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EQUIPAMIENTO

El plan post-Covid de Nike: mas digital,
mas directo y ‘push’ en mujer y nino

El gigante estadounidense del deporte adelanta dos anos su objetivo de generar en la Red el
30% de su negocio mundial. La empresa presentara esta semana un plan de recorte de
personal.
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La hoja de ruta de Nike post Covid-19 es también la hoja de ruta de John Donahoe. Al
gjecutivo, escogido como sucesor de Mark Parker al frente del gigante del deporte a
finales del ano pasado, le ha tocado lidiar con la crisis del coronavirus. Con la
presentacion de resultados del gjercicio 2019 (cerrado el pasado mayo) y tras entrar en
pérdidas en el cuarto trimestre, Donahoe ha dado a conocer las nuevas lineas
estratégicas de Nike: mas digital, menos intermediarios y empuje en mujer y nifio para
plantar cara al impacto de la pandemia.

Nike concluyd el gjercicio 2019 con una caida del 4% en su negocio global, hasta
39.117 millones de ddlares, mientras su resultado neto se desplomd un 37%, pasando
de 4.029 millones de ddlares en 2018 a 2.539 millones de ddlares en 2019. En el
cuarto trimestre (de marzo a mayo), el impacto del Covid-19 fue mayor todavia: las
ventas retrocedieron un 38% vy el resultado se tifd de rojo, con pérdidas por 790
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millones de ddlares.

Ante esta evolucion, la empresa acelera la transformacion iniciada hace ya unos anos y,
como estan haciendo todos los gigantes del retail, se vuelca en la Red para esquivar
los efectos de una posible nueva pandemia y subirse a la ola de los cambios de habitos
de los consumidores tras el Covid-19. Este movimiento ira acompanado de un plan de
ajuste de personal que se concretara esta semana: segun Financial Times, tras la
presentacion de resultados Donahoe escribié un email a toda la plantilla para informar
de que los despidos comenzaran el mes que viene.

Nike acelera latransformacion iniciada en 2017
parareducir intermediariosy volcarse en €l digital

“Estamos transformando Nike mas rapido para definir el mercado del futuro -reivindico
Donahoe en conferencia con analistas-; ahora es el momento de actuar”. El consejero
delegado de Nike anuncid la introduccidn de una “nueva fase digitalmente potenciada”
de la estrategia introducida en 2017 para eliminar intermediarios y distribuidores y llegar
directamente al consumidor y, de paso, ganar margen y control.

Hasta 2017, la empresa trabajaba con un gran ndmero de distribuidores a lo largo del
mundo, que ha ido reduciendo de forma progresiva para reducir la dispersion, al
tiempo que ha acelerado su llegada de forma directa al consumidor a través de la Red.
La digitalizacion de las ventas es un puntal de la estrategia de Nike tras el impacto del
Covid-19.

“Crearemos el marketplace del futuro, mucho mas alineado con lo que los
consumidores quieren y necesitan”, explicd Donahoe. En 2018, la empresa se marco el
objetivo de que el 30% de sus ventas procedieran de Internet en 2023. El viernes, el
gjecutivo anuncié que esta meta se adelanta dos anos y se alcanzara en 2020. “Y
mirando al futuro, ahora prevemos que la penetracion online en nuestro negocio global
alcance el 50%”, agrego.

John Donahoe: “Mirando al futuro, ahora prevemos que la penetracion online en
nuestro negocio global alcance el 50%”

El grupo de equipamiento deportivo utilizara el canal online para “construir relaciones
con los consumidores mas profundas y con sentido” apoyandose en un nuevo
mar ketplace
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. “Los consumidores quieren experiencias modernas y fluidas, online y offline, por lo
que estamos acelerando nuestro enfoque”, explicd.

Esta estrategia, denominada One Nike Marketplace, estara liderada por el érea digital de
Nike y las tiendas propias del grupo, asi como por un “ndmero mas pequeio” de parters
. El objetivo de la empresa es poder contar con datos, inventario y una base de datos
de clientes comun en los tres canales, con lo que conseguira dar “mejor acceso” a los
clientes y mas velocidad.

Nike quiere colocar al cliente final todavia mas en el centro. “En el pasado hablamos de
la membresia como un vector de crecimiento y diferenciador -afirmé Donahoe-; ahora
vamos a realinear nuestro negocio para convertirlo en el centro de todo lo que
hacemos”.

En esta transformacion, las tiendas jugaran también un papel fundamental.

La compania tiene previsto focalizar su inversion en establecimientos monomarca de
menor tamario integradas digitalmente con la actividad online. “Estas tiendas
monomarca aceleraran la trayectoria de crecimiento en los segmentos con mayores
oportunidades de cuota de mercado, como mujer y ropa, impulsando la rentabilidad a
largo plazo”, asegurd Donahoe.

b N e o

Muijer y nifio se convertiran en prioridades de inversion para Nike durante los proximos afios.

Para penetrar con mas fuerza en segmentos como estos, la empresa reorganizara su
estructura de producto. “Sabemos que nuestros clientes no se ven a si mismos sélo
COmo runners o practicantes de yoga -sefiald el gjecutivo-; no piensan en términos de
performance
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Vs, sportswear, sino que compran a lo largo de las categorias de hombre, muijer y
nino”. Los planes de la compania pasan por “realinear” su estructura para reflejar esta
“simplicidad”.

“Esta construccion del consumidor nos permitira simplificar significativamente nuestra
organizacion y enfocar mas de nuestros recursos en las capacidades y oportunidades
que forjaran nuestro futuro”, desarrollé Donahoe.

Muijer y nifio se convertiran en prioridades de inversion para Nike durante los proximos
anos, centrandose en areas como innovacion, creacion de producto, marketing,
merchandising y distribucion. La compania considera que centrandose en clientes en
lugar de en categorias puede responder mejor a las necesidades de los consumidores
y “abrir nuevas oportunidades” de negocio.

La tecnologia, segun Donahoe, acelerara esta transformacion y los planes del grupo
pasan por introducir una unica estrategia tecnoldgica integrada en todos los canales y
segmentos para “ganar eficiencia”. “Especificamente, aceleraremos y unificaremos
nuestras inversiones en la deteccion de la demanda, la recopilacion de informacion y la
gestion del inventario -desarrollé-; este enfoque simplificado desbloqueara mas
eficiencia para el negocio, mientras impulsamos la velocidad y la capacidad de
respuesta, ya que servimos a los consumidores a nivel mundial”.

L a empresa focalizara su inversion en
establecimientos monomar ca de menor tamafio
integradas digitalmente con la actividad online

Aprovisionamiento y financiacion

La aceleracion del proceso de digitalizacion es la respuesta de Nike a la crisis del
coronavirus, pero la empresa debe atender también a dos de las consecuencias de la
pandemia: la acumulacion de stock y el debilitamiento financiero.

A cierre del cuarto trimestre del gjercicio, el inventario del grupo de Oregdn habia
aumentado un 31% respecto al mismo momento de doce meses antes, pese a que la
empresa reorganizé todo su aprovisionamiento para adaptarlo al nuevo contexto del
mercado a mediados de marzo.

Tal y como explicd Matt Friend, director financiero del grupo, a los analistas, la empresa
optd en un primer momento por recortar en un 30% las compras a corto plazo
realizadas antes del Covid-19 para otofio y Navidad. “Aunque esto tuvo un impacto
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negativo en los margenes brutos en el cuarto trimestre, fue la decision correcta para
gjustar el futuro movimiento de inventario a través de nuestra cadena de suministro y
utilizar el stock que tenemos a mano”, sefald Friend.

Por otro lado, la empresa ha implementado “un plan para lograr un flujo de inventario
sin temporada cambiando las fechas de lanzamiento de algunos productos para poder
usar articulos relevantes de verano y otofo para satisfacer la demanda a corto plazo”.
Aunque la compania llevd parte del stock de tienda a la Red, admite que ha debido
llevar a cabo promociones y descuentos “para acelerar la liquidacion del exceso de
inventario”, lo que terminara impactando, también, en el margen.

El grupo asegura que esta estrategia para el stock ha funcionado en China y que “el
negocio regresara a métricas sanas normalizadas a finales de junio”. “De hecho, ya
estamos viendo que los niveles de inventario mejoran globalmente y estamos seguros
de que el inventario de Nike sera del tamano correcto y estara en una posicion normal
en el segundo trimestre”, asegurd Friend.

L a compania ha adaptado su flujo de producto e
intensifica los descuentos para reducir stock

La compania se muestra confiada en su solidez financiera. “En un entorno en el que la
mayoria de las empresas se centran Unicamente en la supervivencia, la fortaleza
financiera de Nike, la escala y adaptabilidad nos permiten tomar decisiones a corto
plazo y a la vez invertir para impulsar el crecimiento a largo plazo”, sostuvo el gjecutivo.

La compania finalizd el cuarto trimestre con liquidez por 12.500 millones de ddlares,
incluyendo cerca de 9.000 millones de ddlares en efectivo e inversiones a corto plazo.
Pese a ello, la prioridad del grupo es reducir los “gastos discrecionales” pero mantener
la inversion en digital.

Parala primera mitad de 2020, la compafiia
espera que sus ventas se sitlien por debajo delas
del afo pasado

Previsiones
¢ Cuando dara sus frutos la nueva hoja de ruta de Nike? De momento, habra que
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esperar para conocer los objetivos del grupo, que, igual que los principales retailers del
mundo, este afio no ha facilitado previsiones.

“El gjercicio 2020 continuara siendo un momento de incertidumbre a medida que las
economias se recuperen de los efectos del Covid-19 y busquen contener nuevos
brotes de la enfermedad -afirmé el director financiero-; seremos agiles y resistentes
porque entendemos que la recuperacion de cada mercado no sera lineal”. Tras la
apertura de tiendas, por ejemplo, Nike sefala que mercados como Espana e ltalia se
recuperan mas lentamente que otros en Europa.

A pesar de ello, el gjecutivo adelantd que la compania prevé una “mejora secuencial
trimestre a trimestre” a medida que las tiendas reabren y se normaliza el
aprovisionamiento y la demanda. Para la primera mitad del afo, la compania espera
que sus ventas se sitlen por debajo de las del afo pasado, pero con un descenso
inferior al registrado en el cuarto trimestre de 2019.

En el segundo semestre de 2020, en cambio, Nike espera que sus ventas rebasen ya
las del afo pasado, “con un mercado sano y una situacion normalizada de venta full
price en todos nuestros canales”. El gjercicio 2020 se cerrard, si no hay cambios, como
uno de los primeros con ventas estancadas en la historia reciente del gigante del
deporte.
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