cSabias que laposibilidad de entrega a
domicilio es el principal motivo para
compraronlineenun31%deloscasos?

Lasociedad esta encontinuocambioyel
consumidorcambiaconella

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



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 habitos es una
de las claves para crear una estrategia de éxito. ;Donde busca el consumidor?
¢Qué busca? ¢Cuales 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 mas exigente, con mucha mas informacion vy
ademas saturado de impactos publicitarios que lo le interesan.

El proceso de transformacion digital abarca a toda tu organizacion, desde los
RR.HH pasando por los diferentes departamentos de produccion, logistica
hasta el de operaciones, todos tienen que adaptarse al cambio generacional y
de tendencia de consumo.

Sistemas de automatizacion 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
empresay en consecuencia de tus ventas.

EL NUEVO
CONSUMIDOR

Customer Experience

Consumidor mas exigente e informado
gue busca una experiencia unica de

usuario.




RECORRIDO DEL CONSUMIDOR EN SUPROCESO DE COMPRA

reemplazo de producto
producto 23% Nuevo
Promociones 14% oroducto 15%
Conversacion 7%
La presencia omnicanal
consumidor descubra un
El 50% de los producto, el 46% on/off y
tiene clara la marca

el 42% boca a boca
que va a comprar

De media el 22%
» la hace de manera
online

EMBUDO DEL RECORRIDO DE COMPRA



Compra
Consumidor

% por categorias off/on

Productos
electronicos

Alimentacion

y belleza

Categorias y venta online y offline

Compra offline 44% Compra online 56%

Compra offline 58% Compra online 42%

Compra Offline 56% Compra online 44%

Compra offline 87% Compra online 13%



Motivos para la compra

% por canal: off/on Compraon

Producto de manera inmediata 45%
Experiencia fisica 43%
Toma de decision mas facil 26% 20%

Entrega a domicilio 31%

Mas barato 29%
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La conexion a través del movil se
realiza desde cualquier lugar

EN CASA

' COMPRA A
LA BUSQUEDA A :




Desafios de la transformacion
Digital

CAPTACION

HOMOGENEIDAD FIDELIZACION
En busqueda del Conocer a tu cliente es clave y
Cada vez los productos son . . o -
. , consumidor cualificado, supone un desafio, implementacion
mas iguales y los clientes segmentacion de de CRM y estrategias para compra

buscan diferenciarse recurrente.

audiencias y target

PERSONAS

Es la base de todo, clientes

y empleados son personas,

formacion y adaptacion al
cambio

RENTABILIDAD

La busca de la maxima
rentabilidad debe ser tu
objetivo




Beneficios de la transformacion
digital

SABER MAS DE TU

PROCESQOS
CLIENTE ESTRUCTURA
. L . Procesos mas Estructuras solidas preparadas
Tienes mas informacion . :
. estructurados y enfocados para trabajar en equipoy
sobre tu cliente para al rendimiento. sincronizados.
ofrecerle el mejor producto.
LA DATA :
ANTIPIPACION

Informacion de lo que pasa

en tu negocio, recorrido del

cliente y conocimiento del
mismo.

Saber anticiparse y adaptar
tu estrategia al contexto
socio-economico actual.




PROBLEMA

ldentificar el

problema o
problemas de tu
organizacion para
acometer mejoras

Esquema de proceso estratégico
de la transformacion digital

NEGOCIO

Saber cual es tu
negocio, entenderlo
a la perfeccion para

saber tus
requerimeintos

Identificacion y seguimiento
de las kpis mas importantes
por cada area del negocio,
organizacion, operaciones,

IMPLEMENTACION
DE SOLUCIONES

Implementar las
herramientasy
conceptualizar el cambio de
tu empresa en base al
negocio y al problema.

DEFINICION DE KPIS

logistica, etc

CONCLUSION

Interpretacion de los
resultados obtenidos y
extraer la data que aporta
valor al negocio, ventasy
rentabilidad



Estamos ante un
cambio de paradigma
donde debes acometer
acciones con
estrategiay
planificacion para
adaptar atuempresaa
un nuevo tiempo sin
precedentes.
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