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En los ultimos afos, los equipos directivos en el sector
del comercio minorista se han enfrentado a cambios sin
precedentes. Ningun otro sector experimenté cambios tan
profundos, no solo en como se hacen los negocios, sino

en donde. Esos cambios pueden conllevar recompensas
adicionales, pero también nuevos requisitos.

Debe anticipar las necesidades de los clientes, independientemente de donde
compren, y mantener precios flexibles. También es necesario ofrecer una cadena de
suministro sélida y, al mismo tiempo, asegurarse de que toda la organizacion trabaje
de manera conjunta y se centre en el cliente.

No parece tarea facil, pero jes posible?

;Como pueden los comercios minoristas ofrecer flexibilidad a los consumidores
y mantener la solidez de los procesos?

Nuestra experiencia con comercios minoristas de todo el mundo demuestra que,
para lograrlo, es necesario utilizar los datos correctos en el momento adecuado a
fin de tomar mejores decisiones, mas flexiblesy rentables. En este libro electronico,
compartiremos nuestros aprendizajes.Ademas, explicaremos brevemente como
puede transformar su comercio minorista redisefando la manera de usar los datos
y asociandose con Tableau.

Generar eficiencia en la cadena de suministro.

Ofrecer experiencias sobresalientes en los diferentes canales.
Reunir a su organizacion con un enfoque centrado en el cliente.
Implementar estrategias de productos y precios flexibles.
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de los consumidores prob6 una nueva

tienda, marca o método de compra
durante la pandemia.

Fuente: McKinsey

44

de los consumidores a nivel mundial
comprara mas alimentos en linea.

Fuente: Indice de consumidores futuros de EY (en inglés)
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https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/understanding-and-shaping-consumer-behavior-in-the-next-normal
https://www.ey.com/en_se/consumer-products-retail/how-to-serve-the-anxious-consumer-after-covid-19
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La cadena de suministro de su empresa esta sometida
a una presion constante. Los requisitos de los
consumidores cambian todo el tiempo y encontrar

la eficiencia es cada vez mas dificil.

Constantemente debe realizar ajustes en la cadena de suministro. A medida
que intenta encontrar nuevos proveedores o socios para satisfacer lademanda
de los clientes, pierde un tiempo valioso. Para mantener la agilidad y poder
reaccionar con rapidez, necesita una vision clara de todos los aspectos de la
cadena de suministro, desde la adquisicion hasta la entrega.

Al generar eficiencia en la cadena de suministro, obtendra importantes ventajas
en relacion con su capacidad para responder ante los requisitos de los clientes
y satisfacer adecuadamente sus necesidades.

Esa eficiencia surge de identificar las tendencias y necesidades cambiantes

de los clientes y responder adecuadamente a ellas. Esa respuesta se basa en
mantener la agilidad y rapidez en las adquisiciones.

Si conserva la delantera cuando se trata de detectar las tendencias econémicas
y de los clientes, dispondra de una ventaja en el mercado. Para hacerlo, debera
contar con una descripcion general completa de los datos que recopila en
tiempo real. Ademas, es necesario reducir los desperdicios en el proceso de
adquisicion y mantenerse al dia con los requisitos cambiantes de los clientes.
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de los consumidores evita usar
plasticos cuando es posible.

Fuente: PwC

Para que los productos lleguen a los
clientes rapidamente, los comerciantes
trabajan con colegas multidisciplinarios
con el objetivo de aumentar la integracion
vertical y con asociaciones de terceros para
acelerary mejorar la cadena de suministro.

Fuente: McKinsey
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https://www.pwc.com/gx/en/consumer-markets/consumer-insights-survey/2020/pwc-consumer-insights-survey-2020.pdf
https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/how-analytics-and-digital-will-drive-next-generation-retail-merchandising
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Ya no es suficiente para los comercios minoristas
sobresalir en un canal y no prestar atenciéon a opciones
alternativas de compra. Los clientes tienen cada vez
mas exigencias. Ademas, esperan la misma experiencia
y nivel de servicio independientemente del medio de
compra. Ahora, la comodidad y la facilidad de uso son
los factores clave.

La tendencia hacia el comercio electronico ha sido continua durante los
Gltimos anos. Con la pandemia de COVID-19, muchas personas descubrieron
lacomodidad de la venta minorista en linea, por lo que es poco probable que
vuelvan a sus viejos habitos de compra en tiendas fisicas.

Para tener éxito en este nuevo mundo, es necesario comprender
completamente al cliente, qué quiere y qué necesita, y ofrecérselo de forma
eficaz. ;Como puede hacerlo? Aproveche los datos que ya recopila. No solo
debe entender al cliente, sino que debe demostrarlo al predecir con precision
su comportamiento.
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86 s

de los consumidores es probable
que continle comprando en linea o
por teléfono cuando desaparezcan las
medidas de distanciamiento social.

Fuente: PwC

43 5

de los consumidores en Estados Unidos
realiza compras en linea. Esto demuestra
que, en todos los segmentos de comercio
minorista, los clientes prefieren la comodidad.

Fuente: Deloitte
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https://www.pwc.com/gx/en/consumer-markets/consumer-insights-survey/2020/pwc-consumer-insights-survey-2020.pdf
https://www2.deloitte.com/global/en/insights/industry/retail-distribution/retail-and-consumer-products-predictions.html
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El comercio minorista siempre se centré en la
interaccion de las operaciones, la cadena de
suministro, la promocién y el marketing. Lograr un
equilibrio en toda la organizaciéon puede ser bastante
dificil. Sin embargo, para seguir teniendo éxito en
todas esas operaciones, en la actualidad, también
debe centrarse firmemente en un aspecto: el cliente.

Entonces, ;como puede impulsar el trabajo en equipo en toda la organizacion
y, al mismo tiempo, asegurarse de no perder el enfoque en lo que importa?

Para lograrlo, debe asegurarse de que todos los miembros de la organizacion
puedan recurrir a una Unica fuente de veracidad.

De esta manera, para tomar decisiones, podran basarse en hechos
actualizados,y no en convenciones u opiniones.

No hay duda de que, cuando pase la pandemia, los comercios minoristas
veran cémo los requisitos y las preferencias cambian rapidamente a medida
que el mercado continlia evolucionando y mutando. Mantenerse a la
vanguardia con los requisitos cambiantes de los consumidores y ser claro
sobre las acciones que se deben llevar a cabo en toda la organizacion es la
Unica forma de garantizar el éxito continuo. Y, para hacerlo, la Unica opcién es
comprender claramente los datos.
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de los consumidores compran mas
alimentos en linea o por teléfono que
antes del distanciamiento social.

Fuente: PwC

Una propuesta de valor clave de los
comercios minoristas exitosos, tanto
grandes como pequenos,es su capacidad
de ofrecer a los consumidores acceso al
inventario, tanto digital como fisicamente
a través de las tiendas.

Fuente: Deloitte
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https://www.pwc.com/gx/en/consumer-markets/consumer-insights-survey/2020/pwc-consumer-insights-survey-2020.pdf
https://www2.deloitte.com/global/en/insights/industry/retail-distribution/retail-and-consumer-products-predictions.html
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En la actualidad, los clientes exigen mayor valor y
mejor calidad. A medida que los comercios minoristas
se esfuerzan por aumentar su participacion, deben
equilibrar esos requisitos con su propia necesidad

de aumentar el margen y la rentabilidad. La soluciéon
consiste en crear estrategias de productos y precios
basadas en los datos tan agiles como el resto de la

organizacion.

Para esto, es necesario contar con un Unico punto de vista a fin de tomar
decisiones. Ayudar a los equipos a comprender realmente los datos de ventas,
productosy precios los prepara para tomar decisiones criticas sobre categorias,
productosy SKU.

En pocas palabras, si sabe qué esta sucediendo en el mercado y con los
clientes, puede adaptar el producto y el precio para aprovechar la situacion.
No se trata de una carrera para llegar a la meta, sino de crear una estrategia
para maximizar el retorno de la inversion.
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6/ 4

de los consumidores en el Reino Unido
consideraria la opcion de comprar
marcas blancas en la categoria de
alimentos envasados.

Fuente: Euromonitor

Sabemos que a los clientes
les importa mucho menos nuestro precio

competitivo cuando la competencia no
tiene el producto disponible.
I

Fuente: Forrester (vicepresidente de promocion, cadena de productos general)

Un21% de los consumidores
busca la mejor oferta.
I

Fuente: Forrester
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https://www.forrester.com/report/Pricing+Automation+Reshapes+Retail+Can+You+Keep+Up/-/E-RES129307
https://www.forrester.com/report/Pricing+Automation+Reshapes+Retail+Can+You+Keep+Up/-/E-RES129307
https://www.euromonitor.com/ireland
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Todas las empresas tienen diferentes prioridades en relaciéon con los desafios que se
describen en este libro electrénico. Explicamos como algunas organizaciones adoptaron

Tableau para superarlos. Quiza esto sea todo lo que necesita, pero no se detenga aqui

Hablar
Si desea tener una conversacion mas directa
sobre como solucionar sus problemas mediante
Tableau, estamos aqui para ayudarlo.
Simplemente comuniquese con nosotros
y organizaremos una reunion.

Aprender
Participe en alguna de las sesiones informativas
con ejecutivos o Unase a los seminarios web
en tableau.com/es-es/. Encontrara una gran
cantidad de informacion y contenido educativo.
Ademas, descubrira la importancia de contar
con una vision clara del cliente.
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Compartir
Empiece a obtener el apoyo de su equipoy
los lideres de la empresa. Comparta este libro
electronico,inicie la conversacion y preparese
para obtener una vision mas clara del cliente.
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;Por qué Solex?

Solex, se enfoca en la generacion de valor agregado en cada solucion que ejecuta.

'@ Mejores prdcticas Acompaiamiento y — Capitalizacic .
. . - = pitalizaciéon de _ | Aprovechamiento de
I (ahorro tiempo - dinero). @ I escalabilidad. {j@Luﬂ los datos. ﬁ@/lj tecnologias ya existentes.

- Mejoramiento de la Equipo
Generacion de valor en 6‘9 adopcion de una A Somos un Partner
la toma de decisiones e especializado y >
: cultura analitica. Certificado en Bl. referente en la Region.



SCOLEX ##+ableau

www.solex.biz/tableau/#retail



http://www.solex.biz/tableau/#retail

	Número de diapositiva 1
	Introducción
	Un 45 %
	Un 86 %
	Un63 %
	Un 67 %
	¿Cuáles son los siguientes pasos?
	Nuestra Compañía 
	Número de diapositiva 9

