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PRINCIPALES CAMBIOS
EN TENDENCIAS DE
CONSUMO COVID-19

TENDENCIA 7

15% asequra sequir aprendiendo en
este formato versus el presencial.
50% lo prob6 por primera vez en
cuarentena.
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EXPERIENCIA MATA LUJO

El 90% dijo valorar mas las experiencias
que el lujo. vigjes / vivencias / actividades
artisticas. 95% manifesto ganas de realizar
un viaje con vacuna.

Estudio realizado por GrupoSet en base a 500
encuestas distribuidas en Argentina y paises Latam.
Lideres y tomadores de decisiones en empresas
Pymes y corporaciones.
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VIDA SALUDABLE
El 75% manifiesta mayor
preocupacion por la vida saludable
Comida / Deporte / meditacion

TENDENCIA 3

EDUCACION SEGMENTADA

Se profundiza la tendencia a
buscar capacitaciones bien
especificas sobre carreras largas.

) TENDENCIA 4

OUT WORKING OFFICE
Se buscan nuevos espacios de
trabajo. No oficina / No Home
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TRIPLE IMPACTO
Alta valoracion de organizaciones

ECOMMERCE
80% manifesto que piensa

con triple impacto: Ambiental,
Social, Economico.

mantener su nivel de compras
on-line post pandemia.

TENDENCIA 10
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PERSONALIZACION
Productos a medida, los clientes se
quieren sentir especiales y unicos.

CALIDAD DE SERVICIO

El servicio es uno de los atributos
+ valorados durante la pandemia.

Mayor exigencia en los tiempos de
respuesta.

GESTION DEL TIEMPO

Se prioriza el tiempo libre + tiempo
para amigos y relacionamiento

+ necesidad de networking



St quieres ser del 5% de las
nersonas que hacen cosas
exfraordinarias debes hacer
exactamente lo confrario o

0o que hace el 95% o
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Te recordardn,

NO POr |0 que haces,
SINO por

COMO lo haces.
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Un modelo de hegocios
describe la forma en gque una

organizacion crea, desarrollo
vy capfura VALOR.
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L.a Gran Pregunta es: ®

sPodemos vender sin
conocer la propuesta de
valore

&3

0
JOI\IATAL\I L OIDI
speaker




1 disefiokarinagom JONATAN LOIDI

dos |l
rechos resere Sspeaker




JONATAN LOIDI

Speaker

'Ix»hwﬁhnmnos1|puu4p=mnarsnn:vncacunnes¢nnel(inumdiﬂknmllkuﬁludhg,
oduuxkxgynnnﬁo«hrunaInunqanﬂﬂe

|dond£legpnxnumznnxhqpesesennménnuy

atencién en un ambien 'Euxndmdywﬂxmﬁununmnnrﬁunﬂmm

oonnacnddelaﬁnrldn:eywxennsosroonnstdJ:qgibkdnlﬂI{uzpi



— : - - "'. . .

- i : » '
S,

“—*=! | e haremos sentir la calidez de su casa en una agradable estadia.

' Un lugar unico en donde el huésped es un protagonista mas del lago.
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El mayor insumo de |a
INNOVACION consiste en
solucionar problemas simples
a la gente generan VALOR.

Jonatan LOIDI

JONATAN LOIDI O



MOdelO P.S.V. by Jonatan Loidl .

i=(P)*a
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Modelo P.S.V.

i=(P)*a
C

&S

O



Modelo P.S.V.

i=(7)*a
C
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Modelo P.S.V.

— p %
innovacion = problema / creatividad O




“You say, we listen’

Innovar de manera sencilla y en equip
De abajo hacia arriba.

Reuniones en equipo.
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Modelo P.S.V.

i=(P)*a
C
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innovacion = problema / creatividad * accion



Modelo P.S.V. ®
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innovacion = problema / creatividad * accion = VALOR (triple impacto)

| ( B )* a =
C
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sPodemos hacerlo mejore
sPodemos hacerlo diterentec

0

JONATAN LOIDI
Sspeaker






Recuperacion del Servicio

Las organizaciones deben pensar y
desarrollar procesos para la recuperacion
del serviclo.

Los clientes se sentiran considerablemente mas frustrados por lo
incapacidad de una organizacion para resolver un problema, que
por el problema mismo




"No tuvimos la culpa, pero es nue
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Si no se establece una conexion
emocional con los clientes,
entonces |la satisfaccion no vale de

Nnada.
Las organizaciones que optimizan

esta conexion emocional superan o
sus competidores en 26% por
margen bruto y en 85% por
crecimiento de ventas.

THE GALLUP ORGANIZATION
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Actitud
Actores....
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Escanear el codigo QR

y descargar libros
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Muchas grac

ias

CEO GrupoSet

www.jonatanloidi.com

@jonatanloidi



