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Noves generacions

Les generacions Y (Millennials)iZ representen avui en dia el 37% de la poblacio,
una fraccio important de consumidors amb noves expectatives, necesitats i valors
alsqualsels retalersh aur an dfadaptar
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Font: Instituto Nacional de Estadistica (INE).
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Dispositius mobils

ElIs mobils intel - -ligents han conqui st at
dispositiu predilecte, fins i tot superant en popularitat als ordinadors.

Els espanyols tenim mes telefons mobils
intel-ligents que ordinadors:

A80% té smartphone
A73% té ordinador

La penetracio dels telefons
mobils intel-ligents a

Espanya se situa al 87%, la més
alta dAEuropa.

Font: Mobile en Espafiay en el mundo 2016 Ditrendia .
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Dispositius mobils

LAauge dels dispositius mobils i mplica pe
realitzin les seves cerques i compres des d smartphones i tablets amb cada cop
major frequencia.

TEMPS DEDICAT A CERQUES | COMPRES A

ESPANYA PER DISPOSITIUS - | 6

2015 30% 11% 59% E

Font: ConnectedLife: Compradores Conectados Elproceso de compra
del consumidor conectado se hasofisticado. TNS (2015).

Movil Tablet e
2014 16% 9% 75%
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Omnicanalitat

Com a resposta a la sofisticacio i major complexitat del procés de compra,
| Ao mn i c busca bferit uaa experiencia consistent al consumidor amb
indiferencia dels canals i dispositius que utilitzi.

OMNICANALITAT Elsretailers afirmen que el 23% de lesvendes ales seves
botigues fisiques son influides pels seus llocs web

Font: Retail-volution, los retos del retail Jhoyj. Madrid School of Marketing .
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Font: Estudio Anual deeCommerce2016. IAB (Interactive Advertising Bureau) y
Elogia, Marketingdecommerce.




Omnicanalitat

En els proxims anys creixera el nombre de consumidors que utilitzen habitualment
tant el canal fisi c ¢ o metdilehschnalni nde\ i nnvoetritui rp

a terme estrategies omnicanal que ofereixin una experiencia consistent.

CANAL DE COMPRA HABITUAL  ACTUALITAT FUTUR

51% — 78%

36 — 13%
%
13 — 9%
%

Font: Estudio Anual de eCommerce 2016IAB (Interactive Advertising Bureau) y Elogia,
Marketingdecommerce.

A

A Espanya només un 10% de les
empreses esta liderant accions
peraassolir | Aomni canal it a:

Font: «La clave del éxito en la experiencia
omnicanal» (Ebook). Maria Fernanda Florez.

f
“ Hi ha dues estratégies basiques E

d Ao mni c a nialdé\dadestdels
consumidors per a oferir una experiéncia
personalitzada, amb indiferéncia del canal, i
| tsde tecnologia que permeti connectar

tots els canals de venda.

Marc Cortés ,’
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Omnicanalitat

DAacor d a mbretailers, elpprooessiossde compra que es donen
exclusivament al canal fisic descendiran notablement en els proxims dos anys,
cedint enfront | Aentorn online i els proc

MODELS DE COMPRA AMB MES IMPACTE EN LES

VENDES EN ELS PROXIMS DOS ANYS 37% gzlfztzirmr::j:era

B Només online (poca o nul-la els ShOWfOOFﬂS de gran
f influéncia de la botiga fisica) . N .
Importancia  per al seu futur
I Cerca a la botiga fisica i compra a curt termini.
online (Showrooming) .
—_— Elcomprador omnicanal
m Compra online i recollida a la gasta de mitjana un 50%
botiga (BOPS) mMes que el que només utilitza el
canal

H Cerca online i compra offline L .
tradicional iun 20%

(ROPO)
mes que el multicanal.
" Nomes b0tiga fisica (poca 0 Font: Retailvolution, los retos del retail
nul-la influencia de la web) 3 h a M4drid School of Marketing.

Mercat actual Nou mercat

Font: Digital and e-commerce initiatives: present and future (2016). IESE Business School.
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E-commerce

El comercg electronic a Espanya continua creixent a bon ritme i cada cop un major
percentatge de la poblacié espanyola realitza compres en linia.

PROPORCIO DE El 2016, el 74% dels internautes
COMPRADORS ONLINE espanyols (15,9 milions) va comprar
onlne I Aul tim mes. AiXxXO0 repre
\ac'\é i“terna creixement de 30 p.p.respecte al 2013 .

Q°° 21,5M “e

La facturacio del comerg

Compradors electronic a Espanya ha
online augmentat el segon

trimestre del 2016 un 20,3%

interanual  fins a assolir els
5.948 milians dAeur os

74%
(15,9M)

Font: dades del portal CNMCData de la CNMC.

Font: Estudio Anual de eCommerce 2016IAB (Interactive
Advertising Bureau) y Elogia, Marketingdecommerce.
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E-commerce

LAIi mpacte del comerc¢ el ect r oretdilers éstal que estamo d

reformulant la seva estructura empresarial i cerca de talent.

UMPACTE EN LAESTRUCTURA EMPRESARUAL

Carrecs que estan creixent en importancia en el

de les companyies han creat ) SRR .
pany | i der at ge d Ae-acomnteicea dlesv e s

0 estan CgﬂSlderczlsmt crgar una companyies espanyoles:
oL in tepen\ e.nt © A Chief Technology Officer
comerg electronic. A Chief Digital Officer

CERCA DE NOVES QUALITATS

de les empreses selecciona o ‘ de les empreses declaren que el

forma personal per a la generacio seu major obstacle per abasar
de millors insights de consumidors les seves decisions en customer data

éslaf al ta dAhabi |
tecniques .

Font: Digital and e-commerce initiatives: present and future (2016). IESE Business School.
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M-commerce

El comerg electronic a traves de dispositius mobils continua creixent any rere any i
es troba sobre tot relacionat amb product

QUOTA DELM-COMMERCBOBRE EL TOTAL DE LES A nivell global, el 2019 el mobile
COMPRES ONLINE A ESPANYA (2016) commerce copara gairebé el
50% de les compres online
2013 5,0%
2014 14,0%
2015 15,6%

Categories de productes que més es
compren a Espanya a través de dispositius
mobils:

Oci (31%) Moda (28%) Viatges (21%)

© O

Font: Mobile en Espafia y en el mundo 2016 Ditrendia.
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El consumidor informat i exigent: cerca i comparacio

ElI comprador sAha tornat més e-Bpeut i exi
producte: cerca informacio i compara preus i caracteristiques a la xarxa.

PERCENTATJE DE COMPRADORS QUE CERQUEN INFORMACIO

0
ABANS DE COMPRAR, PER CATEGORIES DE PRODUCTES 36% dels espanyols

compara preus entre la

botiga fisica i internet  abans

Viatges: 92% dAadquirir un producte

Tecnologia: 87%

ServeiS ﬁnancerS: 84% Font: Observatorio Ecommerce; Segunda oleadg2015). GFK.

Cura nado: 72%

“ El consumidor estamés ocupat , és més exigent
Cura personal: 57% respecte al grau _dg _satlsfacplo i se sentr_1es 5
apoderat per a exigir i negociar. La combinacio
dANaquets f amésmeassdéalaf egei x

Product es 6 i 'g i ene: «retailer », fet reforcat per les possibilitats de
| Nentorn digital.

Font: Connected Life: Compradores Conectados; El proceso de Marc Cortés ,’
compra del consumidor conectado se ha sofisticado. TNS (2015).
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El consumidor informati exigent:canal s d Al

Entre els mitjans que utilitzen els compradors  online per a informar -se sobre

productes predominen el s bdlags/fordies nléesawvebaded i g i
| es marques, tot |1 que | Aopinio dAamics i

MUTIJANS AMB MES UNFLUENCUYUA EN EL PROCES DE CE
DELS COMPRADORS ONLINE

(%, CREIXEMENT ANUAL EN PUNTS PERCENTUALS)

@ © ©

49% 49% 48%

+12 p.p. e

25% 220
0 20%
Blogs/ Web Amics/ Correu Publicitat Xarxes
Forums marca Familia electronic online socials

Font: Estudio Anual de eCommerce 20161AB (Interactive Advertising Bureau) y Elogia, Marketingdecommerce.
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El consumidor informat | exigent: les opinions a Internet

Les opinions en |linia dAexperts o dAaltre
factor cada cop més determinant en la decisio de compra.

M segueix recomanacions =
dAamics o experts

xarxes socials

Font: Sinapsis Agency.

dels usuaris a Espanya que afirmen utilitzar el mobil en
alguna ocasi6 durant el procés de compra, busca

opinions dAaltres us mlh S
Font: Mobile en Espafiay en el mundo 2016 Ditrendia.
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Influencia de les xarxes socials en la pre -compra

Les xarxes socials, entorn natural de | es
un nexe entre els fabricants i els consumidors, que les utilitzen per a buscar
productes i seguir | ANactualitat de | es se
45% busca 24% realitza
promocions | cerques de

rebaixes ales productes ales
xarxes socials xarxes socials

49% dels Millennials (18-24 anys)
segueix a les seves marques
preferides ales xarxes socials

30% a laresta
de la poblacié

Font: Total Retail 2015; Las empresas de distribucién y consumo en la era de la disrupciénPwC.
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La interaccié amb marques i productes a les xarxes socials té un impacte positiu
en les vendes dels retailers, fins i tot a la botiga fisica.

La influéncia de les xarxes
socials no es | imita
siné que juga un paper en el 33%
de les compres a la botiga

fisica.

Font: The Deloitte Consumer Review Digital Predictions
2016 (Marzo de 2016). Deloitte .

dels consumidors que han
interactuat amb les
seves marques
preferides a les xarxes
socials afirma haver -se
sentit impulsat
a comprar més.

Font: Retailvolution, losretos del retail Jhoyj.
Madrid School of Marketing .
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Socialcommerce

El potencial de les xarxes socials per a les vendes online va en augment:
comencen a apareixer iniciatives que integren les compres a aquest entorn.

dels retailers i fabricants
creu que el social
commerce serade gran

Importancia  per al seu
futur a curt termini

Elsretailers i fabricants creuen m m

gue, en els proxims dos anys, el

30% de les seves vendes . m .

tindra lloc a les xarxes
socials.

«MARKETPLACE» DE FACEBOOK BOTO «BUY IT» DE PINTEREST

o O

J il

| . Facebook ja permet a
Espanya les transferencies

de diners através de la seva
app de missatgeria; un pas
més cap al social commerce.
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Eleccio del canal de compra

A I Nhora dAescollir en quin canal comprar
canal fisic como a | Aonline, els consumid
fan per practicitat i comoditat.

TIPUS DE PAGINA DE COMPRA ONLINE UTILITZADA

4 )

El 71% dels
consumidors
espera veure el
mateix inventari
a la botiga que

\ online /

Font: Estudio Anual de eCommerce 2016IAB (Interactive Advertising Bureau) y Elogia, Marketing4decommerce.
Font: «La clave del éxito en la experiencia omnicanal» (Ebook). Maria Fernanda Florez.
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