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EL ES UN NUEVO ENTORNO

TECNOLOGICO QUE PERMITE QUE EL CONSUMIDOR VIVA,
Y DISFRUTE, DE NUEVAS EXPERIENCIAS EN EL PUNTO DE

VENTA

PARA LOGRAR UN OBJETIVO:

DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA

INCREMENTAR LAS VENTAS .
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on multiples objetivos especificos

trada ala tienda

madio

gen

_ _ >Nincrementarla'venta fidelizada
Shopping Experience
>Nfiltrar el tipo de publico deseado en tienda...
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FASES DEL PROYECTO

DIAGNOSTICO

PLAN DE ACCION

PILOTO

ROLL-OUT

MANTENIMIENTO

Permite identificar la situacién actual de los puntos de venta,
su alineamiento con la estrategia y objetivos y el GAP
existente hasta la situacion deseada.

Dossier con estrategias tecnolagicas, creativas y de
programacion. Continentes y contenidos, valoracién
economica y analisis del ROI.

Implantacién y lanzamiento de la prueba piloto durante 3
meses. Evaluacion y andlisis de los objetivos pactadas.

Despliegue por etapas a toda la red, de acuerdo con el
calendario y presupuesto aprobados.

Gestion, mantenimiento y control de la plataforma:
produccion y gestion de contenidos, control de la emision y
mantenimiento técnico.

Shopping Experience
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EXPERIENCE"
™ FASE 1 DIAGNOSTICO

ANALISIS DEL PUNTO DE VENTA ACTUAL Se realiza un GAP andlisis que
PARA DISENAR EL DEL FUTURO permite identificar los
desajustes existentes entre el

VISION INTERNA REALIDAD posicionamientp tedrico y
actual, asi como si hay falta de
alineamiento de todos los
involucrados.

PUNTO DE VENTA
TEORICO

ALINEAMIENTO

PUNTO DE VENTA

ACTUAL

PUNTO DE VENTA

DESEADO OBJETIVO

Se contrastan las diferencias entre la vision interna del punto
de venta y la realidad del mismo, con el objetivo de obtener la
informacion necesaria para disefar el punto de venta deseado.

Dé\llr-}wﬁls(%\l Shopplng EXperience
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FASE 1 DIAGNOSTICO

La visién interna y el
alineamiento se diagnostican
a través de personas clave

de la organizacion...

ANALISIS DEL PUNTO
ACTUAL

Jddd1d111d11

OBSERVACION

.. mientras que la situacion real de los puntos de venta se
obtiene por observacion y andlisis.
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FASE 1 DIAGNOSTICO

Identificar el posicionamiento tedrico de la empresa - vision
interna- y hasta qué punto estan todos alineados a la
consecucion de los objetivos.

Nivel Objetivo

Direccion General

Operaciones,
marketing, Club,
Merchandising...

Encargados y
personal de tiendas

Conocer la vision estratégica de la compahia:
sus objetivos de crecimiento, rentabilidad,
posicionamiento de marca...

Conocer su vision estratégica de la companiia para
determinar el grado de alineamiento con la vision
de direccion general.

Conocer los principales procedimientos relacionados
con el punto de venta: aprovisionamiento, PLV’s,
promociones, escaparates, club, reclamaciones...

Conocer su vision de hacia donde va la compafiia
para determinar si la implementacion en tienda
sigue los objetivos estratégicos.

Identificar problemas de operativa y
procedimientos, de atencion a clientes...

Shopping Experience

IDENTIFICACION DEL POSICIONAMIENTO

La identificacion del
posicionamiento tedrico se
hace mediante entrevistas a
diferentes niveles de la
organizacion...

... Y se contrasta si todos los
niveles comparten la vision
de la alta direccion o si dicha
vision no llega a toda la
organizacion.
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FASE 1 DIAGNOSTICO SITUACION REAL DEL PUNTO DE VENTA

directa y anadlisis de datos. obtener informacion objetiva

S e el
L Analisis por tienda, asi como del club

Transaccional KPI’s: ticket medio, articulos por operacién, tasa de fidelidad - si existe.
de conversion, margen medio, volumen por tienda,
venta por persona, venta por categoria/gama de
productos, venta por franja horaria/dias de la

semana...
BBDD clientes Venta fidelizada: frecuencia de compra, ticket
(Club) medio, articulos por operacion, tasa de conversion,

margen medio,volumen por tienda...

Ventajas del Club: analisis del grado de utilizacion
de los beneficios pfrecidos, para determinar si son ... realizacion de un catdlogo

valorados o no. .
de todos los atributos de los

Comparativa de todos los KPI'’s entre Club y no Club. -
puntos de venta propios.

DARMON Shopping Experience
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FASE 1 DIAGNOSTICO EJEMPLO SEGMENTACION PUNTOS DE VENTA

Para que el andlisis de los puntos de venta sea util es preciso
realizar primero una segmentacion de los mismos para
estudiar cada cluster independientemente.

Ejes de segmentacion Mapa de segmentos

valor @)

m
comercial

productos

provincia municipio -
zona
peatonal ubicacién

centro

centro
centro
n
- centro
comercial
facturacién ticket CRE— mix de B muyalta malta B media W baja
/ margen medio productos

(1)NTipologia (ilustrativa): hace referencia a la clasificacion mas atil de puntos de venta.
(2)Walor (ilustrativo): cuantifica cudnto aporta cada punto de venta a la facturacién, margen... la variable que se considere mas relevante.

tipologia

comeraal
tipologia(") cliente offering
calle productos
comercial motor

consumo

zoha
oficinas
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FASE 1 DIAGNOSTICO OBSERVACION DIRECTA EN TIENDA

La observacion directa en tienda, permite valorar el tipo de
servicio ofrecido y las encuestas a clientes, conocer la
valoracion que hacen del mismo

Observacion Analisis

Tienda

Cliente/
No cliente

Identificacion de factores clave del comportamiento
en tienda: colas en caja, probadores, puesto de
servicio por franja horaria/dia de la semana (y
renuncias), tipo de atencién al cliente
(proactiva/reactiva), distribucién del trdfico por
zona de tienda, realizacion de “Mistery shopping’,
identificacion de servicios adicionales prestados
(reservas)...

Encuestas a cliente: preferencias en la tienda, qué
valoran mas (precio, proximidad, calidad,
surtido/gama...), identificacion de motivaciones y
frenos de compra.

Encuestas a no clientes: preferencias en una tienda,
qué valoran mads, (precio, proximidad, calidad,
surtido/gama...); identificacion de motivaciones y
frenos de compra. Encuestas a clientes de otros
competidores (puerta de tienda)

Shopping Experience

La observacion en tienda
permite identificar
procedimientos y operativas
no optimos o que no
funcionan y proponer
meétodos alternativos.

Las encuestas a no cliente
facilitan el disefo de la
tienda del futuro, al
incorporar la visiéon de los
potenciales clientes.
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EXPERIENCE"

FASE 1 DIAGNOSTICO ANALISIS DE LA COMPETENCIA

mercado e identificar oprtunidades y amenazas. permite identificar palancas

de cambio y crecimiento.
Competencia Analisis

Benchmark sector Identificaciéon de las principales ventas y
desventajas respecto a la competencia directa - que

tenga puntos de venta similares a los propios -
e indirecta - que opere en el mismo mercado con
formatos de tienda distintos.

. o o ...realizacion de un
Benchmark otros Revision de los principales sectores, para identificar

mejores practicas de experiencia de consumidor, o benchmark de los atributos

sectores practicas pioneras, que puedan extrapolarse al de los puntos de venta de la
cliente en cuestion. : .
competenc:a, asi comao
Benchmark Identificacion de modelos de experiencia de cliente  identificacion de mejores
: : en otros paises donde el sector esté fuertemente < s
. . ; . racticas de otros sectores
internacional desarrollado . Japon, EE.UU, Reino Unido, China... P , y
paises.
DafMON Shopping Experience
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- FASE1 DIAGNOSTICO ENTREGABLE 1
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El entregable de la primera fase es un dossier con las
conclusiones sobre experiencia de compra del cliente y las
estrategias de desarrollo posibles.

Entregable Decision del cliente

Trabajar sobre la base existente,
mejorando procesos, atencion al
cliente...

. o Pasar al siguiente nivel an la
Diagndstico de relacion con el cliente...
experiencia de compra nuevas formas de interaccion

Dar un salto sustancial en la
relacién con los clientes...
Nuevas formas y momentos de
interaccion, redisefio de
espacios...

El cliente debe entender las implicaciones a nivel de presupuesto de cada una de las 3 opciones y dotar las partidas
correspondientes para que el piloto sea representativo

Shopping Experience , B&
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' FASE 1 DIAGNOSTICO ENTREGABLE 1

Este primer entregable se compone a su vez de tres entregables
parciales que permitiran desarrollar un perfecto diagnéstico

de experiencia de compra.

Conocimiento real

Vision estratégica de cada Conocimiento del punto
departamento para de venta por observacion

conseguir un directa
alineamiento de todos Identificacion de la

ellos hacia la consecucion situacion real mediante el

de los objetivos analisis de datos

Analisis GAP Observatorio tienda

Las 3 partes conformaran un dossier con las conclusiones sobre experiencia de compra del cliente y
las estrategias de desarrollo posibles
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PLAN DE ACCION

PLAN DE ACCION E

DIAGNOSTICO DAEMON QUEST
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PLAN DE ACCION

Sobre el diagnéstic
objetivos a conseg
frecuencia, dirigir tre
del proyecto - mejorc
para disefiar un pla

las estrategias tecno
adecuadas para conse
inteligente y un mayo
y sus procesos.

Shopping Experience , ¢
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PLAN DE ACCION ESTRATEGIA DE LA PLATAFORMA

>NProyecto general del Shopping Experience NNN
adecuado a las necesidades del cliente y a las NNN
expectativas de sus consumidores.

>NPropuestas de nuevos procesos y sistemas de NNN
medicion para conocer la conducta del consumidor N
en el punto de venta.

>NDefinicion de las tecnologias apropiadas, numero N
de canales de informacion, etc.

>NDiseno del entorno visual: decoracion, iluminacion, N
disenio displays, sonido ambiente, etc.

>NEstrategias creativas y de programacion. Creacion N
y produccién de contenidos para todos los NNN
elementos de la plataforma.

>NGestion, emision, mantenimiento y control de N
la plataforma.

>NCalendario y fases de implantacion: piloto, N
roll-out...

Shopping Experience
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PLAN DE ACCION NUESTRA VISION

Creamos nuevas experiencias en el punto de venta

Lo que hace que una plataforma digital corporativa sea aburrida
o entretenida, eficaz o ineficaz, es la interaccion de los
consumidores con ella. Una plataforma bien disefiada debe
provocar reacciones emocionales. Tanto el disefio y la aplicacion
de la tecnologia, como su contenido y programacion, deben de
ser creados para ofrecer sensaciones y obtener una respuesta
emocional del consumidor al ver satisfechas sus expectativas.

La clave: ofrecer un valor extra al consumidor

Si el consumidor no saca un provecho de lo que le estamos
ofreciendo, el proyecto se convierte, en el mejor de los casos, en
una distraccion, y en el peor, en una pérdida de tiempo y dinero.
Es fundamental ver a través de sus ojos y descubrir qué es lo
importante desde su perspectiva.

Shopping Experience

Creamos entornos
VIvosS gue se
comunican con el
consumidor

La diferencia entre una buena
instalacion y una mala
propuesta, es la reaccion
emocional que provoca en el
consumidor.

Una plataforma bien
concebida debe de ser una
herramienta atil para el
consumidor: que le guie, que
resuelva sus problemas, y que
le sorprenda emocional e
intelectualmente.
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PLAN DE ACCION NUESTRA VISION

La tecnologia es la mejor herramienta para que el consumidor
disfrute de nuevas experiencias

Pantallas de plasma o LCD, proyecciones de gran formato,
pantallas de LED, ventanas y suelos interactivos, minipantallas
para senalitica y precios, pantallas en el suelo, mesas interactivas,
displays dinamicos con pantallas verticales... son sélo una
muestra de las posibilidades que pueden combinarse para lograr
un ambiente tnico, un entorno visual sorprendente y muy
atractivo para los consumidores.

Les permitira estar mejor informados y mas entretenidos. Podran
interactuar con el punto de venta como nunca lo han hecho. En
el fondo, lo que una plataforma digital consigue, es crear una
nueva relacion con sus clientes. Una relacién que se adapta a
los intereses del consumidor, ofreciendole, continuamente,
informacion, servicios y entretenimiento, ayudandole a decidir
queé comprar o qué servicios utilizar, guiandole, resolviendo sus
problemas y convirtiendo, cada visita, en una experiencia
enriquecedora.

Shopping Experience

Creamos una nueva
relacion con el
consumidor a traves de
la tecnologia

La comunicacién con los
consumidores en el punto de venta,
esta cambiando.

Ya no se trata de promocionar
simplemente productos o servicios,
sino de obtener una respuesta
emocional e intelectual del
consumidor basada en una
experiencia memorable.

“
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PLAN DE ACCION VISION GLOBAL DEL PROYECTO

AMBITO DE TRABAJO

El ambito de nuestro trabajo no abarca solamente el punto de
venta sino todo el entorno que le rodea. Es necesario tener una
vision global del proyecto desde todas las perspectivas para
mejorar la calidad de los servicios y productos.

Consideramos que un punto de venta es la conjuncion de
comunidad de personas/consumidores/empleados/ ciupula
directiva, unos objetivos de venta y un entorno fisico.

Se trata de entender cuales son las relaciones entre estos
elementos y determinar cual es la mejor forma de conjugarlos
para mejorar el servicio al cliente, aumentar su fidelidad y, en
definitiva, conocer sus expectativas y necesidades para ofrecerle,
a través de las “habilidades” que nos permiten las nuevas
tecnologias, nuevas experiencias que le hagan visitar el punto
de venta con mayor frecuencia, incrementar su tiempo de estancia
y satisfaccion en cada visita y, por anadidura, incrementar las
ventas.

Dé\llr}mEIS(%N Shopplng EXperience
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PLAN DE ACCION VISION GLOBAL DEL PROYECTO

AMBITO DE TRABAJO

Comunidad de usuarios

Entorno

Diserio interior

DARAOS Shopping Experience , K&
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PLAN DE ACCION ANALISIS DEL ENTORNO

El estudio de todos los elementos que rodean el punto de
venta viene respaldado por una serie de dispositivos que
nos permitiran medir, con datos reales y precisos, sus
procesos y flujos.

Sistemas de sequimiento de personas - patrones de trafico-
reconocimiento del consumidor (mujer, hombre, estados
de dnimo, conductas de compra...), dispositivos
interactivos con los que el usuario participe activamente,
detectores de presencia... nos permitiran hacer un estudio
real del punto de venta y desarrollar un proyecto eficaz y
con garantias de éxito.

QUEST

DAEMON Shopping Experience




PLAN DE ACCION ANALISIS DEL ENTORNO

Al Control de trdfico
2% interno
LIVERPOOL ST _ . L i
Fiiav 2 3 B) T h
e
(Cleeee

Direccion empresa

Identificacion personalizada de
consumidores -

-

Recogida de datos
a través de soportes
tecnolégicos
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PLAN DE ACCION NUEVOS PROCESOS

Direccion empresa Gestion empresa:

Marketing, sistemas, etc...

Nuevos sistemas
de fidelizacion

Nuevos procesos de conexion con
los consumidores: tienda online,
tecnologias moviles, etc...

Nuevas metodologias en
los procesos de produccion

Ao Shopping Experience , k&)




PLAN DE ACCION PROCESOS ACTUALES

Envio de carteleria a tienda segun modelo actual y alternativa “Shopping Experience”

Imprenta

Logistica

Agencia

de comunicacion PR O C E S U A C TUA L

roceso

“SHOPPING EXPERIENCE”

W PM '

Gestion empresa:
Marketing, sistemas, etc...

DAEMON
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PLAN DE ACCION TECNOLOGIAS

CONTEMPLAMOS TRES TIPOS DE TECNOLOGIAS

Tecnologias de marketing y comunicacion

Un vehiculo de comunicacion dinamico y flexible que
permite enviar y segmentar -por areas geogradficas o
puntos de venta- mensajes y contenidos a cualquier punto
de la cadena ( fabrica, puntos de venta...)

Tecnologias de interaccion

Permite al consumidor participar de una manera activa
en la seleccion de la informacion, y proporciona a la
empresa una eficaz fuente de datos sobre sus gustos,
necesidades e intereses.

Tecnologias de control

Nuevas herramientas de control y analisis de los puntos
de venta: actividad y trafico de las tiendas, perfil y conducta
de los clientes, sistemas de medicion de audiencias,etc.

1);\2{}?.:;(':; Shopplng Experience
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El contenido debe de adaptarse a su entorno

La actitud y la conducta de los consumidores no es igual en
todos los entornos. Sus necesidades son diferentes. En un
supermercado, por ejemplo, lo que quieren es conseguir los
productos que desean lo mas rapido posible y salir lo antes que
puedan. El deber de una plataforma digital es guiarles, ayudarles
a encontrar lo que buscan con facilidad, informarles sobre las
mejores ofertas para que su decision de compra esteé bien
informada, y entretenerles para que su visita sea lo mas
agradable posible y deseen volver otra vez.

El contenido debe de ser creado para cumplir las necesidades
de informacion y, a través su creatividad y disefo, superar sus
expectativas ofreciéndoles un entorno visual atractivo y util.

Shopping Experience

PLAN DE ACCION ESTRATEGIA CREATIVA

Un contenido creado,
diserfiado pensado y
programado para la
agudiencia, es

la clave del exito

Cada entorno, cada sector,
tiene unas caracteristicas
especiales. El ritmo visual del
contenido de una tienda no
tiene nada que ver con la
cadencia narrativa en un banco
0 en una gasolinera. El
contenido debe de adaptarse a
su entorno y a las necesidades
de su audiencia.




PLAN DE ACCION ESTRATEGIA CREATIVA

Expertos en creatividad, contenidos y programacion

V & - Ver crdsar s el
Nuestro equipo tiene mds de veinte afios de experiencia Fac ’ RN -
creando, realizando, produciendo y postproduciendo con las
tecnologias mas avanzadas spots y promociones publicitarias
para las agencias y anunciantes mds importantes del pais. =
Creando y desarrollando canales tematicos de television para
plataformas digitales. Disefiando y produciendo piezas de .
branding, motion graphics y cabeceras de identidad para
programas y cadenas de television. Tenemos un excelente
background creativo y una enorme experiencia en el diseno,
desarrollo e implantacion de infraestructuras técnicas del mas
alto nivel.

AgroCaixa

“la Caixa”

Desarrollo de la linea de disefio, manual de estilo y
Canal Petrocat: Proyecto técnico, instalacion, produccion de contenidos y emision produccién de contenidos de los canales corporativos
- que se emitiran en 5.000 oficinas.
El proyecto de “private banking” mayor del mundo de
estas caracteristicas:
20.000 pantallas
4 canales de informacion

DAEMON Shopping Experience
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PLAN DE ACCION PROYECTOS REALIZADOS

I9€ "laCaixa’ J

Pl v [l Sombra Paralela

120°
5 pixels
0%

5 pixels

Este es el tipo de sombra
recomendado.
Dependiendo del fondo, ya
sea de color o fotografico,
queda a criterio del

Formato 16:9 1280 x 720 pixels 172

realizador suavizar, o
endurecer el sombreado.

Servicios de Marketing y Publicidad

” . ”
TK M J Tono y lenguaje del canal

Daseuar 21 prds.
SIRICOMPIICICIONES

_ stamos Empresas

Pide tu tarjeta
de “la Caixa”

T

Llgf28)3

Diviértete ahorrando con
tu t- Estrella

Ahorro Infantil

El tono ha de ser actual,
amable, cercano, directo y
claro en sus mensajes.

Un canal moderno y
elegante en su
planteamiento visual, cuyos
contenidos estén dirigidos
especificamente a cada uno
de sus publicos objetivos.

Por ese motivo, su
tratamiento, su lenguaje,
debe de adaptarse a las
distintas audiencias del
canal.

S6lo los productos dirigidos
ajovenes y ninios podran
utilizar un lenguaje mas
coloquial que permita el
tuteo con su audiencia.

Servicios de Marketing y Publicidad
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"laCaixa’

» o
TK la Calxa_ J Franjas de Informacién

el color de la gama de producto y, sobre una pastilla negra, el producto
promocionado.

plano dea
Duracion formacion: 2 segundos (50 fotorarmas)

Servicios de Marketing y Publicidad

"

n -
. TK laCaixa J Ritmo visual. Cadencia narrativa. Duraciones

Empresas

Cabecera de Identidad Gama de Producto  Titular Campai

PESosto.
7510afo con puntero.
sory lintorn

- sibuscorentabiian)
Pttt

Ventajas del Producto. Obsequio Promocional (i [0 hay)
pausado, elegante.

o deben ser
“visible” [

Servicios de Marketing y Publicidad

15
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PLAN DE ACCION PROYECTOS REALIZADOS

Canal Empresas: Guia de Estilo y Tratamlento de realizacion. Contenidos via web.
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CAC 40 1,53% A
EUROSTOCK50 0,96 % 4
DOW JONES  2,46% A
NASDAQ 100 4,23% W

ABE 4 22,79 ACSA43,13 ACXA19,27 AGSV27,57 ALTA49,32 ANA 449,32 BBVA
0,08 0,4% 0,33 0,8% 0,26 1,4% -0,04 -0,2% 0,01 0,0% 1,15 0,5% 0,04 0,

EL IPC ALCANZA SU TASA MAS ALTA DESDE AGOSTO DE 2006 SOMOS EL PAiS CON MAYOR INDICE D§




PLAN DE ACCION ESTRATEGIA CREATIVA

Expertos en creatividad, contenidos y programacion

V & - Ver crdsar s el
Nuestro equipo tiene mds de veinte afios de experiencia Fac ’ RN -
creando, realizando, produciendo y postproduciendo con las
tecnologias mas avanzadas spots y promociones publicitarias
para las agencias y anunciantes mds importantes del pais. =
Creando y desarrollando canales tematicos de television para
plataformas digitales. Disefiando y produciendo piezas de .
branding, motion graphics y cabeceras de identidad para
programas y cadenas de television. Tenemos un excelente
background creativo y una enorme experiencia en el diseno,
desarrollo e implantacion de infraestructuras técnicas del mas
alto nivel.

AgroCaixa

“la Caixa”

Desarrollo de la linea de disefio, manual de estilo y
Canal Petrocat: Proyecto técnico, instalacion, produccion de contenidos y emision produccién de contenidos de los canales corporativos
- que se emitiran en 5.000 oficinas.
El proyecto de “private banking” mayor del mundo de
estas caracteristicas:
20.000 pantallas
4 canales de informacion

DAEMON Shopping Experience

QUEST




