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OBJETIVOS

Presentar las 8 tendencias de consumo més importantes

Mostrar varios ejemplos impactantes de sus aplicaciones,
en distintas industrias y lugares del mundo

Intentar que o0s sirvan como inspiracion para innovar

JAVIER SASTRE

Socio-Director en consultoria Sastre & Asociados

+ 15 afios de experiencia como directivo en distintas empresas
Especialista en estrategia & innovacion

Trabajado con empresas de + 20 sectores industriales y servicios
Especialista en Innovacion por IESE Business School

Master en Alta Direccién de Empresas (PMD) por ESADE Business School

Licenciado en Ciencias Econdmicas por Universidad Autbnoma de Madrid

MAs en Linkedin: Javier Sastre
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DAMARIS SCAFARU

Consultora en Sastre & Asociados

Licenciada en Administracion y Direccién de empresas por Universidad Jaume |
de Castellén

Experiencia en exportacion en la industria ceramica
Especialista en tendencias de consumo

Especialista en investigacion de mercado y planes de negocio

MAs en Linkedin: Damaris Scafaru

QUE ES UNA
TENDENCIA

Tendencia - Patrén comiin en la forma
de pensar y comportarse una mayoria
de consumidores durante un periodo de
tiempo.
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QUE ES UNA
TENDENCIA

Tendencia - Patrén comiin en la forma
de pensar y comportarse una mayoria de
consumidores durante un periodo de
tiempo.

“Es una corriente de viento fuerte que nos
puede llevar lejos si nos orientamos
adecuadamente respecto a ella”

EL PAISAJE DE.
LAS TENDENCIAS

Tendencias son sobre todb
oportunidades. ‘
Pero, ¢qué tendencias sgn
relevantes para ti, déonde, y

cuando?

il CONTEXTO!
ADOPTANTES CONTEXTO! CAMBIO
TEMPRANOS CONTEXTO! BIG BANG
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cOMO ME
AFECTA

Pensad como afecta a vuestros negocios
cada tendencia que se va a presentar

PRODUCTOS-SERVICIOS

PROCESOS (MARKETING,
FABRICACION, SERVICIO..)

RECURSOS (PERSONAS, INSTALACIONES,
ALIANZAS, TECNOLOGIAS...)
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cOMO ME
AFECTA

Pensad como afecta a vuestros negocios
cada tendencia que se va a presentar

Anotad las ideas u oportunidades que se
os ocurran durante la presentacion

Y aquellos ejemplos que mas os llamen la
atencion (y por qué)
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NECESIDADES

' .ﬁ;.-‘ B,
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PERTENENCIA-
INTEGRACION EN EL
GRUPO

SEGURIDAD

SUPERVIVENCIA

AUTORREALIZACION

ESTIMA

PERTENENCIA amor, amistad, familia
“amplia”, aceptacion
grupo-tribu

SEGURIDAD seguridad fisica, salud, propiedad,
familia “reducida”, vivienda,
seguridad moral (dignidad)

dormir, comer, beber, descansar, reproducirse,

calor...
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STATUS
SEEKERS

Consumidor 1.0 — lo que tiene

Consumidor 2.0 — lo que hace

Consumidor 3.0 — lo que sabe

Consumidor 4.0 — lo que da o deja de consumir

STATUS
SEEKERS

FANATICOS DE MARCAS

NEGADORES DE ESTATUS

Consultoria Sastre & Asociados 9



CEEI Castellén

STATUS
SEEKERS

STATUS
SEEKERS

Consultoria Sastre & Asociados

Hacen una defensa publica de su marca

Marcas que les ayudan a definirse: “este soy yo”

«Si, estoy en un océano de mensajes de marketing ,
pero yo elijo ser un fanatico de todos modos, porque
entiendo la cultura del consumo y lo tengo todo bajo

control.»

Interés cero por las marcas como simbolos de

estatus

Buscan en ellas otros valores: calidad, historia,
estética, ética, proposito...

17/04/2015
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STATUS
SEEKERS

Unos buscan estatus mostrando la marca que
consumen, que apoyan y defienden: “Porque yo sé

y controlo lo que hago”...

...pero los otros también buscan estatus, por hacer

una compra inteligente: “A mi no me engafan”

Atencion: el mismo fanatico de una marca puede ser

un negador en otra categoria de consumo

&

AU O-MEJORA

Con una pequena ayuda
deimis amigos
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BETTERMENT

BETTERMENT

Consultoria Sastre & Asociados

Es el deseo humano de la mejora continua

Pero ahora una mejora mas humana y mas

intuitiva

Recibe un nuevo impulso gracias al uso de los

moéviles

Nuevas experiencias tipo mentor a protegido

Nuevas formas de conectarse con sus mentores

Auto-mejora mediante conexiones online de

dispositivos

Mayor compromiso para mejorar: rendir cuentas

Enorme n° de mentores con conocimientos para

compartir

17/04/2015
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REFLEXION

¢Qué puedes hacer para que tus clientes “sean
mejores”’?

¢A qué expertos de tu empresa podrias liberar, en
parte, para que ofrezcan su conocimientoy
experiencia?

¢Qué nuevos canales podrias usar para transmitir,
en tiempo real, ese saber a tus «pupilos»?

L]

AMOR LOCAL

Tener un proposito real.
Conseguir un impacto real
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LOCAL LOVE

LOCAL LOVE

Consultoria Sastre & Asociados

La conexién hacia lo mas cercano: tu barrio, tu

ciudad, tu region...

Se demanda a las marcas un compromiso

duradero

Con impacto real en cosas concretas y

cercanas

Falta de espacios publicos en las ciudades

Rellenar los huecos que no cubren las

instituciones

Alianzas entre los valores de las marcas y los

de la comunidad

17/04/2015
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LOCAL LOVE

Vender algo, en un solo lugar, por un corto
espacio de tiempo

Dispara la excitacion de los consumidores, el
boca-a-boca y los precios premium

Porque aman la exclusividad. Y estan

dispuestos a pagar por ella

REFLEXION

¢Has pensado como rellenar las brechas de
infraestructura que el gobierno no puede cubrir?

¢Como puedes conseguir impacto creando
espacios duraderos en tu localidad?

¢Podrias originar boca a boca jugando con la
exclusividad de tu ubicacion y una oferta limitada
en el tiempo?
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L]

JUGA-DORES

Dominar el arte de la
sorpresa

FLAYSUMERS

Dominar el arte de la sorpresa
Participacién con resultados desconocidos

Pérdida de control temporal, para confiar en

marcas que prometen experiencias
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FLAYSUMERS

FLAYSUMERS

Consultoria Sastre & Asociados

Experiencias de misterio y participacion con

resultado desconocido

Mas apertura al riesgo gracias a las redes

sociales

Reaccién a un permanente y absoluto control y

una eleccion sin fin

Usar juegos para introducir diversion y premiar a
los clientes leales

Los jugadores visualizan el progreso al tiempo que
satisfacen sus necesidades y deseos

Nuevas formas y enfoques de jugar

17/04/2015
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REFLEXION

¢Por qué no creas publicidad con la que los
consumidores puedan interactuar y divertirse?

¢Por qué no proponer un “salto de fe” a tus
clientes? ¢Como podrian reaccionar?

¢Has sabido capturar la atencion de tus clientes?
Hazlo ofreciéndoles juegos que les entretengan

@

iA SU SERVICIO!

Tolerancia cero a la espera
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HELPFUL

El exceso de oferta en todos los sectores tiene

un solo resultado:

Marcas cada vez mas serviciales

“Si no sabes sonreir, no habras un negocio”

HELPFUL

Vivimos en la era de la impaciencia: se quiere

aprovechar el tiempo al maximo

O eliminamos cualquier tiempo de espera...

...0 lo rellenamos con experiencias
sorprendentes o informacion verdaderamente

atil
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HELPFUL

Los consumidores siempre estan dispuestos a
adoptar productos o servicios que les permitan
ahorrar tiempo

...Si consiguen hacerlo sin complicaciones

REFLEXION

¢Como puedes ofrecer servicios que eliminen las
“puntos de dolor” de tus consumidores?

¢Tienes tiempos de espera, retrasos o demoras?
¢Cuales son los mas exagerados? Piensa como
eliminarlos o rellenarlos

¢Podrias ofrecer productos y servicios que
ahorren el tiempo que pasan tus clientes en sus
esperas con otras marcas?
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@

MARCAS
HUMANAS

No solo hablan: promueven
el cambio

HUMAN
BRANDS

El consumo va mas alla de lo transaccional

Los consumidores abrazaran marcas con

significado y personalidad
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HUMAN
BRANDS

HUMAN

BRANDS

Consultoria Sastre & Asociados

Marcas que demuestren compromiso profundo
con valores humanos

Los consumidores anhelan humanidad en las
marcas

Las multitudes son cada vez mas conscientes
de temas de politica, caridad o causas sociales

No hay persona perfecta ni hay marca perfecta

Las marcas son mas humanas si muestran sus
defectos

Los consumidores estan desilusionados con el
comportamiento corporativo tradicional

Ayuda la comunicacion online abierta e inmediata

17/04/2015
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REFLEXION

¢Qué valores, que importan a tus clientes, puedes
intentar apoyar con tu negocio para crear un
cambio positivo?

¢Crees que si muestras tus imperfecciones te
querran un poco mas?

[

INTERNET
ALREDEDOR

Tecnologia un poco mejor,
cada vez

Consultoria Sastre & Asociados
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UBITECH

Cada vez mas objetos conectados que nos
cuidan (loT)

Pero sin “postureos”: nuevos productos que

resuelvan necesidades reales y profundas

El estatus se consigue via mas calidad de vida

y un mejor impacto social y medioambiental

UBITECH

Desarrollos mas alla de las formas

tradicionales de interaccion con dispositivos

Buscando nuevas formas de interactuar,

mucho mas naturales y comodas
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REFLEXION

¢Puedes ofrecer productos conectados, que faciliten
el intercambio de informacion entre ellos y también
con el usuario?

¢Puedes intentar participar en algiin ecosistema de
servicios personalizados?

¢Puedes hacer mas intuitivas las interfaces con las
que interactitan tus consumidores?

i ]

INFOLUJURIA

Fuera de la pantalla
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INFOLUST

INFOLUST

Consultoria Sastre & Asociados

17/04/2015

Aumento exponencial de contenido

Ofrecer informacion util y relevante de manera

comprensible en el momento justo

Contenido visualizado en pantallas rectangulares

Aparecen canales off-screen que ofrece

informacién mas intima

Menor calidad de las experiencias

Hay restricciones de espacio, para verlo todo

Aparecen canales de informacion fuera de la

pantalla

Productos con informacién tan desapercibida que

parece un 6° sentido
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AMOR VISUAL

REFLEXION

¢Podrias utilizar de alguna manera novedosa las
tecnologias tactiles para ofrecer informacion
relevante a tus clientes?

¢Podrias hacer que la informacion no sea solo
Juncional, sino divertida y visualmmente atractiva?
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Al

CAOS
DE OFERTAS

Tantas ofertas
y tan poco tiempo

FRICING
PANDEMONIUM

La estrategia de ofrecer mas y mejor ha
llevado a un exceso de promociones, ofertas,
descuentos...

...en multiples canales

Pero el consumidor sigue teniendo el deseo de
encontrar valor, ofertas y chollos

Consultoria Sastre & Asociados
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FRICING
PANDEMONIUM

FRICING
PANDEMONIUM

Consultoria Sastre & Asociados

Es necesario ofrecer vias innovadoras para
ayudar a que los consumidores localicen la
ganga

La oferta adecuada, en el momento adecuado

Contindia la oferta de cosas valiosas y gratuita,
tanto online como fisica

Las nuevas tecnologias crean nuevos modelos
de negocio que ofrecen productos y contenidos

gratis, a la vez que generan ingresos

17/04/2015
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REFLEXION

¢Puedes ayudar a tus clientes a filtrar y a gestionar
todo el fluyjo de ofertas que reciben?

¢Puedes introducir filtros en tus propias ofertas
para que solo le lleguen a tu cliente aquellas que
sean relevantes y oportunas en tiempo?

¢Qué puedes ofrecer a tus clientes “gratis”, a
cambio de algo que no sea dinero o, al menos, no
dinero pagado por ellos?

8+1 = 9 tendencias

UNA MAS,
UNA OPORTUNIDAD
MAS...
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@

CONSUMISMO POST-
DEMOGRAFICO

Hay que tirar a la basura los
viejos modelos demogréficos

FPOST-
DEMOGRAPHIC

El nuevo consumo es mas: complejo,

descreido, fluido, oportunista...

Hay menos “determinismo demografico”...para
elegir tu identidad o tu estilo de vida: menos
vinculado a tus datos demogréficos: pais,
cultura, raza, género...

Deseo de diversificar objetivos de consumo:
bienestar, conocimiento, creatividad, ética...

Consultoria Sastre & Asociados
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REFLEXION

¢Como puedes atender a los “new normal” en
género, relaciones, sexo...(lo raro se estandariza)?

¢Qué herejias te puedes plantear para tu marca
(esas cosas que nunca haria), para romper con una
tradicion que te aleja de nuevos consumidores?

é¢Te puedes mover hacia segmentos de clientes mas
pequeitos, basados en gustos e intereses comunes,
no en sus datos demograficos?
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A RECORDAR

Tu competencia es cualquiera: Nike no compite solo
con Adidas; también con Zara o con Samsung

Las expectativas de tu consumidor probablemente
se originan fuera de tu industria (por ejemplo, la
usabilidad de Apple o el servicio de Singapore
Airlines)

Las tendencias no valen para todos, pero si para
una inmensa mayoria...porque las estamos
creando nosotros mismos

sastre
SocCla-

ORIENTAMOS

-

ASK US!!

javiersastre@sastre-asociados.com %
damaris@ -asociados.com s

www.sastre-asociados.com
Transformando-empresas. Mejorando vidasil

- < )
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