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ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS QUÉ ES Y ANTECEDENTES 


3.3 Programa de prestaciones Individuales.docx
3.3 Programa de prestaciones Individuales.docx 


Proyecto TecX: Historia de dos compañias
Proyecto TecX: Historia de dos compañias 


RECURSOS ESPECIFICOS A ACTIVIDADES DE RSE A LO LARGO DEL AÑO.pdf
RECURSOS ESPECIFICOS A ACTIVIDADES DE RSE A LO LARGO DEL AÑO.pdf 








tres formas de personalizar la experianci a del cliente.pdf

	1. 1
Una
experiencia
personal en
cada punto
de  contacto
Tres formas de personalizar
la experiencia del cliente
 


	2. 2
Índice
01 El estado  de la industria minorista
Qué significan para su marca los cambios en las tendencias
de compra
02 Personalización en tiempo real
Facilite que los clientes encuentren lo que buscan
03 Tiendas inteligentes
Maximice las ventas con tecnología reactiva
04 Comercio unificado
Aumente la participación e impulse las conversiones
en todos los canales
05 Su futuro en la industria minorista
Aproveche todo el potencial de su empresa con un socio
de confianza
 


	3. 3
75 % 36  %
3
Capítulo 01
El estado de la
industria minorista
Qué significan para su marca los cambios en las tendencias de compra
En los últimos años, una serie de acontecimientos han transformado
el mundo del comercio minorista, y la manera en que atendemos a los
clientes y nos relacionamos con ellos ha cambiado de manera radical.
Estos cambios plantean numerosos desafíos.
Los clientes esperan ahora un toque personal en cualquier momento
y lugar en que se relacionen con una empresa. Ya sea en línea, en la tienda
o en una combinación de ambas, los clientes quieren sentir que importan,
que los minoristas saben quiénes son y que han tomado medidas para
ayudarles a encontrar rápida y fácilmente lo que buscan.
Los compradores de la era digital se han acostumbrado a la idea de que
todos los productos están disponibles en todo momento. Si ven algo en una
tienda en línea, suponen naturalmente que también estará en la tienda física.
El 75 % de los consumidores
de EE. UU. informó de
nuevos comportamientos de
compra desde el comienzo de
la pandemia.1
De esos consumidores,
el 36 % probó una nueva
marca de productos.1
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Crear una experiencia  conectada
y personalizada para cada cliente
a través de tantos canales diferentes
puede parecer una oportunidad
lejana, pero lo cierto es que la mayoría
de los minoristas ya disponen de los
datos que necesitan.
Lo que les falta, en su mayoría, son las
herramientas necesarias para convertir
estos datos en algo más.
Microsoft vigila de manera constante la industria minorista en busca
de desafíos y tendencias, y busca siempre las mejores soluciones.
Hay tres elementos clave que los minoristas tienen que considerar
para lograr el éxito en el futuro:
Personalización
en tiempo real
Tiendas
inteligentes
Comercio
unificado
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Capítulo 02
Personalización
en  tiempo real
Facilite que los clientes encuentren
lo que buscan
Al hacer una compra, puede que los clientes no lo digan en voz alta, pero
suelen querer algo más que lo que compran. Quieren sentirse valorados,
y más que eso, quieren sentirse conocidos. La personalización es la clave.
Cuando las marcas desarrollan relaciones personalizadas con sus clientes,
demuestran que se preocupan por algo más que sus negocios.
Las empresas que crecen más
rápido obtienen hasta un
40 % más de sus ingresos
de la personalización que
las que crecen a un ritmo
más lento.2
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76 %
71 %
La  mayoría de los minoristas ya disponen del tipo de datos que necesitan
para personalizar la experiencia de sus clientes. A muchos, sin embargo,
les vendría bien algo de ayuda para maximizar el valor de estos datos
y poder ofrecer a sus clientes un servicio personalizado.
Las interacciones personalizadas de este tipo hacen saber a los clientes
que la marca valora su negocio, lo que permite a los minoristas satisfacer
las expectativas de los clientes sin sobrecargar a sus empleados.
El 71 % de los
consumidores espera
que las empresas
ofrezcan interacciones
personalizadas.2
El 76 % se siente
frustrado cuando no se
ofrecen interacciones
personalizadas.2
¿Cómo pueden las empresas ofrecer interacciones tan personalizadas?
Microsoft ayuda a definir las mejores maneras de adaptarse a las
tendencias y superar los desafíos del comercio minorista, proporcionando
formas de desarrollar enfoques de comercio electrónico experienciales,
como la retransmisión en directo o la clientela virtual, que permitan
a los clientes sentir las delicias de las compras en tienda a través de
un marketing en línea personalizado y dirigido.
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Capítulo 03
Tiendas inteligentes
Maximice  las ventas con tecnología reactiva
En las tiendas inteligentes, los empleados reciben notificaciones de falta de
existencias en tiempo real que ayudan a personalizar las interacciones con
los clientes. Esta tecnología de administración de estanterías ofrece a los
responsables una visión mejor y más rápida de lo que ocurre en la tienda,
lo que les permite actuar en consecuencia. ¿Lo mejor de todo? Los clientes
tienen más opciones, más comodidad y más servicios.
Caso de éxito
La cadena de tiendas de comestibles GetGo instaló pantallas digitales para
sustituir las puertas de cristal de sus congeladores, utilizando tecnología
de Microsoft para mejorar la experiencia del cliente y aumentar las ventas.
Las pantallas utilizaron Azure IoT Edge para mostrar a los clientes la
información de inventario más relevante y actualizada, lo que les ayudó
a tomar decisiones de compra más rápidas y mejores. Power BI y Azure
Synapse entregaron los datos y la capacidad de análisis necesarios para
medir el impacto de la publicidad y la comercialización digitales.
Las ventas de bebidas de GetGo aumentaron casi un 5 %, y el 86 % de
sus clientes describieron de manera positiva la experiencia, afirmando
que las pantallas facilitaban la búsqueda de artículos en oferta. Además,
los informes de falta de existencias en tiempo real permitían supervisar
los productos y las tiendas.
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CASO DE ÉXITO  DE GETGO
La innovación y la modernización de
la experiencia de compra siempre han
sido fundamentales en la estrategia de
GetGo. Nuestra continua colaboración...
para llevar la comercialización y los
medios digitales a nuestras tiendas ha
mejorado la experiencia de nuestros
clientes en las tiendas y ha aumentado
nuestras ventas en las mismas”.
— Rug Phatak, jefe de personal y director
sénior de Marketing, GetGo3
Aprovechar el poder de la tecnología de Microsoft ayuda a las tiendas
a funcionar con más eficiencia, mejores interacciones personalizadas
y mayores ventas, sentando así las bases para el crecimiento.
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USD 703 180  millones
2022 2026 2027
2025
2024
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Capítulo 04
Comercio unificado
Aumente la participación e impulse las
conversiones en todos los canales
"Comprar en línea y recoger en la tienda" (BOPIS) es una innovación de
comercio unificado con la que muchos minoristas están experimentando
para ayudarles a adoptar un enfoque más reflexivo de la experiencia del
cliente conectado.
La ruta de compra de los clientes de BOPIS se ha disparado en los
últimos años, y no muestra signos de desaceleración.
Se prevé que el mercado
mundial de “compra
en línea y recogida
en tienda” alcance los
USD 703 180 millones
en 2027.4
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Al reconocer esta  oportunidad,
los minoristas pueden satisfacer
la demanda de los consumidores
dondequiera que se produzca:
aumentando las ventas, mejorando
el servicio al cliente y, lo que quizá
sea más importante, fomentando
la fidelidad a la marca.
Caso de éxito
Dick's Sporting Goods se enfrentó a un grave problema durante la
reciente crisis de salud mundial. Sus tiendas se cerraron, pero se produjo
una explosión masiva de la demanda de equipos de gimnasia doméstica.
El minorista necesitaba encontrar una forma de hacer llegar estos
productos a los clientes de forma rápida y segura.
La empresa ya había sentado las bases para una iniciativa de "compra en
línea, recogida en la tienda" en 2017, cuando trabajó con VMware, socio de
Microsoft, para ejecutar Tanzu Application Service basado en Microsoft Azure.
Los ingenieros de la empresa pasaron a crear un canal BOPIS llamado
Curbside Contactless Pickup y lo llevaron de la idea a la realidad en
solo un par de días. Dick's Sporting Goods pudo escalar inmediatamente
para satisfacer esta demanda de los clientes de una forma alternativa de
comprar y, al cierre del segundo trimestre de 2020, BOPIS representaba
más del 75 % de los pedidos en línea de la empresa.
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CASO DE ÉXITO  DE DICK’S
SPORTING GOODS
En cuanto a la capacidad de
implementación del software, la
posibilidad de influir en la experiencia
de los atletas y los compañeros de
equipo con la rapidez necesaria,
sinceramente, no sé si podríamos
haber pedido algo más”.
— JP White, director sénior de Ingeniería
Tecnológica del Cliente, Dick's
Sporting Goods5
Es posible que los consumidores no piensen en el comercio unificado
cuando compran: solo esperan encontrar lo que quieren, cuando lo
quieren. Esa es la esencia del comercio unificado, y Microsoft ayuda
a los minoristas a ofrecerlo.
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Capítulo 05
Su futuro  en la
industria minorista
Aproveche todo el potencial de su empresa con
un socio de confianza
Las expectativas cambiantes seguirán empujando a los minoristas
a encontrar maneras nuevas y más atractivas de interactuar con sus
clientes. Nuestra red de socios de confianza de Microsoft, junto con los
ejecutivos de cuentas de Microsoft designados, ofrece un ecosistema de
software y socios que puede ayudar a los minoristas a adaptarse a los
desafíos cambiantes, tanto ahora como en el futuro.
Las empresas deben tener en cuenta estos tres conceptos
fundamentales a la hora de avanzar:
La personalización en tiempo real simplifica
la experiencia de compra, ya sea en la tienda
o en línea, lo que permite desarrollar relaciones
personalizadas que hacen que los clientes se
sientan valorados.
Las tiendas inteligentes maximizan las ventas
reaccionando a los patrones de compra de los
clientes en la tienda y cambiando los niveles
de inventario de los productos en tiempo real.
El comercio unificado aumenta el compromiso
del cliente e impulsa las conversiones en todos
los canales, lo que permite a los minoristas
satisfacer las necesidades de los clientes en
cualquier punto de su recorrido de compra.
 


	13. Los minoristas que  se asocian con Microsoft se encuentran en la mejor
posición para proporcionar el tipo de interacciones personalizadas
que los clientes anhelan, ofrecer servicios a petición, aumentar las
ventas y, lo que es más importante, crear una lealtad de marca duradera.

Descubra cómo puede ofrecer una
experiencia de compra minorista
más personalizada para impulsar
el crecimiento de su negocio con
Microsoft Cloud for Retail.
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