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MACROTENDENCIAS

POLARIZACAO IMATERIALIZAR

\!./ E CAUSAS E DIVIDIR

VIDA MAIS LEVE AUTORALIDADE,
E COM APELO AUTO EXPRESSAO

SAUDAVEL E PERSONALIZACAO
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IMPORTANCIA

ALTA IMPORTANCIA X POUCA INOVAGAO

% APLICATIVOS DE COMPRA

PACAMENTO
AO VENDEDOR

BAIXA IMPORTANCIA X POUCA INOVAQ[\O
REINVENTAR
VIDEOS EXPLICATIVOS

@ PERSONALIZAGAO:
OFERTA PARA VOCE

DISPOSITIVO QUE AVISA:
PRODUTO ACABANDO

(3L

COMPRA COM 1 TOQUE

% INTELIGENCIA ARTIFICIAL

@ TELAS INTERATIVAS

ALTA IMPORTANCIA X MUITA INOVAGAO

_ ESTIMULAR
m LEITOR DE CODIGO
— DE BARRAS NO CELULAR

PAGAMENTOS SEM
< CARTAO FISICO OU DINHEIRO

ﬁAUTOATENDIM ENTO

GERENCIADOR
DE FILA

@ GEOLOCALIZACAO

BIOMETRIA

BAIXA IMPORTANCIA X MUITA INOVAQAO
FACILITAR
@ CAIXA COM
HORA MARCADA
é PROVADORES VIRTUAIS

@WSUAUZAcAo EM 3D

[\ REALIDADE AUMENTADA
AD
(D REALIDADE VIRTUAL

INOVAGAO




MACROTENDENCIAS

HIPERCONEXAO A DESCONFIANCAE
E EFEITO CONCHA OS SOBREVIVENTES
DA PRIVACIDADE DA CRISE
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712%

NAO ACREDITAM AVALIAM A PROPAGANDA
NA AUTENTICIDADE COMO DISTANTE DA
DAS MARCAS. REALIDADE DO

BRASILEIRO.
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MACROTENDENCIAS

EMPATIA A
TECNOLOGIAE A
AUTENTICIDADE

EXPERIENCIAS
IMPORTAM
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e TUDO QUE @
VAI, VOLTA
Mais facilidade no
processo de devolucao

% COMO O BRASILEIRO PRETENDE USAR A TECNOLOGIA

EM SUAS JORNADAS DE COMPRA FiSICO

N

EU DECIDO

Aumento de pesquisa e
compra no mesmo canal

wl 46%
= pretendem escolher e comprar
na loja en-line e recebear em casa,

oy 477

[N9] pretendem escolher & comprar

- 4

DESCOMPLICADO

EXPERIE NCIA o na loja fisica e receber ermn casa.

TOTAL

Mals interacao com
o produto fisico

t % Bealidade virtual rﬁ?% le

Visualizagdo em 30 IEE% )sao
as tecnologias mais inovadoras.

PRAZER, ROBO

atendimento e interacgao

Humanizacao do o ESPECIAL

com o shopper PARA M IM

utilizar inteligéncia

32% Shoppers cada vez mais
pretendem estimulados por promocoes

B &

Mais facilidade no processo
de compra

83%
querem economia

m de tempao.
' 84%
“ _'. @ guerem mais

comadidade

]

h NA PALMA
) 15 DA MAO D

!Q Aumento de vendas via
aplicativo de compra

90%
pretendem, ao Meanos,

expetimentar aplicatives
de compra.

artificial no future. \\

@ pretendem usar os locais de
descontos indicados
pelos aplicativos.

s cromasolutions.com.be
Todos os direitos resernvados
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Mapa de sentimentos
brasileiros nas rela¢des

de compra e_.consumo de
conteudo e nas diferentes

interacdes multitela.




Sentimento ! - Género -1

32% alegria

92% acessam 5x ou mais o Facebook no periodo.
78% mudam de canal durante os comerciais.
57% cochilam durante no periodo.

48% comem um snack assistindo TV.

44% limpam a casa enquanto a TV estd ligada.
38% desligam e ligam a TV pelo menos 2x.

37% usam o celular enquanto assistem TV.

30% ouvem radio FM.

23% ndo ligam a TV pela tarde.

17% assistem filmes por sites/aplicativos.

#sono #emocao #humor

Classe o= Localizagédo = |aneir Periodo <]

QUARTA

31

51% 1nspiragao
32% gula
12% curiosidade

87% olham o Whatsapp antes de sair de casa.

58% ligam a TV pela manha.

47% mudam de canal ao passar cenas violentas.
44% tomam café da manhé assistindo Bom dia RJ.
42% pegam 6nibus ouvindo musica no fone.

35% saem de casa sem tomar café da manha

32% ndo ligam a TV pela manha

27% assistemn TV na padaria.

23% vio para o trabalho ouvindo Radio Globo AM.
18% acessam o site G1 no trabalho.

#motivacao #estresse #fome




COMPRA E CONSUMO

SHOPPER JOURNEY <} CONSUMER JOURNEY

OCASIOES DE COMPRA
DRIVERS DE COMPRA

OCASIOES DE CONSUMO
NEED STATES

Produto, pack, preco e

Produto, pack, preco

e atributos por &~ WHITE SPACES

categoria, canal e

> atributos por categoria,
ocasidao de consumo e

missao de compra.

need states.

| >| ESTRATEGIAS E PLANOS ¢

&



DESIGN DESIGN
CENTRADO NO CENTRADO NO

PRODUCT & USER &
SERVICE CENTRIC CONSUMER CENTRIC

Vantagem competitiva VANTAGEM COMPARATIVA
Hierarquia REDES
Lider herdi COLABORACAO
Receita e lucro PROPOSITO E LUCRO
Foco no resultado FOCO NA EXPERIENCIA

Intelectual fechado INTELECTUAL ABERTO cagina



X,
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Missoes e jornadas. €3 Indefini¢cao de shopper.
PDVs setorizados. €= “PDV de consumo”.
Processar dados. €= Incapacidade de analise.
Desenvolvimento agil. €= Cultura despreparada.
Foco no usuario. €<= Foco na tecnologia.
Usabilidade em alta. €<= 0O front end resolve.
Pilotos e roll out. €= Gaps na operacao.
Tecnologia intuitiva. €3 Tecniqués.
Trabalho de equipe. €=——>» Trabalho de marketing.
Foco na experiéncia. €3> Foco no produto.
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DESCUBRA UM NOVO
JEITO DE SOLUCIONAR
VELHOS DESAFIOS.

FALE COM A GENTE.

P¢. Jodo Francisco Lisboa, 80 Casa 02
Vila Madalena - Sao Paulo - SP

Rua Aprazivel, 39
Santa Teresa - Rio de Janeiro - RJ

+5511 3097 8757

contato@cromasolutions.com.br
CROMASOLUTIONS.COM.BR



