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INTRODUCCION

Durante los ultimos anos hemos vivido una serie de eventos desestabilizadores y el
comienzo del 2023 nos indica que dichos acontecimientos continuaran. La guerra
de Ucrania, la inflacién, los altos costos para mantener todo tipo de estilo de vida,
las tensiones politicas y los retos de la cadena de suministro son sélo algunos de
los problemas a los que todavia nos enfrentamos, hacen que comencemos el 2023
con cierta incertidumbre. De la misma manera, los consumidores nunca han sido tan
exigentes, lo que afiade mas presion a las asediadas empresas de todo el mundo.

Bajo este contexto, presentamos “Tomorrow’s Commerce”, una mirada a largo plazo
sobre algunas de las tendencias que las empresas deben conocer para enfrentar los
retos futuros en oportunidades para sobresalir.

Analizamos la evolucion y el poder de los mercados, el creciente poder, omnipresencia e
impacto de la inteligencia artificial, ademas de las muiltiples posibilidades de expansion
en el metaverso y las nuevas vias y peligros a los que se enfrentan las marcas, asi como
las tecnologias y tendencias con potencial para transformar los mercados de nicho.

Basandonos en nuestra investigacion independiente, en nuestras conversaciones tanto
con empresas como con marcas minoristas y en nuestra visién general del futuro,
ofrecemos algunas reflexiones estratégicas a largo plazo que esperamos sean del
agrado de todos.

Brindemos por el 2023 y por el comercio del mahana.

HUGH FLETCHER

GLOBAL MARKETING DIRECTOR
AND THOUGHT LEADERSHIP LEAD
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Cuando tu ambicion es venderlo todo de la A
ala Z, ¢En cuanto tiempo empiezas a ejercer
influencia global? ¢Podriamos estar ante un
futuro en el que megamercados minoristas
como Amazon, Alibaba y Mercado Libre se
conviertan no so6lo en minoristas, sino en paises
por derecho propio? ¢Qué significaria esto para
el comercio minorista y para el orden politico
mundial?

Las mayores multinacionales del mundo tienen

sin duda el musculo financiero para convertir el
poder empresarial en poder politico. Si se suman
los ingresos globales y el valor de capitalizacion
bursatil de Amazon, se obtiene una cifra superior al
PIB del 92% de los paises de la Tierra.

Hay varias opciones que podrian seguir las
grandes corporaciones: comprar un trozo de tierra,
exoestados en el espacio, o ;Qué pasa con los
estados digitales? ¢Y los ciudadanos?

.Y ENTONCES?

Amazon Prime tiene 200 millones de miembros.
Conviértelos en “ciudadanos”; convierte las
suscripciones en impuestos; convierte los
beneficios de Prime en servicios publicos, y tendras
la octava mayor entidad politica del planeta.

Esto podria significar ain mas productos y.
servicios vendidos por los mercados... una entrega
aun mas rapida... aln mas dependencia de ellos
para los servicios... haciendo que competir con
ellos sea aln mas problematico y trabajar con ellos
aun mas importante.

Y para los minoristas que no son marketplaces,
quizé sea el momento de empezar a pensar en
poseer su propia infraestructura para evitar estar en
deuda con los minoristas de los megamercados.

Los dias en que los gigantes tecnologicos empiecen a ejercer una influencia significativa sobre la

gobernabilidad no estan muy lejos.

Cuando la interfaz y las reglas del juego son de otro, las marcas se alejan del cliente.

Prepara una estrategia digital sélida. Si no puedes aduefarte de la interfaz, intenta aduenarte del cliente, de los

datos y de tu futuro.




Los seres humanos somos imperfectos a la hora
de tomar decisiones. Somos débiles, caemos
facilmente en la tentaciéon y a menudo estamos
mal informados. Basandonos en la tecnologia
actual a nuestro alcance, no pasara mucho
tiempo antes de que cada decision que tomemos
pueda modelarse a partir de una combinacion de
inteligencia artificial (IA) y datos, con un conjunto
claro de consecuencias que se nos mostraran.

Ya estamos acostumbrados a que los asistentes
digitales basados en IA nos ayuden a hacer la
compra. El 40% de los consumidores de todo el
mundo afirma haber utilizado asistentes inteligentes
como Alexa y Google Home para realizar compras.
El 34% dice haber utilizado servicios en los que
algoritmos de aprendizaje automatico hacen
recomendaciones de compra. ¢Cuanto falta para
que la IA tome el control total de nuestra toma de
decisiones? ¢Cémo cambiara esto nuestra forma
de comprar?

.Y ENTONCES?

El afio pasado presentamos la nociéon de gemelo
digital: una simulacién de IA de un sistema o proceso
fisico que utiliza un flujo de datos en directo para
informar la toma de decisiones.

El siguiente paso logico serian los dobles digitales de
las personas. Con acceso a todos los datos de todos
los dispositivos y canales digitales que utilices, una
IA de aprendizaje automatico podria cruzar habitos

y preferencias, datos financieros e incluso tu estado
de salud, para construir un potente modelo predictivo
que informe o incluso tome cada decision de compra.

Esto podria significar que los consumidores sean
mucho mas légicos en el futuro. Podria significar que
la informacién, el contenido y los datos sobre los
productos adquieren alin mas importancia a medida
que la IA los interroga y juzga.

Y para las marcas, podria significar un cambio de lo
emocional a lo racional.

Es posible que las compras ya no se rijan por la emocién y el impulso. Se basaran en los datos. Esto tendra un impacto
significativo en el marketing, el posicionamiento de la marca, el contenido y la informacion del producto.

En lugar de intentar persuadir al consumidor, las marcas se centraran en un marketing mas objetivo, basado en métricas y en

una mayor transparencia.

De todas las tecnologias disruptivas actuales, la IA esta considerada como la mas valiosa para las empresas, explora todo su

potencial para la personalizacién en toda tu organizacion.




SOSTENIBILIDAD COMO TACTICAS DE MIEDO -
PREOCUPA A TUS CONSUMIDORES PARA QUE ACTUEN

Como ocurria con las cajetillas de cigarrillos
hace muchos ainos, a veces es necesario
golpear a los consumidores con las
consecuencias de sus actos.

Y en ninguna parte es esto mas importante que
cuando se trata del medio ambiente. Asi que
preparate para las representaciones graficas del
impacto de tus decisiones en la caja.

Los consumidores, a pesar de lo que puedan

decir sobre el medio ambiente, a menudo quieren
variedad, facilidad, rapidez y comodidad.

Cuando preguntamos en nuestra encuesta Future
Shopper qué mejorarian los consumidores con
respecto a las entregas, el 24% respondieron que
las querian mas respetuosas con el medio ambiente
y el doble de los encuestados respondié que las
querian mas rapidas (48%).

clientes, reputacion y fidelidad.

____________________________________________________________________________________________________

Ahora que los paquetes de cigarrillos se adornan
con imagenes graficas de pulmones cancerosos
que muestran sin ambages las consecuencias de
fumar, las marcas podrian adoptar un enfoque
similar durante las compras en linea en lo que
respecta a la sostenibilidad.

Se necesita un enfoque directo, emotivo y, sobre
todo, visual. Asi, al igual que en las cajetillas de
cigarrillos, las marcas podrian mostrar imagenes
y videos de inundaciones, deforestacion y trabajo
infantil, todo aquello a lo que contribuye el
consumismo de “cumplimiento rapido”.

e La mayoria de los consumidores se preocupan por hacer elecciones sostenibles, pero necesitan que se les
recuerde en los momentos clave del proceso de compra.

e Las marcas que tomen la iniciativa cosecharan enormes beneficios en términos de captacion de nuevos

[




¢Y si en cada momento de cada dia se pudieran
captar datos de nuestras acciones, nuestros
pensamientos, nuestras emociones, para hacer
de cada momento un momento “comprable”?
Y con el futuro de la realidad aumentada y la
resonancia magnética en el horizonte, por no
hablar de la interfaz cerebro-ordenador (BCI),
puede que estos momentos de compra ya no
sean conscientes, sino subconscientes.

¢ Alguna vez has tenido la sensacion de que tu
smartphone o tu portatil pueden leerte la mente?
Claro que si. Sin embargo, esta publicidad dirigida
no es mas que un truco de prestidigitador. ;Qué
pasaria si realmente pudieran leer tu mente?

Las llamadas interfaces cerebro-ordenador

(BCI), desarrolladas originalmente para permitir

a las personas paraliticas controlar dispositivos
mediante ondas cerebrales, estan a punto de ser
comercializadas.

.Y ENTONCES?

Con las BCI no hace falta una interfaz externa,
como una pantalla, que medie entre nuestros
pensamientos y las instrucciones que damos a
los dispositivos digitales. Si podemos pensarlo,
podemos hacerlo.

También lleva el concepto de conectividad 24/7
a su conclusion légica. En el comercio, permitiria
a los compradores hacer pedidos sélo con el
pensamiento.

Basandose en lo que ven, hacen u oyen, mediante
el control de sus emociones, el seguimiento de

los movimientos oculares, la lectura de sus niveles
hormonales o simplemente las ideas y recuerdos
que les vienen a la cabeza, las BCI podrian actuar
al instante para realizar una compra.

Cuanto mas corto sea el recorrido de compra para los consumidores, mayor sera la tasa de conversion. La
compra subconsciente a través de una BCIl es comercio comprimido multiplicado a la enésima potencia.

Las BCI cambiaran radicalmente nuestra relacion con la tecnologia, pero también la naturaleza de los

contenidos digitales.

Empieza a pensar en tus estrategias de contenido post-pantalla.

+ + + + + + + + + + + + + + + + +




METAMUERTOS - UNA EXPERIENCIA

MAS VIVA QUE NUNCA

El 47% de los consumidores de todo el mundo

se declara interesado en comprar en el mas alla.

Pero con los avances del metaverso, la cuestion
es si la vida llega efectivamente a su fin y, en
caso contrario, ¢Si veremos la monetizacion del
acceso a los difuntos en el metaverso?

El afo pasado desvelamos la idea del consumismo
posterior a la muerte. Si se puede entrenar a una
IA para que “aprenda” los habitos financieros y

de compra de una persona en vida, podra seguir
controlando un patrimonio digital y tomando
decisiones de compra incluso después de gue esa
persona haya fallecido.

El siguiente paso légico es que la IA cree un
modelo digital de toda la personalidad. Etiquetar
la personalidad de la IA en un avatar fotorrealista,
subirlo al metaverso, y ya tienes una simulacion
virtual eterna de una persona real.

tradicionales de los consumidores.

digitales y descargables al instante.

..................................................

e La tecnologia digital esta abriendo las puertas a nuevas experiencias. Las marcas tienen que ser conscientes
de las posibilidades y estar preparadas para sacar partido, lo que incluye pensar mas alla de las definiciones

e Las cosas en las que la gente gasta su dinero en internet estan cambiando. El 38% de las compras en linea
son ahora de productos digitales en lugar de bienes fisicos, y el 46% preferiria que las compras en linea fueran

Gestionado por una nueva generacion de empresas
de alojamiento, el acceso a estas personalidades
del metaverso puede convertirse en un servicio de
suscripcién por el que muchos estarian mas que
encantados de pagar.

Esto no solo generara nuevas oportunidades de
negocio para los proveedores de servicios de carga
y almacenamiento de personalidades en la nube,
sino que también dara origen a todo un nuevo
conjunto de consumidores: los “MetaMuertos”.

¢ Esta tu marketing preparado para estos nuevos
personajes? Durante siglos, la gente ha estado
dispuesta a pagar un buen dinero a los médiums
para conversar con sus seres queridos mas alla

de la tumba. En el metaverso, podrian pagar para
interactuar con una representacion digital andante
y parlante que comparte todos sus gestos, habitos
de pensamiento, recuerdos, etc. Eso supera todo lo
que puede ofrecer un clarividente.

[




Los mercados no siempre son los mejores
lugares para comprar los productos que uno
desea. Cualquier aficionado al deporte lo sabe.
Pero los marketplaces si ofrecen variedad.
Entonces, ¢Cual es la solucion para las marcas
y los minoristas que pierden frente a los
mercados? ;Qué tal una alianza de grandes
marcas para crear mercados combinados que
reunan variedad, especializacion y tentacion?

Las grandes marcas y los minoristas tienen que
dejar sus egos en la puerta y copiar el modelo.

¢ Podrian ser los mercados mash-up para sectores
como el equipamiento deportivo, dirigidos,
gestionados y controlados, por marcas como
Adidas, Nike y Puma colectivamente, una forma

de arrebatar el control a los mercados en linea
tradicionales? Los primeros indicios sugieren que si.

.Y ENTONCES?

En los ultimos dos afios, el nimero de marcas y
minoristas que han abierto su oferta para vender
productos de terceros, considerados normalmente
como rivales, se ha acelerado considerablemente.
Y a los consumidores también les gusta el modelo.
El 54% de las personas afirma que compraria en un
mercado “de marca”.

Sabemos que a los consumidores les encanta

la comodidad de comprar muchos productos
diferentes en un solo lugar: el 64% de los
compradores de todo el mundo asi lo afirma. Sin
embargo, una de las principales razones por las
que los consumidores afirman que comprarian en
un lugar distinto de Amazon es para obtener una
gama mas especializada.

Los mercados mash-up de categorias especificas
lograrian un gran equilibrio entre estos dos puntos.

La venta directa al consumidor tiene muchas ventajas para las marcas, pero es dificil crear una oferta en exclusiva que

pueda competir con el alcance y la comodidad de los mercados.

Las marcas tienen que pensar de forma creativa como hacer que el DTC sea viable y relevante, y también como aprovechar
el poder de los mercados de la forma que mas les beneficie a ellas (y a sus clientes).

Considera las ventajas de establecer un canal de mercado propio.

Realiza una auditoria de canales para asegurarte de que cuentas con una potente combinacion de vias de comercializacion

que no deja escapar dinero.




BOTS PARA COMPRADORES B2B

La contratacion B2B suele ser un juego de
numeros: ;Quién ofrece el mejor precio por un
producto de calidad aceptable? Pero si se trata
de nimeros, {Quién (o qué) puede identificar
las mejores opciones de la forma mas eficaz y
precisa posible: una persona o un algoritmo?

Las compras B2B son complicadas. Un proceso de
compra tipico pasa por ciclos de identificacion de la
necesidad empresarial, exploracion de soluciones,
definicion de los requisitos, reduccion del nimero
de proveedores y validacion de la decision final.

El objetivo es minimizar el riesgo y maximizar el
retorno de la inversion. Pero hay que tener en
cuenta muchas variables y complacer a todas las
partes interesadas. Ya estamos asistiendo a la
aparicion de mercados B2B impulsados por IA, que
sirven como servicios de emparejamiento entre las
necesidades de los compradores y las ofertas de
los proveedores.

el valor.

___________________________________________________

En lugar de tener equipos de compradores que
pasan dias investigando opciones, negociando

con proveedores Y realizando demostraciones, los
robots de |IA pueden rastrear plataformas de ventas
digitalizadas y hacer el trabajo pesado en una
fraccion del tiempo.

Mas adelante, esperamos que la inteligencia de
compra de la IA evolucione hacia la automatizacion
de las compras. Con el aprendizaje automatico
evolucionando en sofisticacion constantemente,
no pasara mucho tiempo antes de que la IA pueda
manejar las compras de principio a fin, analizando
los datos de toda la empresa para identificar

las necesidades, evaluando las soluciones y
desencadenando las compras bajo demanda.

__________________________________________________

e La creciente influencia de la IA cambiara radicalmente la contratacion B2B. Los equipos de ventas ya no
podran confiar en su agenda de contactos y su capacidad de negociacién. Todo girara en torno al producto y

® Los proveedores tienen que empezar a pensar ya en lo que eso significa para su oferta digital, como pueden
optimizar su contenido con datos y hacerlo apto para la IA.

__________________________________________________




BAJO LA INFLUENCIA DE LOS INFLUENCIADORES

Los influencers ya no estan solo para
promocionar marcas. Cada vez mas, son la marca.
Aparentemente aburridos de promocionar los
productos de las marcas a cambio de dinero, los
influencers en linea son cada vez mas duenos del
negocio, y se estan ramificando hacia operaciones
verdaderamente omnicanal. ;Como impactaran
estos nuevos ninos a los jugadores existentes en
el bloque minorista?

Ya en 2019, nuestra encuesta “Generation Alpha”
encontré que el 55% de los jévenes entre 6 y 16 afos
dijeron que querrian comprar un producto si vieran a
su estrella favorita de YouTube, Instagram o TikTok
usandolo. Ahora que estos jévenes se han convertido
en consumidores de pleno derecho, vemos por
cortesia de la Ultima encuesta de Future Shopper que
uno de cada cinco jévenes entre 16 y 34 afos cita a
las estrellas de las redes sociales como una influencia
significativa en sus decisiones de compra.

e Las marcas tienen que seguir el ritmo de los cambios en los habitos de compra y lo que motiva a la gente a
comprar, especialmente a los consumidores jovenes.

1
1
1
1
:
1
| @ La aparicion del comercio minorista de influencers subraya la importancia de acertar con la estrategia social y
; de adaptar la estrategia de contenidos a los nuevos modos de consumo.
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Pero ahora estamos empezando a ver cémo las
personas influyentes aprovechan su perfil para
convertirse en operadores comerciales por derecho
propio, no solo en un vehiculo de marketing. Un
buen ejemplo es el lanzamiento de una cadena de
hamburgueserias por parte de Mr. Beast, un popular
YouTuber estadounidense.

Esta tendencia de los influencers impulsara el papel
de las plataformas de redes sociales en el comercio.
El nimero de jovenes que compran a través de
plataformas de redes sociales se disparé del 29% en
2021 al 78% en 2022. Y cuando preguntamos a la
gente qué les convenceria para comprar mas a traves
de canales sociales, el factor que experimento el
mayor crecimiento interanual fue (o has adivinado) la
influencia de los influencers.

Nuevos tipos de operadores comerciales, huevos
modelos de fidelidad a la marca, nuevos canales... es
toda una nueva faceta del comercio minorista.




UN FUTURO INCLUSIVO Y ACCESIBLE iAHORA!

En los proximos anos, la inclusion y la diversidad en
todos los niveles de la empresa dejaran de ser una
opcion. Olvidemos las “guerras culturales”. Internet
da voz a los grupos marginados, abre los ojos y
recalibra las definiciones de lo que esta bien y lo
que esta mal.

Los consumidores ya tienen clara su postura. El
78% considera positivo que las marcas apoyen a
las comunidades marginadas. El 60% afirma que las
marcas que no cumplan con su compromiso con la
inclusién se volveran irrelevantes. El problema es
que a la mayoria de las empresas les gusta pensar
que ya son inclusivas y diversas. Sin embargo, los
datos indican lo contrario. Sélo el 3% de internet
esta clasificado como totalmente accesible para
las personas con discapacidad. Es un tema del que
apenas se habla.

Pero como la inmensa mayoria de las interfaces de
usuario dependen de la vista, de los movimientos de
las manos y de un determinado conjunto de procesos
cognitivos, las personas con discapacidad visual, con
limitaciones en el control motor o neurodiversas tienen

.Y ENTONCES?

® Ya no basta con que las marcas adopten un “propdsito” para ganarse el favor de los consumidores. La gente
reconoce el verdadero liderazgo en los temas que les importan.

® Ser verdaderamente inclusivo significa algo mas que redactar una serie de politicas. Es probable que implique un
cambio cultural y operativo importante, incluso en areas “ocultas” como el impacto de la tecnologia.

dificultades para utilizar la inmensa mayoria de los
canales de compra en linea. Se trata de una poblacién
mundial de unos 1.850 millones de personas.

Y luego esté la cuestién del sesgo de los algoritmos.
Los algoritmos se utilizan en el comercio digital

para todo, desde la orientacién de las campanas de
marketing a la personalizacién de los viajes de compra,
pasando por las IA “Utiles”. Sin embargo, debido a
que transmiten las suposiciones inconscientes de las
personas que los escriben (en su mayoria hombres
blancos), ahora sabemos que muchos algoritmos
comunes estan sesgados en aspectos como la raza, el
género, la orientacién sexual y la identidad.

El punto de vista empresarial mas frio seria que
defender una mayor inclusién y diversidad tiene mucho
sentido desde el punto de vista comercial. ;Qué
empresa no quiere abarcar un mercado lo mas amplio
posible? Pero, en realidad, no lo hagamos porque haya
un argumento comercial sélido en evolucion. Y no
esperemos a que la opinion popular no nos deje otra
opcion. Hagamoslo porque es lo correcto, hagamoslo
porque podemos y hagamoslo ahora.

ey




Puedes encontrar cualquier cosa en mercados
como Amazon, ¢Verdad? Pero, ¢Y tu futura
pareja? ¢Cuanto tiempo pasara antes de que los
mercados se den cuenta de que no solo deben
vender productos, sino también relaciones
humanas, y empiecen a crear mercados de
citas?

Amazon siempre ha afirmado que su maxima
ambicion es “vender” de todo, de la A a la Z.
¢Hasta qué punto debemos tomarnoslo al pie de
la letra? ¢En qué momento empiezan a fijarse en el
potencial comercial de las personas? Ya hay varias
formas de “vendernos” en internet. Por ejemplo,
las aplicaciones de citas, una industria de 8.000
millones de ddélares con méas de 300 millones de
usuarios activos en todo el mundo.

Los usuarios de Tinder, Match.com, Plenty of Fish

y todos los demas se quejan a menudo de lo malos
que son los algoritmos de emparejamiento.

.Y ENTONCES?

Esto (el analisis de datos) es uno de los puntos
fuertes de estos mercados.

¢,Cémo podrian funcionar las citas en Amazon
Prime? Es de suponer que los usuarios de Prime
Dating estén suscritos a otros servicios Prime.

De este modo, Amazon podria recopilar una gran
cantidad de datos para encontrar a la pareja
perfecta: el tipo de peliculas que ven, la musica que
escuchan, los libros que leen, la ropa que compran
y sus gustos en moda.

Marketplace dating también lo vincularia a otras
actividades. Asi, mientras buscas algo que ponerte
el fin de semana o tu proxima buena lectura, podria
haber espacios de chat especificos para cada
categoria en los que conocer a personas con ideas
afines que busquen el mismo tipo de contenido y,
tal vez, solo tal vez, congeniar.

La expansion de los mercados cambiara la relacion de los consumidores con ellos, pero también creara nuevas

oportunidades comerciales para las empresas.

Cada vez mas, las empresas tendran que plantearse como sacar el maximo partido de los mercados como clientes y

como vendedores.
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En el futuro, los fabricantes llegaran a un

punto en el que seran capaces de ofrecer una
personalizacion sin limites: cualquier cosa que
desees, construida exactamente como la desees.
Esto podria significar el fin de las marcas, a menos
que ellas mismas adopten la personalizacion.

En la era digital, son los consumidores y no las
marcas quienes tienen el poder. Capaces de comprar
con facilidad con una oferta aparentemente infinita en
linea, los consumidores pueden dictar las condiciones
de todo, desde el precio hasta el servicio, la entrega

y la forma en que juzgan (e influyen) en la experiencia
de compra en general. Esto ha provocado una erosion
del valor de marca, una tendencia que hemos seguido
a través de nuestro estudio Future Shopper.

La evolucion légica de esta tendencia, a través

de la personalizacion, es el ultra disefio, en la que
todo y cualquier cosa puede fabricarse con las
especificaciones y la calidad exactas deseadas lo que
podria dejar obsoletas a las marcas.

.Y ENTONCES?

Hay dos cosas que estan cambiando y que podrian
hacer de la personalizacion a medida algo mas que un
nicho de mercado de primera calidad.

Una es la capacidad de los productores artesanos
para llegar a un publico mucho méas amplio en linea.
El segundo cambio esta en la tecnologia de
fabricacién. Las lineas de produccion inteligentes
gestionadas por inteligencia artificial estan haciendo
econdmicamente viables series de produccion cada
vez mas pequenas.

¢ Estamos tan lejos de que los compradores puedan
dirigirse directamente a un fabricante, introducir sus
especificaciones en linea y obtener articulos hechos
a medida? Una vez que esto ocurra, el concepto de
identidad de marca en el disefio de productos se
enfrentara a un serio desafio. Con el poder de hacer
que cada producto sea Unico, los consumidores
también tomaran en ese sentido el control de marca.

Los consumidores ya no aceptan que se les impongan limites en lo que desean comprar; esperan obtener lo

que piden.

Las marcas tendran que reevaluar su relacion con los clientes, con un mayor énfasis en el servicio, la

personalizacion y la experiencia.

La personalizacion y la confeccion a medida se citan a menudo como puntos débiles de los mercados y, por
tanto, como una oportunidad para las marcas y los minoristas.

+ + + + + + + + + + + + + + + + +




MACH, EL FUTURO DEL ESTADO DIGITAL

ES AHORA

Los lideres tecnoldgicos actuales consideran que las
tecnologias MACH son el futuro de la arquitectura
tecnologica, y el 79% de ellos estan dispuestos a
aumentar su inversion durante el proximo afo y en
anos sucesivos. Pero el trabajo empieza ahora si
quieres que tu empresa forme parte de este nuevo
futuro agil.

El paso de arquitecturas de plataformas monoliticas a
marcos de comercio compuestos mas agiles no habra
pasado desapercibido para ningun responsable de Tl o
comercio electrénico en los Ultimos afos. Y MACH se ha
convertido en el acrénimo sindnimo de cuatro patrones
de arquitectura clave sobre los que se construye el
comercio modular, a través de microservicios, API,
tecnologia nativa en la nube y sistemas libres de
encabezados. Lo que hay detras de este movimiento
es la competencia y las expectativas de los clientes.
Para seguir siendo competitivo, se necesita agilidad
para reaccionar ante las crecientes demandas de los
consumidores y para adelantarse a la competencia. El
nivel de agilidad requerido es dificil de alcanzar si el
patrimonio digital se basa en aplicaciones monoliticas y
altamente acopladas.

e La transformacion MACH es una via acreditada para conseguir una capacidad digital verdaderamente agil
y escalable que soporte el ritmo de cambio necesario para que las empresas mantengan el ritmo.

e Aunque un enfoque MACH ofrece una potente ruta hacia la agilidad y escalabilidad tecnoldgicas, la
transformacion no se producira de la noche a la mafana.

Sin embargo, aunque la mayoria de los lideres
tecnoldgicos estan de acuerdo en las ventajas de un
enfoque MACH, el camino no esta exento de desafios:
las empresas ya tienen activos de comercio electronico
en funcionamiento y quieren preservar el valor de su
inversion; no es facil comprender los pasos que hay que
dar para pasar de la arquitectura de la plataforma actual
a un enfoque mas 4agil; y los microservicios, en particular,
introducen una gran complejidad técnica con muchas
piezas moviles que hay que mantener, configurar, escalar
y supervisar al unisono.

Afortunadamente, el paso de una arquitectura monolitica
a una arquitectura de plataforma mas agil puede dividirse
en pasos graduales. Esto facilita que las organizaciones
tracen sus vias de adopcién de forma que preserven sus
activos existentes. Pero lleva tiempo.

Si eres uno de los dos tercios de los directores de Tl y
comercio electrénico que admiten que sus plataformas
no seran adecuadas para su propésito en 12 meses,
entonces el momento de empezar a construir un futuro
mas agil es hoy. Una cosa es segura: los clientes no
esperan.

-




El 47% de los compradores mundiales afirma
que estaria dispuesto a realizar operaciones
bancarias a través de un gran mercado, y el
mismo numero afirma que también consideraria
la posibilidad de adquirir productos financieros
como hipotecas, seguros y pensiones a través
de ellos.

En China, por ejemplo, la mayor plataforma digital
de pagos del mundo, Alipay, creada por Alibaba,
ha derivado la plataforma a una empresa afiliada.
En América Latina, a través de Mercado Pago,
Mercado Libre gestiona una pasarela de pagos
paralela a su mercado en linea, que también
incluye un servicio de préstamos llamado Mercado
Crédito. Y ya ha lanzado su propia criptomoneda,
MercadoCoin, para fidelizar a sus clientes y
trascender su plataforma en el futuro.

.Y ENTONCES?

Mientras tanto, Amazon tiene ahora un ala que
ofrece préstamos de capital circulante a las
empresas.

Estos no son los comportamientos naturales

de los mercados minoristas. Pero si son los
comportamientos naturales de empresas
ambiciosas que quieren abarcar todo el proceso
de compra del cliente y rentabilizar su posicion de
poder.

El verdadero cambio se producira cuando alguno
de los gigantes del mercado empiece a ofrecer
sus propios productos financieros a través de sus
canales comerciales. Con el enorme alcance y

la sélida reputacion de marca de que gozan ¢Se
podria apostar por el éxito de esta iniciativa?

Ninguna industria es inmune a las ambiciones de los mercados mas grandes. Si el sector financiero se sintio
amenazado por los bancos digitales en los ultimos cinco afios, puede que no sea nada comparado con lo que

Amazon y otros mercados lideres podrian lograr.

La capacidad de Amazon para penetrar en otras industrias se basa en la confianza de los consumidores. Por
ello, casi la mitad de los consumidores de todo el mundo estarian dispuestos a realizar operaciones bancarias

con ella.
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VENTAS EN CASA Y LA REVOLUCION

DE LA RESTAURACION

Los recientes acontecimientos han sacudido
los mercados globalizados hasta la raiz. Como
respuesta, las naciones estan intentando
desarrollar una mayor autosuficiencia.

¢Podria esto marcar el comienzo de una nueva
era de oportunidades para las empresas locales
que se centran directamente en atender las
necesidades de la poblacion local?

En los Ultimos afos se ha puesto en evidencia

la vulnerabilidad de las cadenas de suministro
distantes, por lo que las empresas estan
“deslocalizando” la capacidad de produccion que
durante décadas han enviado diligentemente al
extranjero. La pandemia del COVID-19, la guerra de
Ucrania, el Brexit, Trump... todos han contribuido

a desestabilizar los mercados y el comercio entre
paises.

e Podria ser el comienzo de una edad de oro para los pequeinos productores locales. Es hora de empezar a
pensar en cOmo sacar provecho con una propuesta digital atractiva.

1

1

1

1
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1 - - - - -
1 e Para las grandes marcas y los minoristas, recurrir a los productores locales puede mejorar el alcance y reducir
: la huella de carbono, ademas de hacer que las cadenas de suministro sean mas resistentes.
1
1
1
1
i
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e Investiga el potencial de digitalizar cualquier servicio o producto que siempre hayas asumido que tendria que

entregarse de forma fisica.

...................................................

Y luego esta el cambio climatico y el creciente
reconocimiento de que el transporte de mercancias
y materiales de un lado a otro del mundo a gran
escala no encaja comodamente con el impulso
para reducir las emisiones de carbono.

Segun una encuesta realizada por Mastercard,
dos tercios de los consumidores afirmaron que,
tras la pandemia, procurarian comprar mas a nivel
local. Los grandes ganadores de todo esto son los
pequenos productores y los vendedores locales.

En lugar de ser vistos como demasiado
especializados o caros, los productos locales de
repente cumplen todos los requisitos: suministro
fiable, rapidez de comercializacion y mayor respeto
por el medio ambiente.

R e e




¢Necesitas que te entreguen un paquete
rapidamente? ¢ Tienes una infraestructura
deficiente? No temas, porque pronto las
entregas podrian caer del cielo (literalmente)
desde centros de distribucion orbitales.

Porque desde arriba, cualquier lugar de la Tierra
es accesible.

Los multimillonarios “astroempresarios” Elon Musk,
Jeff Bezos y Richard Branson ya estan inmersos
en una carrera por establecer rutas de transporte
comercialmente viables hacia y desde el espacio.
Estamos en los albores del comercio espacial.

Encontrar formas de llegar a mercados
desatendidos es clave para sus futuras estrategias
de expansion. Y ya existe un precedente de que
miran al cielo en busca de una solucion.

.Y ENTONCES?

Se trata de llegar a los 1.600 millones de personas
que, segun las estimaciones, viven en lugares de
dificil acceso y aun no tienen acceso a internet.
Mas gente conectada a internet significa mas
compradores potenciales en linea, y no todos

son facilmente accesibles. Convertirse en un ISP
espacial esta muy bien, pero si el comercio se lleva
a cabo en el espacio, el siguiente paso sera enviar
paguetes desde una érbita baja.

Aln falta mucho para que la infraestructura sea
viable, pero ya se esté trabajando en ello. Una
empresa estadounidense llamada Spaceworks, por
ejemplo, ya esta probando con la NASA capsulas
con dispositivos de reentrada (RED) capaces de
transportar mercancias a la Tierra desde la orbita.

Sigue habiendo un enorme potencial de crecimiento del mercado para llegar a poblaciones remotas y

desatendidas de todo el mundo.

A medida que los mercados mundiales se expanden a través de la infraestructura digital, las empresas
necesitan una estrategia para monetizar las oportunidades mas alla de sus fronteras.
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El aho pasado cubrimos la tendencia de los
productos bancarios y de pago orientados a los
adolescentes, que equilibran la independencia de
que los jovenes tengan su propia tarjeta de débito/
pago con la supervision y el control de los padres.
Ahora vemos surgir otra tendencia relacionada: las
cestas de compra compartida. Los ninos eligen los
productos que quieren en internet, los guardan en la
cesta y luego sus padres pueden revisarlos y aprobar
el pago.

Los estudios de la marca de ropa para adolescentes
Hollister, una de las primeras en utilizar esta tecnologia,
demuestran que los jovenes estan acostumbrados a
navegar por los canales de comercio electrénico. A
menudo, anaden a la cesta articulos que les gustan

y esperan la oportunidad de mostrar la pantalla a sus
padres o tutores para que realicen la compra por ellos.
Sin embargo, una vez fuera de su vista, estos carritos se
olvidan facilmente y la venta nunca llega a realizarse.
Con su nueva herramienta Share2Pay, la aplicacion de
Hollister ofrece ahora a cualquiera la opcion de enviar un
enlace del carrito de compra a alguien a través de SMS,

.Y ENTONCES?

perfecto para un pago rapido a través del banco de
mama y papa.

Esto es estupendo para las marcas orientadas a los
jovenes que buscan reducir los abandonos de carritos.
Pero ;Qué hay de la ética de permitir o dirigirse a
compradores jévenes? Todo lo que facilite a los nifios
comprar en linea tendra sus detractores. Sin embargo,
cualquier padre que deje a sus hijos ver canales de
television para nifios, con pausas publicitarias repletas
de anuncios de juguetes y juegos, entiende que tratar
a los jovenes como un grupo demografico de mercado
lleva mucho tiempo en juego. ¢A quién no le ha pasado
alguna vez que un nifio acumule una factura inesperada
haciendo compras dentro de la aplicacion para
desbloquear nuevas funciones en un videojuego? 0O

a un adolescente que utiliza a hurtadillas su tarjeta de
crédito para comprar algo que desea?

Los padres estan acostumbrados a que se les acose
para que compren cosas para sus hijos. Lo que quieren
del comercio digital es la seguridad de sentir que tienen
el control.

Si tus productos o servicios se dirigen a los mas jovenes, siguen siendo los padres quienes tienen el poder de
decision en ultima instancia. Mantenerlos contentos es tan importante como el atractivo del producto.

Las cestas de compra compartidas tienen un enorme potencial de aplicaciones que van mas alla de la
dinamica padres-hijos. Piensa en compras en grupo (por ejemplo, para regalos o viajes), repartir facturas en
restaurantes y personas que eligen sus propios regalos para que otros los compren.




EN EL METAVERSO, EL EQUIPO DE LOS SUENOS
HACE EL TRABAJO DE LOS SUENOS

El metaverso no es sélo un truco de VR para

el entretenimiento y la comunicacion. Con

mas personas trabajando a distancia cada

dia, tiene un enorme potencial para apoyar la
colaboracion e impulsar la eficiencia en el lugar
de trabajo moderno y mas alla.

El trabajo a distancia o hibrido esta aqui para
quedarse. En nuestra ultima encuesta Future
Shopper, el 60% de las personas de todo el mundo
afirmaron que querian trabajar mas desde casa en el
futuro. Pero no esta exento de problemas, sobre todo
a la hora de mantener a las personas comprometidas,
motivadas y colaborando eficazmente. Ya esta
surgiendo una solucién. El metaverso, también
llamado “web espacial”, ha llamado la atencién hasta
ahora por su potencial para hacer que las plataformas
sociales sean totalmente inmersivas y transformen

la experiencia del consumidor digital, cambiando los
sitios de comercio electrénico bidimensionales por
tiendas de VR tridimensionales.

e El trabajo a distancia amenaza con crear mas cercos, en un momento en que las organizaciones deberian

buscar formas de erradicarlos e innovar en su lugar.
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! e El metaverso tiene un enorme potencial para impulsar la eficiencia y la colaboracion con independencia de la
: ubicacion de los empleados. {Como sera tu empresa en el metaverso?
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e Las organizaciones que elaboren ahora una estrategia eficaz de capacitacion seran las mas beneficiadas en el

futuro.

...................................................

Pero su mayor avance podria ser la aparicion de
la oficina virtual. En el metaverso, trabajar desde
casa no tiene por qué significar que el personal
desaparezca en sus propios despachos, que
dificultan el crecimiento y la innovacion. Como
avatares, el personal de oficinas de todo el
mundo puede conectarse a un espacio de trabajo
digital inmersivo compartido, en el que pueden
intercambiar ideas y colaborar en proyectos del
mismo modo que lo harian en una oficina fisica.

Ofrece lo mejor de ambos mundos: flexibilidad

sin aislamiento, equipos que pueden estar
fisicamente alejados pero que pueden reunirse para
comunicarse y colaborar eficazmente. También
ofrece la oportunidad de reinventarse para dar vida
(virtual) a la vision de tu empresa, con el apoyo de
un poderoso conjunto de valores y objetivos, sin el
lastre de la deuda cultural y técnica que pudo haber
fomentado el mundo real.
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NEGOCIOS AGILES,

)

La idea de que las organizaciones son como
maquinas (multiples entradas y piezas moéviles que
trabajan todas para obtener un resultado comun) es
una metafora algo trillada. Pero ;Y si las empresas
pudieran funcionar literalmente igual que maquinas,
con IA al mando?

Acelerada por la recesion econémica, la busqueda de
modelos operativos mas agiles y dindmicos para abrir
fuentes de ingresos mas flexibles e impulsar nuevas
eficiencias se ha convertido en una cuestion urgente,
incluso de supervivencia.

Estamos viendo como las organizaciones tratan de
establecer una mayor agilidad adoptando modelos
de trabajo a distancia y mediante practicas como la
deslocalizacién o casi externalizacion de los equipos
de desarrollo técnico. Esto no sélo puede proporcionar
beneficios comerciales directos, sino que también
crea la capacidad de ampliar o reducir en un modelo
mucho mas bajo demanda de perfiles en un equipo.
No podemos dudar del talento humano para el
pensamiento creativo e innovador. Pero tiene sus
limites, especialmente frente a la presién del tiempo.

MAQUINAS INTELIGENTES

Si el objetivo es la agilidad, ¢Son las personas las
mejor preparadas para ofrecerla a gran escala?

¢,Con qué rapidez puede un equipo de marketing
digital decidir cuél es el mejor canal de inversion?

¢ O su equipo comercial tomar decisiones sobre la
competitividad de los precios? Y asi sucesivamente...
Para conseguir una verdadera agilidad, tenemos que
plantearnos si basta con “poner a trabajar a la IA” o si
la IA debe dirigir todo el espectaculo.

Con su capacidad para analizar instantaneamente
cantidades incalculables de datos y tomar decisiones
con ellos, ya conocemos la inmensa capacidad que
ofrece la |A para combinar la precisién cognitiva con
la velocidad: los requisitos previos de un sistema
verdaderamente agil.

Ademas, programada de la forma adecuada, la IA

no tiene agenda, ni sesgos de confirmacion o ideas
preconcebidas que enturbien el juicio. Tampoco
duerme, se toma vacaciones o hace huelga.

Entonces, ¢Qué parte de tu empresa podria o deberia
estar gestionando la IA?

e Implantar formas de trabajo agiles en toda la organizacion es esencial para apoyar una colaboracion eficaz.
¢Esta considerando tu empresa las posibilidades que podria ofrecerle la IA?

® Dos tercios de los directores de Tl tienen previsto actualizar sus plataformas de comercio en un plazo de 12
meses en busca de soluciones mas agiles. ¢La tuya ofrece la flexibilidad y escalabilidad necesarias para 20232




ACERCA DE WUNDERMAN THOMPSON

Somos una agencia, consultora, y empresa de tecnologia que ofrece
soluciones que van mas alla del marketing y la publicidad.

Estamos enfocados en disefio estratégico, comprension de negocio y
transformacion digital.

La inspiracion, el trabajo en equipo y el crecimiento de negocio, son
nuestras prioridades.

Abogamos por estrategias de canal equilibradas que ofrezcan la mejor
experiencia posible y destacamos en la orquestacion de puntos de
contacto comerciales mediante el despliegue inteligente y la integracion

de tecnologia de primera clase a través de socios estratégicos, Asi como
el impulso de ventas desde los retailers y los marketplaces.

PONTE EN CONTACTO CON NOSOTROS

GLENDA KOK - Chief of Technology Business Latam
glenda.kok@wundermanthompson.com

ANGELICA ESCRUCERIA - Latam Growth Director
aescruceria@wundermanthompson.com

m®

©2023 Wunderman Thompson Commerce. Todos los derechos reservados. Los nombres, productos,
marcas y simbolos mencionados son marcas registradas por sus respectivos propietarios.



	Button 197: 
	Button 207: 
	Button 208: 
	Button 2019: 
	Button 2020: 
	Button 209: 
	Button 2010: 
	Button 2015: 
	Button 2016: 
	Button 2017: 
	Button 2018: 
	Button 2021: 
	Button 2022: 
	Button 2023: 
	Button 2024: 
	Button 2025: 
	Button 2026: 
	Button 2027: 
	Button 2028: 
	Button 2029: 
	Button 2030: 
	Button 2031: 
	Button 2032: 
	Button 2033: 
	Button 2034: 
	Button 2035: 
	Button 2036: 
	Button 2037: 
	Button 2038: 
	Button 2039: 
	Button 2040: 
	Button 2041: 
	Button 2042: 
	Button 2043: 
	Button 2044: 
	Button 2045: 
	Button 2046: 
	Button 2047: 
	Button 2048: 
	Button 2049: 
	Button 2050: 
	Button 2051: 
	Button 2052: 
	Button 2053: 
	Button 2054: 
	LinkedIn: 
	Button 2055: 


