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EL consumidor hipervelog de hoy T
en dia es mds exigente que 7
nunca Yy esta poniendo en jaque

Los modelos actuales de retail

con nuevos valores que

suponen un desafio incluso para

Los negocios mads centrados en

su publico. Nos enfocaremos en

el cambio N° 1.

de Los retailers afirman que La compra a

través del movil es prioridad de negocio.
Fuente: WSGN - 2018

de personas entre 18 y 24 anos prefieren
establecer nuevos contactos a través de
redes sociales, apps de mensajeria u
otros métodos online.

Fuente: YouGou

Incluir funcionalidad de Los dispositivos moviles

Escanear y comprar en sus tiendas

Comandos de voz que ayudan a
Localizar los productos.

Sistema de senalizacion y acceso
a listas de compras inteligentes

Realidad aumentada para orientar
durante el proceso de compra y {
mostrar caracteristicas destacadas.

La start-up Hero se ha asociado con “
Harvey Nichols para ofrecer una .
funcion que permite a Los vendedores

en tienda responder a preguntas de

Los compradores online mediante

video. Luego, Los compradores pueden
unirse al ‘Black Book' de La tienda.
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La importancia de Los sentimientos
La economia de la confianza

La preocupacion climdtica

La longevidad generacional

La propiedad como concepto del pasado

de estadounidenses entre 18 y 29 anos y
36% entre 30 y 49 afios admiten estar
online constantemente.

Fuente: Pew Research - 2018

dijo sentirse mas comodo hablando con
desconocidos cara a cara, en
comparacion con Los mas de dos tercios
en el sector de 55 anos 0 mds.

Fuente: YouGou

Conseguir interacciones moviles mas naturales

Inteligencia artificial para crear
interacciones mas “humanas” a
través de Los dispositivos moviles.

Popularizacion de Asistentes
virtuales como Alexa de Amagon
y Google Assistant

Las estrategias del “lenguaje
natural” serdn La norma.

Encontrar articulos a través de
busquedas visuales.

Experiencias que lideran esta transicion

Un andlisis realigado por McKinsey estima que las
tiendas de alimentacion del futuro necesitaran solo
un tercio de Las horas dedicadas actualmente al

reabastecimiento e inventariado.
Fuente: McKinsey
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Repensando el papel

de los vendedores:
Deberdn aparecer nuevos
perfiles y ofrecer el mismo
nivel de asistencia e
interaccion a través de Los
mensajes o de las redes
sociales que en persona.

MAcCys
ofrece a sus empleados convertirse en
embajadores de La marca. Este equipo
se encargard de compartir videos
coproducidos por Macy's y la
plataforma de video Tongal.

Empiece a explorar la entrega en ausencia

de encuestados en EE.UU

: ) ; Integrar
dice no sentirse comodos

Crear e

- la experiencia online estrategias
permitiendo que los y offline del comprador. de lenguaje visual
repartidores entren a su Comience a ampliar Los y natural que
domicilio y 53% afirma sistemas de autopago ' ayuden a llegar e
que laidea les resulta hacia propuestas de interactuar con Los
“muy incomoda”. Sin autoservicio. compradores.
embargo, los siguientes
retailers realizgan pruebas
para plantear esta .
iniciativa a largo plago: Evalie el rol Establecer

de los vendedores. mecanismos para
WAITROSE Asegurese de que Llegar al nivel
y influyan en La decision necesario de confianga,
L de compra cuando esta & que permita acceder a
Walmart 1™ se estd tomando ’ Los hogares cuando
amazon realmente estén ausentes.
-

Fuente: Moming Consulk
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