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VOLVERA = .

“Dopamine Detox"

Caso de uso
SENTIR _ (EEEa. 1

* Enfrentar crisis constantes ha impactad
en la adaptabilidad humana. ety |

- .I-"I-."l. 3 = ol 1 =
Involves fasting from pleasurable

activities for a certain amount of 'L;

Las personas buscardn alternativas, como reubicarse, el IS 162 (RSS2 (ST TS

neurochemical system. i

cambio de sistemas financieros y la busqueda de : :
. . . “The most effective dopamine - B
plataformas digitales diferentes. detox will be a personalized one. [

Cutting down on the tech you
use most often is an obvious

Las empresas deben adoptar un enfoque centrado en la place to start, but dopamine hits = -
. . . . . e can come from lots of places.” S

vida para satisfacer estas circunstancias y prioridades en

constante cambio.



https://time.com/6284428/does-dopamine-detox-work/
https://time.com/6284428/does-dopamine-detox-work/
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. IDENTIDAD .:EE':E,;,;;;I.edFinqnce" N
DIGITAL_ _ _

* Sentido de pertenencia y control a través
de experiencias tokenizadas y billeteras
digitales que conforman una nueva
identidad.

Sistema de billetera digital universal que permita a las
personas llevar su identidad tokenizada (a través de los
gobiernos), dinero (a través de los bancos), posesiones y
lealtad (a través de las marcas) a donde quiera que vayan.
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COMPRAS
INSTANTANEAS _

Autonomous grob and-go

shopping is on the rise

. 4 worldwide..searching for

=a solutions to speed up store
| Visits, increase customer

r satisfaction, boost sales,

::. Compl'CIr Sin Ia SenSGCién de pagar' |' 3 optimize store layouts & deal |
CObros inStantqneos en tlendqs i with labor shortages.

o o | “Right now, there are at least
| ntel |g ente S. .. two technologies to support
autonomous shopping—
computer vision and a
' hybrid of with shelf sensors.
:'; Two leaders: AiFi ond Trigo.”

Uso de tecnhologias como sensores y computer vision para
recopilar data, entender comportamientos para generar
experiencias de compra a la medida

b. Were ‘ﬁaJng Down The Aisle lga




MAS PERSONALIZACION

# Los usuarios quieren control sobre sus

datos, pero también hiperpersonalizacion.

Es posible que las personas ya no necesiten incorporar sus

datos a los proveedores de servicios individuales, en cambio,

los proveedores de servicios tendrian que incorporarse a
ellas. Nuevas técnicas de preservacion de la privacidad
permitirdn a las marcas creadr experiencias altamente
personalizadas, pero evitardn que almacenen o mal utilicen
los datos en bruto de las personas. s

“Nike: all connected" :

MAS CONTROL _ e

- (Netflix, Tiendas
' departamentales,

- comerciales, videos de

< la app, experiencias de
compras digitales y esta

AR

“Nike no solo recolecta datos
de forma directa sino a
través de sus extensiones

Ubicaciones...)”

Nike recopila datos de todos
lados (lugares que visitas
como parques, centros

ejercicios, etc.; brinda
experiencia personalizada en
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The Need - a ot of equipment

* Exigencia de practicas transparentes, _,
° ° ” ° ° g owned by individuals is used
inclusivas, mas sostenibles; soluciones  Fuliianviais
coherentes entre el corede lamarcay su i oailiinaso

sharing platform for technical .
° * M equipment; a thrivin
impacto en las diferentes realidades. rkatplacs for lomaers and

borrowers with insurance

covered by FatLlama.

Enfoques que combinan transparencia operativa y The Benefit - access to a wide
sostenibilidad, construyendo un nivel superior de confianza e e o o

entre los consumidores y las marcas a través de soluciones T /oL B

a strong incentive to create

cada vez mds responsables, inclusivas y sustentables. equipment that lasts.
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La unidén entre el mundo fisico
y el digital como parte de una
experiencia mucho mas
completa, humana y eficiente
integrando para ello los
comercios electronicos o
e-commerce con las tiendas
fisicas tradicionales.




INTELIGENCIA
ARTIFICIAL _

Los sistemas basados en |A pueden
analizar los datos y el comportamiento
de los clientes, utilizando la informacion
para mejorar continuamente diferentes
procesos Yy brindar experiencias cada
vez mAas acertadas.

IA, la herramienta que llego a mejorarlo todo...
en especial el servicio al cliente.

Las organizaciones centradas en la atencion al cliente disefian y optimizan
el autoservicio para que los usuarios puedan resolver con éxito sus propios
problemas o transferirlos a un agente para obtener asistencia adicional.

El autoservicio se ha consolidado y ya es la solucién para varias companias,
pero dotar a los agentes con mejores herramientas es esencial.

-.:_ Herramientas como el IVR para mejorar los métodos

asistidos; se ha documentado que los canales de autoservicio
tenian tasas de resolucién en el primer contacto (FCR, en sus siglas
en inglés) mas altas que la asistencia por agentes: 62% frente a 55% .

'_:- Crear experiencias mas inteligentes: Un call center
puede integrar agentes virtuales impulsados por IA en su IVR para
que los servicios se sientan mas reales, humanas y
personalizadas..con esto ya no serd necesario el mitico «pulsa 1 si
quieres...».

'_:- Asistenciaq, Predicciony Asertividad: /o /A como apoyo para
que los agentes puedan brindar consultas cada vez mas acertadas,
rapidas y resolutivas; gracias a algoritmos que detectan, traducen y
predicen el tono del leguaje que utiliza el cliente (escrito, por voz, por
facciones) asi como el patrén conversacional para brindar
respuestas resolutivas, empdticas y personalizadas.






. Algunos ejemplos

Click & Collect

CLICK & PAGOS
COLLECT INVISIBLES













@ farmrio.com
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SCUALES ELIMPACTO? _

64-.

de los consumidores desea que
las empresas respondan mas
rédpidamente a sus necesidades
cambiantes.

84-.

de las empresas que utilizan 1Ay
aprendizaje automdatico en
marketing y ventas han informado
de un aumento en clientes.

20

de reduccién en costos y aumentar
hasta un 10% las ventas son posibles
para las empresas que utilizan el
aprendizaje automdatico para
personalizar la CX.

Accenture

Salesforce

McKinsey & Co

88-.

de los ejecutivos cree que sus
clientes cambian mas rdpido de
lo que lo hacen sus empresas.

63-.

de los usuarios se sienten
satisfechos con su experiencia
al interactuar con un chatbot.

25%

de eficiencia serd incrementado
en las organizaciones de servicio
al cliente que adopten la IA.

Accenture

Findasense

Gartner

Gen Zs and Millennials are open to virtual reality experiences like traveling,
gathering with friends and family, and attending live events

Percentage of consumers who would be interested in regularly using a virtual reality headset to experience
the following

Gen Zs and Millennials @ GenX, Boomers, and Matures

Virtually traveling to and exploring
different locations, like foreign cities
or historical sites

Gathering with friends or family
members

Learning with others in a virtual
classroom

Remotely attending a live music
concert or festival

Shopping in a virtual store for physical
clothing or home goods

Mates: N (all US consumers) = 2,020; N (Gen Z and Millennials) = 852; M (Gen X, Boomers, and Matures) = 1,168.

Source: Kevin Westcott, Jana Arbanas, Chris Arkenberg, Brooke Auxier, Jeff Loucks, and Kevin Downs, 2023 Digital
media trends: Immersed and connected, Deloitte Insights, April 14, 2023.

ﬂgﬂgﬂg‘ deloitte.com/insights



Quieren navegar sin problemas
del sitio web de la empresa a la
tienda fisica y viceversa. Estos
consumidores omnicanal, que
tienen mas poder que nunca,
quieren decidir cuando, donde y
cOomo comprar.




EXPECTATIVAS
DE CLIENTES

cCOMO I
CUMPLIRLAS?




Las expectativas de los consumidores
se han vuelto verdaderamente
liquidas en diferentes categorias de

productos y servicios.




Los consumidores yd no
se limitan a comparar
experiencias dentro de
una misma industria, sino
que estan llevando
consigo experiencias de
industrias sin relacion.



Es importante
identificar a
NnuU eSt ros aspiracional. S
Competidores experiencial.
para entender ‘
sobre las
expectativas de
nuestros clientes.

Competencia




COMPETENCIA
DIRECTA

Productos o
servicios que
compiten
directamente con
nuestra oferta

COMPETENCIA
EXPERIENCIAL

Experiencias que
pueden llegar a
reemplazar la
necesidad por
nuestro producto
O servicio

COMPETENCIA
ASPIRACIONAL

Marcas que
establecen
nuevas
expectativas a
nuestros clientes




' Pa yPal mercado

pPago




Entender el universo de
marcas que hace parte
del dia a dia de nuestros
consumidores nos
ayuda a anticiparnos a
credr soluciones que
faciliten su dia a dia.




Entender alos
clientes es la

prioridad # 1
para innovar.




iGRACIAS! I

LUISA ALEJANDRA
BOLIVAR_ ESQUER_
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