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SEDUCCION:
CAUTIVAR O ATRAER A
UNA PERSONA

Diccionario Manual de la Lengua Espafiola Vox. © 2007 Larousse Editorial, S.L.




COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
MEXICANO

e

MERCHANDISING
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rayy EL CAMINO ATLA COMPRA
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eSHOPPER

MEJORANDO LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE
CON ANALTICA & BIGDATA
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HABITOS DEL CONSUMIDOR MEXICANO

Distribucion familiar en México

'I'mr fish Tl o0 T M M o 'h ffé 1
. mamdy | Papa.mamay |Padres. hjosy| _ Familia | Parefajoven | wigovoe J. Pareiagel | Pavasgly | . __ Familia

e R

S e
———

L

c 14.9% 21.4% 24% 214% 16.1% 12.9% 28.7% 19% 17.1% 20.3% 8.8%
C= 18.1% 17.2% 19.5% 22% 13% 12.6% 20.4% 20.9% 18.6% 15.4% 12.5%
D+ 22.8% 161% 14.8% 16.3% 174% 16.6% 13% 16.9% 20.5% 15.6% 16%
D 23% 10.6% 2.5% 13.1% 25.3% 334% % 20.2% 22.4% 24.9% 34.8%

E 33% 1.9% 1.5% 2.9% 4£8% 6.6% 7% 2.9% 4.2% 5.1% 174%



® ®

4,238,797 4,635,967

St  SUELDO PROMEDIO CRECIMIENTO

‘a’m W MENSLAL
BANDA ANCHA

05:6%:

DISTRITO FEDERAL

EDUCACION

POBLACION TOTAL

8,874,724

GRADO PROMEDIO

= 11.9% e
“ r:‘n 21%  SECUNDARIA

m 25.2% MEDIA SUPERIOR

CEHTRI]SUR ﬁf 27.8% superior

v EEE

|
i ,I}

= Ful e B

,||_IMIIIIIIHII

CANALES
NS

[

10

ANALOGICOS

[

12

DIGITALES

PERIODICOS

FACEBOOK —

13:000,000

INTERNET

55% -



Copyright ©



Al hablar de merchandising... équé ideas
vienen a su mente?

Mercaderista
Rentabilidad
Rentabilidad opper @ ‘
ActlvaC|on Dias
Rotacion Inventario

Flujo de Gestién o
Trafico de Colas Trade .
Caliente /
Marketlng .
Fria
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Es el conjunto de técnicas
que facilitan la
comunicacion entre
fabricante, distribuidory
(Shopper) en

el punto de venta.
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EL CAMINO A LA COMPRA
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... guiando la experiencia de compra del shopper ...

Atmosfera |, o

PDV
PLACE Mezcla de
Tipos de viajes [ PLAN T /[ PURCHASEJ Productos

\ Ubicacion de
Segmentacion Shopper Insights Categorias

[DEMANDJ [ BUY J

Consumer Insights /

L ENGAGE J R@NSUME Exhibicién
EVALUATE :
Precio

Misiones de Compra

. Promocion
Evaluacion
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COMPARANDO NECESIDADES

NECESIDADES DEL e NECESIDADES DEL

CONSUMIDOR SHOPPER
Requisitos que necesito Requisitos que necesito sean cubiertos
sean cubiertos por los productos que como parte del proceso de compra.

compro para mi y mi familia

Ejemplos: saludable, durable, Ejemplos: variedad, valor,
satisfaccion, delicioso. conveniencia, experiencia.
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@ CONSUMIDORES SHOPPERS
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El Shopper no esta tomando tantas decisiones...

DE ACUERDO CON LA INDUSTRIA: A LO LARGO DE LOS DIFERENTES

MERCADOS Y CATEGORIAS,
SIN MAS DEL
EMBARGO 5 O 0/

ACTUA DE MANERA
AUTOMATICA

DE LAS DECISIONES SON
TOMADAS EN LA
EXHIBICION
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EJEMPLO — TIENDA PARA BEBES

ARMONIA RENDIMIENTO
MOTIVACION

INCOMODIDAD
LIMPIEZA VISUAL
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Que es Big Data? ;‘..“3
ITH

BLACK '
Wikipedia:
“El Big Data, es un concepto que hace IBM:
referencia al almacenamiento de grandes “Depending on the industry and
cantidades de datos y a los procedimientos ~ organization, big data encompasses
usados para encontrar patrones information from multiple internal
repetitivos dentro de esos datos” and external sources as transactions,

PE—

- _ social media, enterprise content,

T sensors and mobile devices.
Companies can leverage data to
adapt their products and services to
better meet customer needs, optimize
operations and find new sources of
revenue.”
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As of 2011, the global size of
data in healthcare was
estimated to be

150 EXABYTES

[ 161 BILLION GIGABYTES ]

By 2014, it's anticipated
there will be

420 MILLION
WEARABLE, WIRELESS
HEALTH MONITORS

40 ZETTABYTES
[ 43 TRILLION GIGABYTES |

of data will be created by
2020, an increase of 300
times from 2005

It’s estimated that

2.5 QUINTILLION BYTES
[ 2.3 TRILLION GIGABYTES |
of data are created each day

The
FOUR V’s

4 BILLION+
HOURS OF VIDED

E' Sy
353

®
are watched on
B BILLI[)N Of Bl YouTube each month
PEOPLE
have cell
phones

Data e

30 BILLION You
From traffic patterns and music downloads to web PIECES OF CONTENT ‘&

are shared on Facebook
every month

Most companies in the
U.S. have at least

100 TERABYTES

10N NAN RIRARYTFS

400 MILLION TWEETS

are sent per day by about 200
million monthly active users

A

WORLD POBULATION. 7 BU 110N
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1. Conozca muy bien sus clientes y
consumidores

“cada consumidor es distinto,
nuestro deber es entenderlos y
conocer su comportamiento para
poderlo estimular y conectar con
nuestra marca”
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¢Qué implica conocer bien mis. ...~ """ "

clientes? \f S—
1. |

Tener claridad de que

Informacion tiene de sus

clientes y consumidores. |




¢Qué implica conocer bien mis
clientes?

2.

Definir que informacion
adicional requiere de sus
clientes.




¢Qué implica conocer bien mis
clientes?

3.

Definir los mecanismos y
canales a través de los
cuales obtendra esa
Informacion.




¢Queé implica conocer bien mis
clientes?

4.

Activar los mecanismos de

captura de esa informacion
relevante.
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2. Encuentre los “Insights” en la
informacion recopilada y actue

Conocer y entender nuestros
clientes es sumamente relevante,
siempre y cuando personalicemos
las acciones de nuestra marca para
mejorar la experiencia de ese
cliente y hacerlo nuestro fan!
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¢Qué implica encontrar los “Insights” y
personalizar las acciones?

1.

Consolidar y correlacionar la
Informacion encontrando
patrones significativos.




Qué implica encontrar los “Insights” y
personalizar las acciones?

2.

Comunicar agilmente los
“Insights” y tomar las
acciones sobre cada cliente o
perfil en funcion de esos
hallazgos relevantes.
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Recomendaciones Finales g
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1. Inicie cuanto antes, sino lo hace, su
competencia ya lo esta haciendo.

2. Para implementar su Iniciativa de
Big Data & Analytics considere un
modelo Iterativo e Incremental.

3. Tenga presente que puede ser mas -
rapido y mas econdmico un modelo de
servicio que un proyecto tradicional.
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Aldo Trujillo Santos del Prado E E Juan Carlos Ochoa
Director Comercial Director Bigdata & Analytics
Movil: (55) 5414 8990 Movil: (55) 2727 6520
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