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Experiencias de Compra Memorables
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Agencia de marketing retail especializada en
desarrollo de planes de estrategia para el
punto de venta: marca, Mk y comunicacion,
ademas de diseno de experiencia de compra.




Formacion/
Direccion Postgrado Experto Retail, Universidad Europea de Valencia

Contacto Prersc Noticios Agendo Blog Alumni Espaficl \/ % 961043883 Q fO\
Universidad Conoce Descubre Vive :

{/
Europea Universidad Europea Oferta Académica Experiencia Universitaria B

Home » Universidad Europea de Valencia » Mdsteres y Postgrados » Empresa y tecnologia » Postgrado de Experto en Retail y Gestion del Punto de Venta

30% DESCUENTO EN RESERVA DE PLAZA PARA CURSO 20/21 iSOLO HASTA EL 30 DE JUNIO!
~ % T J

Postgrado de
Experto en Retail y
Gestion del Punto
de Venta

Abarca todos los procesos que intervienen en el

desarrollo de un modelo de negocio Retail

Experimentards, mediante un proceso prdctico, desde la concepcion
estratégica del modelo hasta la gestién de la experiencia del consumidor

En el PDF encontrards: Comienzo Duracién
23 OCT. 2020 12 MESES

® Plan de estudios detallado

# Por qué esta titulacion es perfecta para ti @ Conocerds los cuatro pilares donde se basa la gestién de la diferenciacién
de un modelo de negocio

® Aprenderds a gestionar bien el impacto de la tecnologia en los puntos de
DESCARGAR PDF INFORMATIVO venta

Obtén un descuento del 30% sobre reserva de plaza si te
matriculas antes del 30 de junio. Consulta las bases

lnmmlan roreeid
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Las tiendas fisicas en un mundo
postCOVID19.

Como retrabajar tu Marketing e Imagen de tus Puntos de Venta.



huuun.

yelail loves us

Reflexion

/

“Nos encontramos en una situacion econdmica y social de gran
incertidumbre, muy volatil ademas de cambiante (mucho mas incisiva
en sectores como el comercio minorista, HORECAYy el turistico) por lo
gue este documento y sus opiniones quizas dentro de unos meses
pueda quedar en parte obsoleto.”

branding&retail.
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Indice /
webinar

1) Actualiza y readecua tus tiendas a la nueva situacion.

2) Piensa a largo plazo, replantea tu modelo de tienda, tu marca
3) ¢ES el momento de digitalizar tus puntos de venta?

4) Los cambios en la Experienciade Compra.

5) Lo mas importante, planificate.

branding&retail.
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1) Actualizay readecua tus tiendas a
la nueva situacion.



Acciones

1) Actualiza y /
readecua tus
tiendas a la

nueva
situacion

CORTO PLAZO

.COMUNICACION
.PROTECCION-SEGURIDAD
HIGIENE

.CONTROL ACCESOS
.CONTROL AFORO
AJUSTAR RECORRIDOS
.GESTION ESPERA/COLAS

huuun
’ &..7;(/ [V 1a S

MEDIO-LARGO PLAZO

MATERIALES AntiBact
CAJA DE COBRO

DIGITALIZACION
NUEVOS LAYOUTS

branding&retail.
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Corto Plazo huuun.

1) Actualiza y /
readecua tus
tiendas a la

nueva

situacion SEGURIDAD CONFORTABILIDAD RAPIDEZ

clickaq_ip

Haz la compra online

branding&retail.
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Corto Plazo / huuun

1) Actualiza y Segurldad | o
readecua tus e LN I W ¢Como prevenir
el coronavirus en

tiendas a la Buenas | / ‘ 2
practicas en 'i‘ @ w ‘w thences

nueva los centros N .
situacion de trabajo gde | Mpmagtes | g, | SiEm " D:D
01 ¥ 05

ON las tiendas r
Al
LZAC
o O ARl +
® * i 5 . Haz todo lo posible Mantén una
ﬁ para mantener la adecuada ventilacién
T ii * =00

2N,
Oy ouo"

distancia preventiva

Medidas para la prevencion 02 é‘ ¥ O 6 @

de contagios del COVID-19

—— Desinfecta tu tienda Promueve el pago
o T‘ Sexm @ a diario con tarjeta

— "
I aue
th — o - E
=L '
P o f'-\-y- A = g A
o ) oo
AR o =°© 2
— L e,
Instalar di Limpiar ici ’ Lavary. la Lavar manteles, 2\
de geles desinfectantes. pomos, mobiliario, maquinaria, lavabos, maquinas vajilla a temperaturas servilletas y ropa de Y

para el uso de los dispensadoras, teléfonos, datafonos, etc con superiores a 80°C. trabajo en lavadoras
clientes y el personal desinfectantes o lejia. industriales a mas de - > -
de servicio. 60°C. Limita tu aforo Restringe los objetos
e e e s comunitarios al
" EN CENTROS DE TRABAJO Y MANIPULACION DE ALIMENTOS Nl minimo posible

N\ aﬁ’“" =  |MED 04 & 08 &

- s e @@ Dispén material Una buena
) -Q DBE ESPANA DE SANIDAD rLrs dgsinlvctamo para comunicacién es la
a 2 ] = clientes y clave para luchar contra
Revisar y limpiar los Ventilar después de Cocinar los alimentos Mantener los alimentos !robnjadorot el coronavirus en las
filtros de aire cada servicio y asegurar por encima de los 70°y protegidos en todo »
acondicionado y rejillas.  una renovacion del aire mantener la cadena de momento con film, tiendas
suficiente. frio. tuppers y etiquetas.

Nos debemos asesorar, en cada sector, de las medidas a adoptar para hacerlos
espacios mucho mas seguros y confortables. Geles, guantes, mamparas, etc...

branding&retail.
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5) Actualiza y C i

readecua tus
tiendas a la

le agr: adecem

’ ]
Cuidate / Clidanog / c?: :
Idag

nueva
situacion

DURANTE TU EXPERIENCIA DE COMPRE

cuidate / cuidanos / cuidalos

www.cuidate.com

Una buena comunicacion fuera y dentro del punto de venta ayudaa
tranquilizar a los que vienen a comprar.

branding&retail.
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5) Actualiza y
readecua tus
tiendas a la

nueva
situacion

C
C

Flujo de video por cable

huuun.
yeloil lves ns

orto Plazo/
onfortabilidad
A

Cémara de captura de
PR Dispositivo mévil que recibe alertas
cuando el aforo se acerca al limite

Modem 4G que envia estadisticas de aforo a la nube para consulta desde la central,
y alerta por SMS a las personas determinadas.

PUEDE AFORO

PASAR MAXIMO

Ordenador con el software de visién artificial basado en IA.

Aforo actual Aforo actual

Aforo maximo: 100 Aforo maximo: 100

Se debera pensar en control de accesos, de aforo, recorridos temporalesde
flujo de clientes, tan solo para calmar a nuestros clientes mas temerosos

branding&retail.
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5) Actualiza 'y
readecua tus
tiendas a la

nueva
situacion

Corto Plazo/
Rapidez

TU WHATSAPP

El pedido llega & tu WhatsApp

ERDULERIA

Hotal LA VERDULE
Mi nombre &5 Juana y necesita e510s productos
I ¥ me s enviar Sy 3 Rioja 2345 te lo
agra ré
o arios: Pueden vener entre las 14y 16
Pago en efectivo

1/12
1)
1/
2
34
1/
1
2
2

Cantidad de productos: 14
Importe total: 23,75 €

huuun.

yeloil lmwes ns

Incorporar canales de conexion desde la tienda para que el cliente pregunte

antes de ir o incluso se le pueda preparar el pedido.

branding&retail.
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1) Actualiza 'y Plazo/
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Medio-Largo Plazo/ + huuun

5) Actualiza y higiénica
readecua tus
tiendas a la

XIONE

PORCELANOSA Group

nueva
situacion

CORIAN pESsIGN

Make Your Space™

branding&retail.
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tiendas a la

nueva
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1) Actualiza y tecky
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2) Piensa a largo plazo, replantea tu modelo de
tienda, tu marca



¢ QUE NO HA CAMBIADQO?



¢ QUE NO HA CAMBIADO?

Personas que venden
a Personas



MOTIVADORES DE COMPRA



MOTIVADORES DE COMPRA

Promesa de Marca
Punto de Venta
Precio



2) Piensaa
largo plazo,
replantea tu
modelo de
tienda, tu
marca

Marca /

huuun.
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2) Piensaa
largo plazo,
replantea tu
modelo de
tienda, tu
marca

Marca /
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2) Piensaa
largo plazo,
replantea tu
modelo de
tienda, tu
marca

Marca /

PERSONALIDAD NEUTRA

NO SEGMENTA
BAJO VALOR DIFERENCIAL

V|

huuun.
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2) Piensaa
largo plazo,
replantea tu
modelo de
tienda, tu
marca

Marca / huuun.

PERSONALIDAD NEUTRA PERSONALIDAD DIFERENCIADA

NO SEGMENTA
BAJO VALOR DIFERENCIAL

4

SEGMENTA
ALTO VALOR DIFERENCIAL

branding&retail.
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2) Piensaa
largo plazo,
replantea tu
modelo de
tienda, tu
marca

Marca /

PERSONALIDAD NEUTRA
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PERSONALIDAD DIFERENCIADA

branding&retail.
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3) ¢Es el momento de digitalizar tu
punto de venta?



3) ¢Es el
momento de
digitalizar
tus puntos
de venta?

clickdrivex

& !lOSKI Z online

Haz la compra online
y recdgela con tu coche.
Erosi onlinen eta joso

mﬂ\ﬂwrekin, 54 \ -
; 74
3

HAZ TU PEDIDO
POR WHATSAPP
Y PODRAS RECOGERLO

EL MISMO DIA

I|I
CLICK B>
&COLLECT

Compra online y recoge
el pedido en tu TIENDA

huuun.
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branding&retail.
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Lo que posiblemente puede nyyun
3) ¢Es el ocurrir

momento de
digitalizar
tus puntos
de venta?

Uo c Universitat Oberta

de Catalunya

Millennials vs Centennials

Edad

Entre 25 y 40 anos om Hasta 24 anos

oo E3 e Retail&Go: caceleracion

sininternet. Tienen una gran dependencia
Utilizan mucho las nuevas » de la tecnologia.
tecnologias. Utilizan hasta cinco dispositivos - -
Utilizan tres dispositivos ° alavez. e O I I ta >
alavez. " =
: , Trabajo : , —
Nacidos en una época de bonanza Nacidos en una época de crisis
econdémica. econémica.
Estan sobreeducados. Auténomos y emprededores.
Cambian de trabajo cada tres anos. Crean su negocio.
Consumo

Compran en linea. Compran en tiendas fisicas.
Odian la publicidad, pero Piden publicidad multiracial,

adoran las marcas. ‘ € inclusiva y sin estereotipos.
Sociedad

Educados en laigualdad y la
diversidad racial y cultural.
Exigen compromiso medioam-
biental a las marcas.

Son mas individualistas y menos
solidarios.

Les preocupa el medio ambiente,
pero no se involucran.

branding&retail.
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3) ¢Es el
momento de
digitalizar
tus puntos
de venta?
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Algo de lo que puede ol
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unmanned stores

branding&retail.
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3) ¢Es el
momento de
digitalizar
tus puntos
de venta?

¢{Qué deberia
hacer?

1) ¢Estoy preparado?.
2) ¢Mis clientes lo estan?

3) ¢ Qué pasos basicos me permiten ser mas «digital»?
- Conectar por RRSS

- Conectar en remoto con mis clientes
- APPs

huuun.

yelail loves us

branding&retail.
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4) Los cambios en la Experiencia de
Compra.



4) Los
cambios en
la
Experiencia
de Compra

Ahora

ASi FUNCIONA EL MODELO DE INDITEX

El modelo de negocio de la firma es circular. Ademas de las
colecciones por temporada que saca cada marca, el perio-

do que transcurre desde que se detecta una tendencia y se
pone una prenda en el mercado es de 3 semanas

ANALISIS DE DATOS
- Se analiza qué se vende, donde y se trata de entender por qué.

- La informacion de las tiendas llega de la venta y el contacto con las filiales.
« Los datos online se tienen a tiempo real: el tiempo de compra medio es de
5-7 minutos. El pico de actividad en la semana son los lunes por la mafiana.

. Procesos integrados
. Venta fisica.
@ Ventaonline.

ATENCION

AL CLIENTE

- Cuenta con1.200

empleados en 12

‘contact centers’

en todo el mundo.

- Atiende 45.000

contactos al dia a
través del teléfono,

chats, redes socia- @
les y email.

ENTREGA DEL PEDIDO

- Se realiza el mismo dia en algunas
ciudades: Madrid, Londres, Paris...

- En el resto de lugares se reparte entre
uno y tres dias tras la compra.

- E1 30% se recogen en tienda.

IMAGEN Y MERCHANDISING

« Produccion de la imagen de las colec-
ciones para todos los canales y de las @

prendas que aparecen en la web.

- La sede de Inditex en Arteixo tiene 15

estudios y 10 fotégrafos. Se suben
1.500 fotos por semana a la web.

©

COMERCIAL PRODUCCION

- Analisis de los datos para tratar de adelan-
tar tendencias.

- Decision de crear colecciones reducidas o
productos para responder a esas tendencias.
- Cambios en la colocacion de productos en
tienda o web en funcién de las ventas

INDITEX
Z AR A
PULL&BEAR

Bershka
Mesimo Daidti
@tradivarius
OYSHO
UTERQUE

VENTA FiSICA
- Sus ventas en tienda ascendieron a
22.800 millones de euros en 2017.

VENTA ONLINE

« Vende online en 49 mercados. Sus webs
recibieron 2.418 millones de visitas en 2017.
+ El canal digital aporté 2.500 millones de
facturacién en 2017, un 41% mas.

- Surécord de pedidos son

249.216 en una hora.

- Zara cuenta con 700 disefiadores que

hemisferio tiene su propia coleccion.
« EI 59% de la produccion se realiza en
Espafa, Portugal, Marruecos y Turquia

huuun.
, &7;(/ é’ae‘-s- s

PLATAFORMAS
LOGISTICAS
producen 65.000 referencias anuales. Cada . Todas las prendas que

vende Inditex pasan por

las 12 plataformas logisti-

cas que tiene el grupo en @
Espaiia

- Losenvios atiendaya

los almacenes online se

hacen dos veces por

semana. Llegan en un

maéximo de 48 horas a

cualquier parte del mundo.

©

TIENDAS ALMACENES
= El grupo suma 7.475 estableci- ONLINE &I'—-
mientos en 96 mercados dife- O

rentes. En 2017 realiz6 183
aperturas netas.

« Existen19 en 17
paises diferentes.
En Espafia hay dos.
« No pertenecen a

Inditex, sinoa
terceras empresas.

Elaboraci

Mejora y agiliza el proceso de venta, la mayoria de los clientes agradecera
comprar de forma mas rapida en estos momentos.

branding&retail.
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Qué empiezan a hacer otros

4) Los /
cambios en -
Colorker

Ia PRODUCTOS v NOSOTROS v BLOG 3D CONTACTO

° ° y V/% / 3 A N /:)/"
Experiencia ' . y /é/ ,, eﬁ b,
de Compra : —  Create your own renders
P I~ withoour 3D tool.

AVAILABLE ON OURWEBSITES
DISPONIBLE EN'NUESTRANS WEBS

ZYX 2 Intranet & Descargas 2 Buscar ES |diomas

/ '//

Disena cio e
i - s ’) NN . 7/" g e V4 g ¥
. o, S - S X 4 / 7 & .
Descubre nuestra herramienta 3D RIveS %) : 7 [ /;»f" ) .»9};”* / 4

iEMPEZAR!

{yry

’ Crea tus ambientes con
. nuestra herramienta 3D.

ASi SOMOS

Reflexiona en lo que tu cliente piensa o necesita antes de ir atu
exposicion, tienda o showroom. Apdrtale valor

branding&retail.
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Qué empiezan a hacer otros huuun.
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4) Los
cambios en
la
Experiencia Capuno
de Compra . #
0o Lol A2 [ §) x
I s I— - —

Anticipate a la decision de compra de tus clientes antes de que vengana
tu tienda, te lo agradeceran.

branding&retail.
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4) Los
cambios en
la
Experiencia
de Compra

Qué empiezan a hacer otros

/

Crea necesidades, podras diferenciarte del resto.

huuun.

yelail loves us

branding&retail.
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Tendencias que vienen para quedarse, o nyyun

4) Los no /
cambios en
la

Experiencia
de Compra

@
pelail (TTes ¢S

of Vid

TIENDAS «INSTAGRAMEABLES» LIFESTYLE STORE
Pops 'n Bops, Valencia Mahou San Miguel Madrid

branding&retail.
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Tendencias que vienen para quedarse, o L b

4) Los no /
cambios en

la

Experiencia

de Compra

SOCIALIZABLES RESPONSABLES Y COMPROMETIDAS DE ACCION LOCAL
Poppyns Valencia Apple Store Ametller Origen

branding&retail.
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4) Los
cambios en
la
Experiencia
de Compra

Tendencias que vienen para quedarse, o huuun
no/

+ CENTRICAS
IKEA MADRID

+ EXPERIENCIALES
NIKE Store NYC

branding&retail.
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5) Lo mas importante, planificate.



5) Lo mas
importante

planificate

“Una mala idea con trabajo
constante puede convertirse en
negocio”

branding&retail.
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6 pasos para planificar y
solo 3 para ejecutar



Planificar / R iy

5)Lo mas
importante

planificate

- Definir Proyecto

- Listado de Tareas

- Necesidades y recursos

- Tiempos y Costes

- Diagrama

- Riesgos y Planes de Accion

branding&retail.
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Planificar

/

MECESIDADES

IMAY

SUBTAREA A RESOLVER PRl 2 3 4 5 6/7 89 10 11 12 13 14 15/16 17 1
Calcular Invitados Lista de Invitados Confirmados 2 £
Busqueda 14 £
Reservar Sitic Consultar Disponibilidad 7 £
Visitar Sitios Posibles Horas Libres 3 30,00 €
Contratar 1 VARIABLE
Calcular Invitados Lista de Invitados Confirmados 2 £
Reservar Comida Ver Menis Sitio 3 £ |Intolerancias
Probar Seleccion Horas Libres 1 10,00 €
Contratar 1 VARIABLE
Listado de Invitados 7 £
Datos para la Invitacion  |Fecha, Hora, Lugar y Plano del Sitio 1 £
Invitar Gente Disefiar Invitacion 3 £
Enviar Invitacion Mailchimp 1 £ |Mail o WEP
Confirmar Asistencia 14 £ |Bajas
Busgqueda isitio? 3 £
Contratar Animacion Pedir Opinion 2 £
Contratar 1 500,00 £
Estudiar Ezspacio Sitio 1 £
Decorar Espacio Disefiar Decuraciufin : 2 £
Comprar Decoracion iDonder 5 100,00 €
Montar Decoracion Horas Libres y Ayuda 2 10,00 € |El mismo dia

JUNIC
4567891011 12/15 14 15 16 17 18 1*

5




Ej ecu ta r / yoliil doee s

5) Lo mas
importante

planificate

- Supervision
- Control de Gastos
- Reprogramar

branding&retail.
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Video Baile Chico
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