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COMPRAR NO ES FÁCIL…



¿DÓNDE ENCAJA SHOPPER INSIGHTS?



CARACTERÍSTICAS DEL SHOPPER DE HOY

1 2 3 4 5

NO TIENE
TIEMPO

SUFRE
ESTRÉS

ESTÁ
CANSADO

ESTÁ DE 
AFÁN

BUSCA LO 
FÁCIL



¿QUÉ LLEVA AL CONSUMIDOR A COMPRAR?

•



EL RECORRIDO DEPENDE DE LA MISIÓN



ENTENDIENDO LA DECISIÓN DE COMPRA

01 02 03

Tip: ¿Qué % de las 
decisiones de 

compra se toman 
en la tienda?



IMPLICACIONES



LA RUTA A LA COMPRA (CONSUMER JOURNEY)
ETAPA CARACTERÍSTICAS
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LA RUTA A LA COMPRA (CONSUMER JOURNEY)

DESCUBRIR

COMPRAR

LEALTAD

USAR

CONSIDERAR



LA RUTA A LA COMPRA (CONSUMER JOURNEY)

COMPRAR
USAR

DESCUBRIR

LEALTAD

CONSIDERAR
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CARACTERÍSTICAS DE CADA ETAPA

Cuando el consumidor 
escoge el canal y BUSCA 
diferentes opciones de 

MARCAS

Cuando el consumidor 
DECIDE cuál marca comprar

Si el producto cumple con 
las EXPECTATIVAS del 

consumidor

Cuando el consumidor está 
SATISFECHO con el servicio 
que se le prestó y decide 

SEGUIR COMPRANDO en el 
establecimiento

Cuando el consumidor tiene 
una NECESIDAD y empieza 

su búsqueda



LA RUTA A LA COMPRA (CONSUMER JOURNEY)

COMPRAR

Cuando el consumidor DECIDE
cuál marca comprar

USAR

Si el producto cumple con las 
EXPECTATIVAS del consumidor

DESCUBRIR

Cuando el consumidor tiene
una NECESIDAD y empieza su
búsquedaLEALTAD

Cuando el consumidor está
SATISFECHO con el servicio que
se le prestó y decide SEGUIR
COMPRANDO en el
establecimiento

CONSIDERAR

Cuando el consumidor escoge
el canal y BUSCA diferentes
opciones de MARCAS
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CONSIDERAR A COMPRAR
LA TASA DE CONVERSIÓN

INTERACTUAR

COMPRAR

VER

• Muchos compradores se pierden en el 
camino

• La idea es entender cada etapa del 
camino

• Hacer los ajustes para retener más 
compradores

ABASTECIMIENTO PUNTUAL

REPOSICIÓN

Entran a la tienda
100 compradores

80 ven
alguna categoría

50 muestran
interés

15 terminan
comprando

Total de Compradores que 
adquieren la categoría

Total Compradores que entran al PDV

Conversión 

Conversión = 15% = Comprar



LA CONVERSIÓN DEL SHOPPER: 1 VER

• El  comprador solo mira las categorías 
que le interesan, si no, pasa de largo

• Hace el escaneo visual de las marcas 
que busca

• Si la góndola o vitrina no está 
organizada será más difícil

INTERACTUAR

COMPRAR

VER



EL COMPRADOR VE LO QUE LE INTERESA



ENCUENTRE…

LAS “O” AZULES
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ENCUENTRE…

EL CORAZÓN ROJO





¿Alguien encontró 
el corazón rojo?

¿QUÉ TAL LOS DIAMANTES 
VERDES?

25



LA DESELECCIÓN ES UNA REALIDAD DEL SHOPPER
⚫

⚫



¿CUÁNTOS…

MURCIÉLAGOS LOGRA VER?





¿CUÁNTOS?



¿QUÉ PASA SI LOS AGRUPAMOS?



¿QUÉ PASA SI LOS PONEMOS VERTICALMENTE?



¿QUÉ PASA SI LOS PONEMOS NOMBRES?
Mariposas Murciélagos Aves de Vuelo

Insectos Aves sin Vuelo



¿CUÁNTO SE DEMORA EN ENCONTRARLOS?
Mariposas Murciélagos Aves de Vuelo

Insectos Aves sin Vuelo



OJO CON EL OJO Y LA MANO

• La visibilidad es clave para la compra

• El ojo tiene un campo de visión efectivo en 
cierto rango (15° hacia abajo)

• Los displays en cascada son mejores que los 
rectos.

• Los compradores pueden ver y alcanzar los 
productos de la parte inferior del exhibidor

Exhibidores en casacadaExhibidores Rectos



CUIDADO CON LAS ZONAS CIEGAS

EstanteríaEstantería Pasillo
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HAY QUE ESTAR A LA VISTA DEL COMPRADOR

GóndolaGóndola Pasillo

4
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FACILITE EL ESCANEO DE LA CATEGORÍA



SHOPPER INSIGHTS: EN ACCIÓN



LA CONVERSIÓN DEL SHOPPER: 2 INTERACTUAR

INTERACTUAR

COMPRAR

VER
•



¿CUÁL ES LA MEJOR UBICACIÓN EN LA GÓNDOLA?

+15%

+39%

+59%

+15%

+59%

+39%

UBICACIÓN

CLAVE

+15% +15%

+59%

+59%

+39%

+39%

•

•



¿CUÁL ES LA MEJOR UBICACIÓN EN LA GÓNDOLA?



FORMA CORRECTA DE EXHIBIR EN GÓNDOLA

•

•



MERCHANDISING DE MARCA: PRINCIPIOS



•

•

MERCHANDISING DE MARCA: PRINCIPIOS



LA CONVERSIÓN DEL SHOPPER: 3 COMPRAR

•



COMUNICACIÓN DE PRECIO: PRINCIPIOS

•

•

BARATO CARO



PROMOCIONES: PRINCIPIOS



SHOPPER INSIGHTS: EN ACCIÓN

INTERACTUAR

COMPRAR

VER

ABASTECIMIENTO PUNTUAL

REPOSICIÓN
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Top 7 Shopper Insights
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