RETAIL PAC

EL RETAIL QUE VIENE
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ucho se esta hablando sobre los habitos de compra del

consumidor y las estrategias de comercializacion en

el retail después del coronavirus.
Algunas tendencias se focalizan en la
sensacion de novedad, el equilibrio en-
tre producto y decoracion y la politica de
descuentos; estos seran elementos fun-
damentales para la estrategia del retail.

Se contemplan que estos cambios son
necesarios de cara a los habitos de com-
pra; las medidas de contencion, como el
distanciamiento social y el aislamiento,
estan haciendo que los consumidores re-
descubran practicas de compras que po-
drian inclinarse mas hacia una experiencia
online y un comportamiento omnicanal:
aunque el cliente, por fuerza, opera en el
online con mas intensidad, no determina
que el consumidor se limitara a solo com-
prar en linea y recibir a domicilio. Sino que
preferira un poco la combinacion del e-
commerce en el retail.

Esta crisis sanitaria nos deja un nuevo
horizonte en las practicas del retailer, que deben ser tenidas en
consideracion y que estan ya dentro de los habitos de compra
post-covid.

Uno de ellos, el mas relevante quiza para el cliente, es la seguri-
dad. El aislamiento en casa y el temor al contagio han empujado
al consumidor a buscar seguridad antes de decidirse a comprar,
aungue los consumidores ya comienzan a mostrar interés en
comprar online en negocios locales. En este sentido, las marcas
locales estan mejorando sus tiempos de entrega, aunque deben

focalizarse también en aportar una experiencia completamente
positiva al cliente, ya sea al entrar en una tienda fisica o al com-
prar a través de los canales digitales.
Es importante tener en cuenta que
el acceso a compras online o el tele-
trabajo son aspectos que estan cam-
biando también los habitos del con-
sumidor, y el retail debe ajustarse a
esta nueva forma de consumo.

La importancia de proyectar la sen-
sacion de novedad en el punto ven-
ta sera indispensable para los retai-
lers, ya que el consumidor busca
encontrar tiendas abastecidas, asi
como novedades de productos,
después del confinamiento. El re-
tailer debera de preocuparse por
proveer productos novedosos para
los clientes. Las marcas tendran
que redisefar packaging, colores,
estilos. De esa forma los productos
de siempre pueden tener una ima-
gen mas novedosa.

Esto se aplica a la presentacion de
los espacios. Al sector retail le tocara generar una sensacion de
renovacion a través de una estrategia de design retail y visual
merchandising con el objetivo de lograr esa experiencia unica.
Otro aspecto a tener en cuenta es el abastecimiento de pro-
ducto en el punto de venta. Los consumidores si van a querer
retomar la experiencia de compra, explorar tiendas, acceder a
productos y tocarlos, pero esto no significa que el lineal esté
abarrotado de productos. La inversion debe ser equilibrada, sin
sobresaturar los espacios de productos impidiendo una bue-



na experiencia de usuario. Es importante lograr un equilibrio:
como sera la distribucion del espacio, como se ubicaran los
productos y marcas, etcétera.

Otro aspecto importante es la forma en la que se presentan las
ofertas en los espacios de la tienda, asi como los tiempos de
duracion de los descuentos, dias de oferta y a qué productos se
aplicaran. Saber qué estrategia de ventas, fidelizacion, marcas
que se van a mostrar, etcétera.

De manera que los retailers tendran que analizar qué productos
de consumo inmediato son los acertados para sus clientes. Por
ejemplo, si se trata de tiendas de moda, es importante presentar
productos de tendencia actual, con descuentos inmediatos.

En definitiva, la sensacién de novedad, el equilibrio entre abas-
tecimiento de producto y visual merchandising, la politica de
descuentos y la omnicanalidad seran fundamentales como
parte de las tendencias del nuevo retail.

Por eso es importante que desde ya se vayan asimilando y es
fundamental crear estrategias basadas en estas tres claves, te-
niendo en cuenta los cambios en los habitos de compra.
Podemos afiadir la importancia de centrar la atencion en el con-
sumidor y no en el producto. De manera que los espacios deben
priorizar la comodidad, el confort y la seguridad.

Por otra parte, dentro de las tiendas habra que abrir mas espacio
para la tecnologia, mostrando asi la posibilidad de una experien-
cia fisica mas comoda, por ejemplo, incorporar elementos con
pagos mediante cédigo QR, pagos NFC, reconocimiento facial.
La posibilidad de ordenar en digital, para luego pasar por la tien-
da sera indispensable para generar una buena experiencia. Asi
que el BOPIS (Buy Online Pick up Store) ird en incremento des-
pués del coronavirus.

Ajusta el retail design segun estos principios y claves y podras
mantener la relevancia de tu tienda. @
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