementaron 37 por ciento en el
mismo periodo. Esto contrasta con los minoristas
balanceados, cuyos ingresos ordinarios se han
incrementado solo 2 por ciento.! Lo que es mas, los
consumidores es mas probable que recomienden a
minoristas premier o a minoristas basados-en-precio que
a los balanceados, sugiriendo que los minoristas ya sea al
final del espectro estdn méas en sintonia con las
necesidades cambiantes y son mejores en satisfacer las
expectativas de los consumidores que quienes estan en el
medio.
¢(Por qué la percepcion del apocalipsis
minorista si a los almacenes en el extremo les esta yendo
bien, incluyendo los minoristas tradicionales de ladrillo-
y-cemento? Una posibilidad es que los cierres de
almacenes entre minoristas balanceados — que
representan la mayoria de cierres y bancarrotas — estan
orientando esta percepcién. Los minoristas basados-en-
precio y premier, por el otro lado, han estado abriendo
més almacenes durante 2015-2017 que cerrandolos.2

Un telon de fondo de prosperidad

Que a los minoristas balanceados tipicamente
les estd yendo peor que a los almacenes de precio
rebajado y a los almacenes de lujo puede ser una
sorpresa, especialmente considerando que las
condiciones macroeconémicas de los Estados Unidos, el
gasto del consumidor, y las tendencias de la industria

cuentan una historia positiva de un consumidor que
opera en un panorama financiero saludable. Los ingresos
medios ahora son mas altos que como lo eran en el afio
2007, incluso antes de la Gran Recesién;3 el crecimiento
del PIB de los Estados Unidos ha rebotado;4 y el
crecimiento en el gasto minorista ha sobrepasado incluso
al crecimiento del PIB.5

Varios sectores minoristas también mostraron
muchos puntos brillantes: muebles para el hogar,
belleza/cosméticos y mejoras para el hogar, todos ellos
crecieron en los ultimos cinco afios. Si bien la sabiduria
convencional puede argumentar que tal crecimiento
excluye los canales de ladrillo-y-cemento, lo opuesto
actualmente es verdadero: los minoristas en todos los
canales continGian creciendo. La enorme mayoria de
ventas minoristas — 91 por ciento — todavia ocurre en
almacenes de ladrillo-y-cemento, lo cual significa que las
compras en linea representan solo el 9 por ciento del total
de las ventas minoristas. Si bien el canal en linea se
proyecta que crezca 11.7 por ciento, las ventas en-almacén
también se proyecta que crezcan 1.7 por ciento —
dificilmente las cosas que acompafian al apocalipsis.®

Siguiendo al consumidor

Pero si la macroeconomia y los datos de la
industria muestran una imagen saludable, mirar mas
estrechamente al consumidor — y especificamente el
comportamiento del gasto del consumidor como un
reflejo de su bienestar econbmico —
produce una vista diferente. A pesar de
las  macro-tendencias  positivas,
actualmente se ha visto un periodo
abismal para la mayoria de los
americanos. Durante los ultimos 10
afos, el grupo de ingresos mas
bajos del 40 por ciento se ha
encontrado luchando para
mantenerse al dia con los gastos,
mientras que el 40 por ciento
medio ha visto un encogimiento
de sus ingresos.” En consecuencia,
para el 80 por ciento de los
consumidores, la Ultima década
generalmente ha representado un
desmejoramiento de su situacién
financiera. Los ingresos y las ganancias
desproporcionadamente estan yendo al
ingresos mas altos.

Por otra parte, no solo el nivel de los ingresos de
la cohorte més baja se ha estancado, sino que la
participacion de la velocidad de sus ingresos en

netas
grupo de




categorias no-discrecionales ha subido vertiginosamente:
los costos de atencion en salud han subido el 62 por
ciento, salud 41 por ciento, alimentos 17 por ciento, y
vivienda 12 por ciento.8 Esos incrementos han
incrementado mas duro al grupo de ingresos mas bajos.
Las necesidades basicas ahora, por primera vez en una
década, toman mas del 100 por ciento del presupuesto de
una familia de ingresos bajos.®

Lo que esto significa para los minoristas
tradicionales es que hay mayor competencia

por los dolares discrecionales. Para el 80

y por ciento de los compradores que

q‘ enfrentan presupuestos forzados con

- g ingresos disponibles limitados, la

/ sensibilidad ante el precio es extrema

— esos consumidores pueden pensar

dos veces acerca de comprar un nuevo

par de pantalonesy por lo tanto pueden

atraer més a los minoristas basados-
en-precio.

Las consideraciones econdmicas
basadas en sus propias percepciones (y
realidades)  del bienestar  financiero  afectan
profundamente los comportamientos del gasto de los
consumidores a través de canales y categorias. Por
ejemplo, nosotros encontramos que la probabilidad de
hacer una compra en linea versus comprar en un almacén
estd altamente correlacionada con los ingresos. Los
consumidores de ingresos bajos es 44 por ciento mas
probable que sus contrapartes mas ricas que compren en
supermercados, tiendas de conveniencia, y almacenes
por departamento. Los consumidores de ingresos altos,
por otra parte, es 52 por ciento mas probable que
compren en linea (con base en auto-reportaje).10
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¢QUE PASA CON LOS MILENIALS?

Los milenials a menudo son agrupados y
retratados como la fuente de disrupcion de todo, desde
golf hasta citas y minoristas. Sus comportamientos
comunmente son listados como adictos a sus teléfonos
inteligentes y comprar solo en linea; gastan en
experiencias, no en bienes; y orientan cambios masivos
en la velocidad de la categorfa. Sin embargo, nuestro
analisis mostré que su comportamiento de consumidor
esta basado mas en los ingresos que en diferencias
generacionales. Los consumidores milenials de ingresos
bajos y de ingresos medios se comportan muy en linea
con los otros miembros de su cohorte de ingresos — no
tan diferentemente del todo. En lugar de ellos, los
milenials de ingresos altos fueron los Ginicos que sesgaron
el comportamiento “promedio” del grupo general de
milenials.

El renacimiento minorista

Un mar de cambio claramente esta ocurriendo
en el mercado minorista —pero no es el apocalipsis
minorista. De acuerdo con nuestro punto de vista, es, en
cambio, un renacimiento — orientado por cambios
ocultos en economia, competencia, y acceso del
consumidor a opciones, e incentivado por avance
exponencial en tecnologia. Y en este renacimiento, los
ganadores parece que son los minoristas que pueden
capitalizar las experiencias de los consumidores respecto
de su bienestar econémico — o la carencia consiguiente —
para ofrecer una propuesta de valor que se alinee con las
necesidades del consumidor.




NOTAS FINALES

Con base en andlisis de los minoristas mas grandes de los Estados Unidos (por ventas) del 2017 IBIS World Report,
filtrado por los que son principalmente minoristas, sirven al mercado de negocios-a-consumo, y se negocian
publicamente.

Analisis de reportes anuales y nuevos reportes de minoristas representativos basados-en-precio, premier, y
balanceados.

US Census Bureau, Household income: 2016 American Community Survey briefs, 2016.
Bureau of Economic Analysis, “GDP increases in third quarter,” November 29, 2017.

Con base en el andlisis de dos fuentes: National Retail Federation projections y Conference Board, “The
Conference Board economic forecast for the US economy,” accesado 2017.

Bureau of Economic Analysis, “GDP increases in third quarter.”

Analisis de los datos 2016 de ingresos y gastos, de la Bureau of Labor Statistics.
& Ibid.

°  Ibid.

9 Anélisis de Deloitte de los datos de la encuesta The Great Retail Bifurcation, 2017.



https://www.census.gov/content/dam/Census/library/publications/2017/acs/acsbr16-02.pdf
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