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Cambios demograficos
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INMIGRANTES
~7% DE LA POBLACION
AUMENTA UN 67% DESDE 2017

Fuente: INE
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Cambios demograficos

-30% +42% . +8/7,3%

TAMANO DE PARTICIPACION LABORAL TIEMPOS DE
LA FAMILIA DE LA MUJER DESPLAZAMIENTO

3,1 PERSONAS POR HOGAR ALCANZANDO HOY UN 50% 25 DIAS AL ANO

Fuente: INE, CEP
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Cambios habitos de
compra

54% nuevaos

Servicios

ENFOCADOS EN DEVOLVERLE EL
TIEMPO A LAS PERSONAS

Gasto/en Comprigs
de Reposicion

M s
Cornershop

Fuentes: CEP, CASEN, Kantar

Nueva competencia

Uber

>

amazon
N

@ airbnb

mercado
libre




;Como_enfrentar
estoS Cambi10S?

CENTRARSE EN EL

CLIENTE
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Modelo de Intercambio de Valor

TRANSPARENCIA, RESPETOY PROTECCION

BENEFICIOS
MEJOR EXPERIENCIA

CLIENTE

IDENTIFICARSE

MAYOR LEALTAD

SE USA PARA TOMAR DECISIONES
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Unidata

Filial de SMU que tiene como fin resguardar
y dar gobierno a los datos de los clientes,

Yy usuarlos para mejorar su experiencia de

compra.

COmo conocemosS al
cliente

“Me gustan los clubes de lTealtad porque me entregan algo a
cambio..
pero estoy cansada de acumular y acumular,

gquiero bene




Identificamos y
priorizamos las variables

que impactan la
experiencia
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PROMOCIONES @

TIEMPO EN CAJA
o

CALIDAD @
EXPERIENCIA
PRECIOS @

(-] QUIEBRES DE
STOCK

° SURTIDO
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Trabajar en la experiencia es un buen
negocio
Experiencia vs. Ventas

[___l Ventas
B cxperiencia

E1 NPS correlaciona en un 90% con la venta
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Quality Score

9.38

b -0, 1%

RANKING
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REGULAR
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BAJA EN
CALORIAS
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FAMILIAR

PERSONAL
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PET 2000 ML

PET 2500 ML

PET 1500 ML

PET 600 ML

4-PACK 2400 ML

PET 300ML

LATA 330 ML

MINI LATA 237 ML

PET LIGHT 2500 ML

PET ZERO 1500 ML

PET ZERO 2500 ML

PET ZERO 600 ML

PET LIGHT 600 M

LATA LIGHT 330 ML

LATA ZERO 330 ML
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RANKING
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REGULAR

;

BAJA EN
CALORIAS
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Accion
# Hicimos este proceso en 18  categorias

# Se optimizé el surtido en base a las necesidades

del cliente

# Cambi6 el flujo de navegacién para facilitar la

experiencia de compra
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PET 2000 ML
PET 2500 ML

PET 1500 ML

PET 600 ML
4-PACK 2400 ML

PET 300ML

LATA 330 ML

MINI LATA 237 ML

PET LIGHT 2500 ML
PET ZERO 1500 ML

PET ZERO 2500 ML

PET ZERO 600 ML

PET LIGHT 600 M

LATA LIGHT 330 ML

LATA ZERO 330 ML
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IMPORTANCIA
CLIENTES
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Resultados a la
fecha

mejor

: . +6% +9%
experiencia

-20%

OPTIMIZACION DE SURTIDO RECOMENDACION POR SURTIDO PENETRACION DE LAS

oINS . p "RECUENCIA DE COMPR!
PROMEDIO POR CATEGOR{A y DISPONIBILIDAD CATEGORIAS EN CLIENTES R O
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O NOSPI1CT

Significa olvidarse de 168 prejuicios,@e Qé-nge vive” y a que grupo socioeconémico “deberia” pertenecer. ..

CLIENTES QUE COMPRAN ot CLIENTES QUE COMPRAN
PRODUCTOS DE MENOR PRECIO W PRODUCTOS DE MAYOR PRECIO

16
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CLIENTES QUE COMPRAN
GSE BAJO PRODUCTOS DE MENOR PRECIO

Ranking locales Unimarc

% de Clientes que compran Productos de Mayor Precio

TOP 15%

ALTO HOSPICIO




12-09-2019

AC CRROIN

# Cambio de Clusterizacién de tienda
# Elimina surtido (-3.452 SKUs)

# Incorpora nuevo surtido (+2,412 SKUs)

Resultados

-1,042 PLUs +42% duplica +12%

VENTAS
+ NUEVOS CLIENTES
+ GASTO

ELIMINACION DE SURTIDO RECOMENDACION POR RECOMENDACION POR
EFICIENCIA OPERACIONAL DISPONIBILIDAD SURTIDO
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A mayor personalizacid6n mayor valor

Valor para
el Cliente

Personalizaciodn
1-1

Micro ”

Segmentaciodn
3 Macro CADA CLIENTE ES
Marketing Segmentacion - UNICO, NO SE

masivo / SEGMENTAN.
—_—1 MifTQ s(’gm(’nrns

basados en modelos de
4 propension y
Segmentos basados en I l} .
5 ’ subcategorizacién
Ciclo de Vida o Modelos 8

de REM (~20) (200,

Basado en conocimiento

general de Marketing
Capacidades

Analiticas y Tecnolégicas

FUENTE: BOXEVER, THE HISTORY OF PERSONALIZATION
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;Como ser relevante para mi cliente?

LO QUE LE OFRECEMOS

“Soy fandtico de las promociones porque ahorro
harto.. pero muchas veces Tas ofertas que veo
no son las que necesito”

;Como ser SIEMPRE relevante?

LO QUE REALMENTE COMPRA

Papas lisas Lays

Cerveza Long Neck 230g

Budweiser 355 CC BOT

Espumante Brut
Valdimeso 750 cc BOT

A

Lomo Velado Trutro pollo Pisco

@ A nde A Super Pollo KG Alto del Carmen
Soy fanatico de Tas promociones porque ahorro

harto.. pero muchas veces Tas ofertas que veo
no son las que necesito”




AC CRROIN

# Se analiza el comportamiento de compra de CADA

cliente

# Se ofrecen promociones a CADA cliente segin lo que

compra.

# Se habilitan canales digitales donde CADA cliente
puede acceder a sus ofertas personalizadas.
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Resultados

+25% transversal +40% +14,5%

TASA DE CANJE GSE TRANSVERSAL MEJOR EXPERIENCIA GASTO DE LOS CLIENTES VS.
75,3% REGIONES VS. PROM. UNIMARC AA
61% SOBRE 35 ANOS
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intercambio de Valor

TRANSPARENCIA, RESPETOY PROTECCION

BENEFICIOS

CLIENTE EMPRESA

IDENTIFICACION

SE USA PARATOMAR DECISIONES

#masdatamenosguata




