TRES FATORES QUE LEVAM CONSUMIDORES DIGITAIS AS LOJAS FiSICAS

COMO O DIGITAL CONECTA
CONSUMIDORES AS LOJAS FISICAS

A presenca de consumidores nos estabelecimentos diminuiu,
a pesquisa on-line aumentou e os smartphones estao se
tornando cada vez mais importantes durante a jornada de
compras. Confira trés antigos paradigmas que foram
desmistificados apds o estudo "O impacto digital nas compras
em lojas" e entenda por que a web é fundamental para
0s varejistas aumentarem a presenca dos
consumidores também nas lojas fisicas.

Resultados de pesquisa direcionam
0s consumidores apenas para sites
de e-commerce.

Resultados de pesquisa sao uma forma

A rea I idade poderosa de levar os consumidores

também as lojas fisicas.
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o CONSUMIDORES ACHAM AS SEGUINTES INFORMACOES MUITO/
EXTREMAMENTE UTEIS NOS RESULTADOS DE BUSCA DE UM SITE:
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Quando os consumidores comecam
a olhar para os seus smartphones nas
lojas, o varejista perde a sua atencao.

Varejistas podem segurar a atencao dos

A rea I idade consumidores por meio de resultados

de buscas, sites mdveis ou aplicativos.

o 42% DOS CONSUMIDORES FAZEM UMA PESQUISA ON-LINE NAS LOJAS
UTILIZANDO:
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diferente (ex.: avaliacao e cupom)

A pesquisa on-line diminuiu as expectativas
dos consumidores em relacao as lojas; eles
sO vao até uma loja para efetuar transacoes.

Os consumidores visitam lojas por motivos
A rea I idade além~da compra e suas~exp§ctativa§ em

relacao aos varejistas sao ainda mais altas.
Eles estao buscando uma experiéncia
informativa e customizada.

O CONSUMIDORES ESTARIAM MAIS PROPENSOS A COMPRAR EM LOJAS QUE OFERECEM:
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proporcionadas na loja para comprar tém comprado

O QUE AS MARCAS DEVEM FAZER

DIRECIONAR O TRAFEGO

Os varejistas podem aproveitar a presenca on-line do consumidor para auxiliar nas
compras das lojas fisicas. Isso inclui andncios que ajudam marcas a conectar-se com
pessoas que podem estar perto ou até dentro da sua loja.

ENGAJAR OS CLIENTES

Os consumidores se sentem confortaveis em visitar uma loja apds encontrarem
na web informacdes da disponibilidade de um produto na unidade, localizacao
do estabelecimento, horario de funcionamento e precos.

APRESENTAR OFERTAS PERSONALIZADAS

Os consumidores querem que as lojas proporcionem experiéncias customizadas.
Eles preferem comprar em locais que oferecem recomendacdes especificas.

Estudo de pesquisa do Google, Ipsos MediaCT e Sterling Brands entre marc¢o e maio de 2014.
Estudo “O impacto digital nas compras em lojas” realizado com 6 mil usuarios de smartphones,

entre 18 e 54 anos, que influenciam o processo de decisao de compra de varejo, bens de consumo ou
produtos tecnoldgicos e tém utilizado a internet para pesquisar informacdes relacionadas a compras.
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