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Nuestras fuentes de conocimiento

La informacion que vamos a ver a continuacién hace
parte de multiples fuentes que nos han permitido tener
una vision transversal sobre el comportamiento y los
movilizadores de la generacién Gen Z:

O Social listening.
© Trabajo de campo.
© Investigaciones en fuentes secundarias.

O Estudios estadisticos publicos.

Lo que nuestra charla busca dejar...

Con esta presentacion, buscamos inspirarlos y despertar
en los negocios de cualquier industria la necesidad de
conectar con la audiencia Gen Z.

Apieceorpie

MEANINGFUL IMPACT

!

. B




Qué veremos hoy

Quiénes somos

Hablemos de las generaciones

Quiénes son los Gen Z

Movilizadores
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¢ Quiénes somos?
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SOBRE A PIECE OF PIE

Somos un equipo de pensadores estratégicos y humanos
que aplica la antropologia, el disefio y la innovacion para Nuestra mision:
la ejecucion de proyectos de consultoria.

Que las estrategias empresariales de
nuestros clientes incorporen

adecuadamentea las personasy sus
ecosistemas.

Nuestro recorrido:

Fundadaen Barcelona en 2002

Apertura de la oficina en Bogota en el 2012
+ 400 de proyectos

Enfoque interdisciplinario

antropologia + diseio + psicologia + semiologia +
administraciéon + ingenieria industrial + diseio grafico + data
analytics




NUESTRO ABORDAIJE

Innovaciony crecimiento centrado
enlas personas

RETO DE =~ -

NEGOCIO

ENMARCARCON UN
FENOMENO SOCIAL
Explorar los fenémenos sociales

que subyacen detrésde un retode
negocio.En este caso robustecer

nuestro posicionamiento NEGOCIOS
PERSONAS
/
/
RECOLECTAR LA J/ @ DESAROLLAR
INFORMACION \\ Y PERSPECTIVAS
Inmersion profunday N // Construir el nuevo
generativaen lo que impacta ~ modelo de

-~
enel comportamiento y Resonance posicionamiento.
drivers de nuestros clientes /
segmentos de interés.

© [DENTIFICAR PATRONES

Estructurar, organizary
analizar las narrativas y
hallazgos de campo hasta
identificar el insight sobre el
cual definir / fortaleces nuestro
posicionamiento.

VALOR PARA
EL NEGOCIO

CONSTRUR IMPACTO
DE NEGOCIO

Disefia el plan de
comunicacion y
relacionamiento que aterrice
el posicionamiento definido.
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EL VALOR DE A PIECE OF PIE

Estrategias de crecimiento y
diferenciacion basadas en
insights humanos poderosos.

Para conectar con nuestra audiencia es
necesario ir mas alla, verlos y entenderlos como
personas. Requiere comprender sus realidades,
significados, relaciones, motivadores y
limitaciones; descubrir las estructuras ocultas
que impulsan el comportamiento y lollevana
preferir una solucion / marca sobre otra.

PoP aporta un enfoque distintivo en las
personas: enmarcar los retos de negocio como
fendmenos sociales abre el camino para crear
estrategias precisas con perspectivas
innovadoras y lograr el maximo impacto en el
negocio.
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SECTORES CON LOS QUE HEMOS TRABAJADO

USA
Farmacéutico & Salud — Alimentacion — Cuidado corporal & del México 4121 N
hogar — Banca & Seguros — Agro— ONG’s — Construccion —Retail — sepdalics Bt e
Lo , o Jamaica
Moda — Electrodomésticos — Tecnologia — Logistica— Manufactura S Cuba
Industrial -

Trinidad y Tobago

R
|

Guatemala b 8 ?‘
ALGUNOS DE NUESTROS CLIENTES AEIECo 7

—
Honduras ,
Nicaragua
ZBanistmo  Beiersdorf €2 Kimberly-Clark Costa Rllca
Panama

QOadliaxis

Colombia
Ecuador
Peru
Chile
Argentina
Uruguay
Paraguay
Brasil

N
5

Colmena
Impacto regional

Realizamos proyectos en toda América Latina en diferentes industrias
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Hablemos de las
generaciones
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Responde la pregunta ingresando al link del
chat o escaneando este QR:
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RELEVANCIA DE LOS GENZ APISCEOEDIE
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Son el futuro del consumo

FUERZA LABORAL COMPRADORESEN LINEA USO DE REDES SOCIALES HEAVY CONSUMERS

El de la poblacién en El ¥ de los consumidores en 9 de cada 10 latinoamericanos Esta audiencia cada vez gana
América Latina estd entre latino américa entre estas edades consulta redes sociales como mas relevancia y se fortalece
los 18 y 34 aios, dandole realizan mas compras en linea hoy una fuente importante de como los “heavy users and
una gran relevancia al gue antes de la pandemia. informacion y en promedio consumers”.
estudio y crecimiento consume 2,5 horas al dia en
econémico. redes sociales *(Brasil y

Colombia).

4

“Existe una gran oportunidad para los negocios y las distintas verticales de enriquecer la experienciade compra en linea y atraera esos
consumidores que compran mas online que antes y para quienes ademas del precio y la calidad, la facilidad de compray la experiencia

previa con la marca influye en su eleccion final.” - Juan Guillermo Restrepo, lider de Industria para el sector de Retail, Tech y Apps en Google.
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Baby Boomers
(1945 - 1964)

Generaciones

Generacion X Millennials
(1965 - 1980) (1981 - 1996)
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GeneracionZ
(1997 - 2009)




o ROLES MARCADOS EN EL HOGAR Apieceorpie

Baby Boomers o FAMILIA EL IDEAL DE VIDA MEANINGEUL TMEACT

(1945 - 1964) o TRABAJOS ESTABLES




o EXITO FINANCIERO Apieceorpie

GeneraCIon X o PRODUCT'VIDAD MEANINGFUL IMPACT

(1965 - 1980) o MAXIMIZAR RECURSOS




Millennials (1981
- 1996)

LA EXPERIENCIA
ADOLESCENTES ETERNOS
INEXPERTOS FINANCIEROS
BIENESTAR
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o PLANEADORES o SOLITARIOS

Generacion Z o BIENESTAR o RESPONSABLES ApleceOFp1e
INDIVIDUALISTAS CURIOSOS
(1997 - 2009) ° °
o DIGITALES o ESTRUCTURADOS
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23 y 30 anos

Baby Boomers Generacion X Millennials Generacion Z
(1945 - 1964) (1965 - 1980) (1981 - 1996) (1997 - 2009)

Casados con hijos, con Multiples grados Multiples grados Multiples estudios, formalesy
trabajo estable universitarios, con universitarios, muchos viajes, no formales, viajes con
propiedades, activos, casados deudas, trabajo inestable, proposito, viajes cortos,

mascotas planeacion financiera
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¢ QUE CONSUMEN? Apleceorple

Baby Boomers Generacion X Millennials GeneracionZ
(1945-1964) (1965-1980) (1981 -1996) (1997 - 2009)

....

e ‘;<< (it

Calidad, comodidad, Productos de lujo, estatus, Experiencias, marcas que los Calidad, retro, identidad,
fidelizados marcas marcas consagradas. representan, todolo que no transparencia de las marcas,

tradicionales, vigjes. pudieron tener cuando nifios. no son leales a las marcas.
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Baby Boomers Generacion X Millennials Generacion Z
(1945 - 1964) (1965 - 1980) (1981 - 1996) (1997 - 2009)
© E ) = =\
= ©
- & 5 B
‘O °°°J - 1-1-]
. - 000 _ o
Bajos niveles de Experiencias hibridas Omnicanalidad Experiencias digitales
digitalidad Contacto humano empaticas

Experiencia presencial
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Como ven a otras generaciones

Millennials
(1981 - 1996)

Baby Boomers
(1945 -1964)

Intolerantes
Conservadores

La generacion perdida
Irresponsables

Tradicionales Empiricos
Abuelos Hermanos
Colegas

Generacion X
(1965 - 1980)

Workaholics
Insensibles
Materialistas

Padres
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i QUIENES SON?
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CARACTERISTICAS SOCIODEMOGRAFICAS

igitales: son
stecnologias
lizadas, y
erideal para

Nativos
intuitiv
interco
cualqui
trabajary

EDAD:

Yo voy
individ
priorid
persona

Nacidos entre 1997-2009, la mayoria son
adolescentes o adultos jévenes (15 — 27 afios).

EDUCACION:

Se encuentran cursando su formacion académica
(pregrados, diplomados o especializaciones). Vivieron
la educacidn en linea y la tecnologia juega un papel
central en su aprendizaje. Prefieren una educacion
escalonada.

SITUACION LABORAL:
Se encuentran trabajando en empresas que les dan

ingresos, pero no en lo que desean o les apasiona;
algunos cuentan con pequefios emprendimientos
para tener ingresos extra.

VIVIENDA:
La mayoria vive con sus padres para ahorrar gastos y
se involucran en el aporte econémico del hogar.

Son pr
planea
embar
valentia.

tas, sin
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Qué consumen

Los Gen Z estan inmersos en plataformas y aplicaciones digitales como parte integral de su rutina diaria. Esto les permite
facilitar sus actividades y tener experiencias que satisfagan sus necesidades de manera eficiente.

Redes sociales Entretenimiento Trabajo & estudio Compras

d' Tiktok () Benep

mercado

NETFLIX YoulED o

X 0 GBIED STAR+

video Microsoft amazon

Como nativos digitales, destacan por su habilidad excepcional en el manejo de herramientas digitales, priorizando la rapidezyla
practicidad, a menudo prescindiendo del contacto humano. Su constante deseo de realizar actividades cotidianas e informarse a
través de plataformas digitales es evidente, aunque la preocupacion por la privacidad de datos se intensifica debido a la
infoxicacion.
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Qué priorizan en su consumo

EDUCACION

TECNOLOGIA PRODUCTOS DE
" INVERSION DIGITAL
SALUD MENTAL MARCAS ETICAS ENTRETENIMIENTO DIGITAL

& BIENESTAR & PEQUENAS (Gaming, Musica, Streaming)
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Nuestras investigaciones, tanto cualitativas como cuantitativas, junto con la revision de
literatura complementaria, nos muestran 5 factores movilizadores para la Generacion Z.

CONVERSACIONES DATA CON HIPER-

AUTENTICIDAD e DE VALOR PROPOSITO PERSONALIZACION
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AUTENTICIDAD

Coherencia entre lo que dicen, promueven y hacen
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Autenticidad

CASOS

{} KHEQ cc Ll? LI'\II'lCJIIERLE

BABY
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Sobre la autenticidad

No ser transparente con los clientes pone en riesgo la
reputacion de las empresas y podria llevarlasa la
cancelacion.

Clientes cada vez mas informados que esperan
transparencia total por parte de lasempresas y creen que
esto es sencillo de lograr.

Cada vez buscan mas empresas que tenganun
comportamiento mas humano, donde privilegien |la
concienciasocial sobre el dinero.

Prefieren micro-influencers que personas famosas, pues
consideransus resefias son mas auténticasy reales.



autenticidad
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Resenas reales, por
personasreales

Comunicacidnclara,
transparentey
humana

Marca con
propoésito social

jHablemos mas sobre esto!
jvelandia@piecepie.com
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AGILIDAD

Lo que esperan los Gen Z de cada experiencia
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NOS COMPARAN
CON LOS MAS AGILES

Nuestra competencia no se limita

a la industria en la que operamos.

Los Gen Z esperan el mismo nivel
de agilidad de nuestra marca que
de otras empresas.

Apieceorpie
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Qué debemos tener en cuenta

Uber amazon
N



Fuente: Statista.com
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Sobre la agilidad

El 82% de los usuarios repetiran la visita a un website en
la que puedan navegar facilmentey encontrarla
informacidn que necesitan de forma agil.

El 92% de los consumidores cambian su percepcion de las
marcas si su experiencia de busquedano es exitosa en un
sitio web.

Esperan que todas sus interaccionesdigitales tengan la
misma agilidad que plataformas como TikTok, Google o
Amazon.

Esperan la misma agilidad en sus interacciones
presenciales; no quieren perder tiempo en filas ni largas
esperas.
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agi Iidad Co-creaciony Promover.el Mesas de trabajo
validacion de Ux Webrooming para interdisciplinarias
y Ul con clientes agilizar la interaccion para disefiar
presencial experiencias agiles

jHablemos mas sobre esto!
jvelandia@piecepie.com
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CONVERSACIONES DE

Omnicanalidad evolutiva: mas alla de puntos de contacto unificados
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Qué debemos tener en cuenta

-CENTERS
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Sobre las conversaciones de valor

e Cadainteraccionen diversos puntos de contacto
representa una oportunidad paraconocer a nuestros
clientes.

* Cadapuntode contactoy canales unaoportunidad para
conectar emocionalmente con los clientes.

* Los Gen-Z buscan una conexidony lazos emocionalescon
las marcas. Por eso, buscan una comunicacion efectiva con
ellas.

* Cadavez mas, latecnologia nos permite crear
conversacionesde alto valor de manera empatica, real y
personalizada.

Fuente: Statista.com




conversaciones de

valor
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IA humanizada que
permita relaciones
mas cercanas

Conocimiento
escalonado de los
clientes

Escucha activa de
las necesidades de
los clientes

Genuino interés por
solucionar los
problemasde los
clientes

Mitigar los sesgos
que tenemos sobre
la tecnologia

Respeto absoluto
por la privacidad
de la informacion

jHablemos mas sobre esto!
jvelandia@piecepie.com
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PROPOSITO

Analisis predictivos que ayuden a los clientes a tomar decisiones para facilitarles la vida
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TikTok

Qué debemos tener en cuenta

Apieceorpie
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Sobre la data con propodsito

* Ladatano esnadasin un analisisprofundoy un uso
proactivode la informacion.

e No setratade recolectar cantidad de data, sino data
representativa actualizada y con sentido.

 Laproteccionde la dataes una preocupacionde los GenZ,
por lo que su recoleccidn es un reto.

Fuente: Statista.com
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Anticiparsea las Curaduria de la data Diversificar la
necesidades de los actual para asegurar formaen la que
clientes que sea de alta conocemos a los
calidad clientes
data con |
Acceso de la data de Uso de IA para el
z _° valor a toda la analisisde la
propOSItO organizacion informaciénde
forma agil

jHablemos mas sobre esto!
jvelandia@piecepie.com
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UNA NECESIDAD

No quieren ser tratados como un numero mas
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Qué debemos tener en cuenta

d

Sspotify: NETFLX & Yo}
amaZzon
N
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Sobre la Hiper - personalizacion

e Siunacomunicaciénno es hiperpersonalizada, jes spam!

* No se tratade responder a las necesidades de nuestros
clientes, sino de anticiparse a estas.

* No quieren ser tratadoscomo un nimero, sino que sean
reconocidos como lo que son.

* La hiper-personalizacion permite agilizar procesos y hacer
la vida de los clientes mas facil.

Fuente: Statista.com




Hiper-

personalizacion
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IA para adaptarse a
la hiper-
segmentacion de
clientes

Disefiar experiencias
personalizadas a
partir de la voz del
cliente

Automatizacion
inteligente que
respondaen tiempo
real a las
necesidades del
cliente

jHablemos mas sobre esto!
jvelandia@piecepie.com
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¢Qué movilizador tiene mas
relevancia para sus clientes?

Responde la pregunta ingresando al link del
chat o escaneando este QR:
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¢Tu negocio tiene
algun reto para
comprender a esta
generacion? (

iHablemos! /
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¢ PREGUNTAS?



GRACIAS

a4
IEYEAYEERE

jvelandia@piecepie.com
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