
SU  MANERA  DE  BUSCAR  Y  COMPRAR  PRODUCTOS
DIFIERE  DE  LA  QUE  ERA  HACE  UNOS  AÑOS.

¿Sabías que la posibilidad de entrega a

domicilio es el principal motivo para

comprar online en un 31% de los casos?

La sociedad está en continuo cambio y el

consumidor cambia con ella



EL  NUEVO

CONSUMIDOR

Customer Experience

Consumidor más exigente e informado

que busca una experiencia única de

usuario.

Las empresas tienen la necesidad de saber el ciclo de compra de sus clientes
y también de poder preverlo y anticiparse a ello. Conocer sus hábitos es una
de las claves para crear una estrategia de éxito. ¿Dónde busca el consumidor?
 ¿Qué busca? ¿Cuáles son sus necesidades? ¿Cuales son sus motivaciones que
le llevan a la compra?

Todas estas preguntas, son las que debes hacerte hoy para conquistar al
nuevo consumidor, cada vez más exigente, con mucha más información y
además saturado de impactos publicitarios que lo le interesan.

El proceso de transformación digital abarca a toda tu organización, desde los
RR.HH pasando por los diferentes departamentos de producción, logística
hasta el de operaciones, todos tienen que adaptarse al cambio generacional y
de tendencia de consumo.

Sistemas de automatización de procesos complejos, procesos de estructura
de negocio, cadena de valor, control de calidad y saber la rentabilidad de tu
empresa en cada departamento, es esencial para la mejora continua  de tu
empresa y en consecuencia de tus ventas.



RECORRIDO DEL CONSUMIDOR EN SU PROCESO DE COMPRA

MOTIVOS EXTERNOS

BÚSQUEDA

DECISIÓN

COMPRA

reemplazo de producto

39% Recarga de

producto 23% Nuevo

producto 15%

De media el 22%

la hace de manera

online

La presencia omnicanal

es clave para que el

consumidor descubra un

producto, el 46% on/off y

el 42% boca a boca

EMBUDO DEL RECORRIDO DE COMPRA

MOTIVOS INTRÍNSECOS

Promociones 14%

Espontáneo 10%

Conversación 7%

El 50% de los

consumidores no

tiene clara la marca

que va a comprar



CATEGORÍAS:01 Categorías y venta online y offline

Compra offline 44% Compra online 56%02
Productos

electrónicos

Compra offline 58% Compra online 42%03
Hogar y

jardín

Compra Offline 56% Compra online 44%04 Moda

Compra offline 87% Compra online 13%05
Alimentación

y belleza

Compra

Consumidor

% por categorias off/on



45%

43%

26% 20%

Producto de manera inmediata

Experiencia física

Toma de decisión más fácil

Entrega a domicilio

% por canal: off/on Compra off Compra on

Motivos para la compra

Más barato

31%

29%



MÓVIL

LA IMPORTANCIA QUE
CADA VEZ TIENE EL MÓVIL



La conexión a través del móvil se
realiza desde cualquier lugar

39%7%

51%

ANTES DE VISITAR LA TIENDA EN CASA

LA BÚSQUEDA A
TRAVÉS DEL MÓVIL 

EN LA TIENDA11%

COMPRA A
TRAVÉS DEL
MÓVIL

36%



Desafíos de la transformación
Digital

01

HOMOGENEIDAD

Cada vez los productos son

más iguales y los clientes

buscan diferenciarse

02

CAPTACIÓN

En búsqueda del

consumidor cualificado,

segmentación de

audiencias y target

03

FIDELIZACIÓN

Conocer a tu cliente es clave y

supone un desafío, implementación

de CRM y estrategias para compra

recurrente.

05

RENTABILIDAD

La busca de la máxima

rentabilidad debe ser tu

objetivo

04

PERSONAS

Es la base de todo, clientes

y empleados son personas,

formación y adaptación al

cambio



Beneficios de la transformación
digital

01

SABER MÁS DE TU
CLIENTE

Tienes más información

sobre tu cliente para

ofrecerle el mejor producto.

02

PROCESOS

Procesos más

estructurados y enfocados

al rendimiento.

03
ESTRUCTURA

Estructuras sólidas preparadas

para trabajar en equipo y

sincronizados.

05

LA DATA

Información de lo que pasa

en tu negocio, recorrido del

cliente y conocimiento del

mismo.

04

ANTIPIPACIÓN

Saber anticiparse y adaptar

tu estrategia al contexto

socio-económico actual.



Esquema de proceso estratégico
de la transformación digital

01 03 05

02 04

PROBLEMA

Identificar el

problema o

problemas de tu

organización para

acometer mejoras

IMPLEMENTACIÓN
DE SOLUCIONES

Implementar las

herramientas y

conceptualizar el cambio de

tu empresa en base al

negocio y al problema.

CONCLUSION

Interpretación de los

resultados obtenidos y

extraer la data que aporta

valor al negocio, ventas y

rentabilidad

NEGOCIO

Saber cual es tu

negocio, entenderlo

a la perfección para

saber tus

requerimeintos

DEFINICIÓN DE KPIS

Identificación y seguimiento

de las kpis más importantes

por cada área del negocio,

organización, operaciones,

logística, etc



Estamos ante un 
 cambio de paradigma
donde debes acometer
acciones con
estrategia y
planificación para
adaptar a tu empresa a
un nuevo tiempo sin
precedentes.



¿Hablamos?

Plaza Trabajadores del Calzado, 10, 3º  Elda

(Alicante)

Móvil: 696 67 96 52

hola@nubetik.com   www.nubetik.com


