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Convirtiendo insights del cliente en crecimiento de categoria

Resumen

Después de que Walmart trasladod la categoria de Mudanza 'y
Almacenamiento a un nuevo departamento, Pratt Retail combiné
insights de Shopper Behavior, Customer Perception y Channel
Performance para construir un nuevo marco de analisis de datos y
evaluar el desempeno de la marca en anaquel. Los datos destacaron
tres desafios clave: productos con bajo rendimiento, espacio
desperdiciado en anaquel y brechas en la alineacion con el cliente,
mientras revelaban una hoja de ruta clara hacia el crecimiento. Estos
insights resultaron en una estrategia de surtido basada en datos que
genero incrementos inmediatos y significativos en todos los
indicadores clave de desemperio, desde la velocidad de ventas hasta
la rentabilidad por pulgada.
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Conclusiones clave

Al traducir datos de ventas en bruto a dolares por
pulgada cuadrada, Scintilla transformé el concepto
abstracto de espacio en anaquel en un KPI
concreto y accionable que impulsé decisiones de
surtido.

Integrar retroalimentacion cualitativa del cliente
desde Scintilla con datos POS permitid ir mas alla
de lo que tenia bajo rendimiento y explicar con

confianza el porqué a los principales interesados.

Al optimizar el surtido para satisfacer las
necesidades del cliente, aumentaron el valor
promedio de la transaccion en mas del 8007%.
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Tenemos que tomar los
datos y unirlos con el
cliente [de Walmart],
para descubrir el
porqué detras del qué

Alexx Gonzalez
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Project Manager
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Los esfuerzos de optimizacion en tienda dejaron a Pratt enfrentando un traslado entre
departamentos hacia un nuevo equipo comercial de Walmart y un surtido no optimizado que
no se alineaba completamente con las necesidades del cliente. Para prepararse, Pratt pasé
mas de 6 meses monitoreando una prueba en 500 tiendas con Scintilla y descubrio tres

desafios principales:

Toda la categoria de Mudanza y Almacenamiento se trasladaba del

o
Presion | .
Departamento 3 al Departamento 12, trayendo consigo un escrutinio intenso y
acumu Iada nuevas expectativas de desemperio..

ESpa Cio inefiCiente Productos con bajo rendimiento ocupaban espacio valioso, limitando
En anaquel

ventas y rentabilidad potencial.
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El Enfoque
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Pratt desarrollé un marco para mejorar la productividad del espacio en anaquel y otros
articulos de la categoria. A lo largo del proceso, Pratt combiné insights de Scintilla con
métricas de espacio en anaquel.

1 2 3 4

Analisis de Analisis de Oportunidad Lanzamiento y
productividad Customer de seguimiento del
del anaquel Perception merchandising desempeno
Combiné datos de ventas Usé encuestas y Analiz6 la I?uella fisica de Midi6 las ventas de los
. . . ~ ’ nuevos articulos para nuevos articulos
con dimensiones fisicas resenas en linea para o . L .
“ P optimizar la disposicion usando las mismas
para encontrar los entender el “porqué } métricas para
icul detras de las bai del anaquel y crear espacio para
articulos menos etras de las bajas demostrar el éxito del
. nuevo. . .
productivos en el ventas intercambio.
anaquel R Jiados: Recursos utilizados: 3
ecursos utilizados: Recursos utilizados:
Recursos utilizados: Cust p " - Channel Performance
: A::O?tn%eerntercep 1on - Shopper Behavior - Channel Performance
Channel Performance " Performance data - Shopper Behavior

Shopper Behavior
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Su primer paso implico usar Channel Performance Report Builder para ejecutar un
analisis de productividad del anaquel. Esto les permitio cuantificar el valor del espacio
en anaquel, hasta las Unidades por Tienda por Semana (U/S/W) en ventas.

1

Analisis de
productividad
del anaquel

¥

Kit de platos y vasos
vendia solo 0.30
unidades por tienda por
semana.

Articulos improductivos Espacio actual en el anaquel

28.5"

18.5" DISH AND GLASS KIT

MOVING
LABELS

48"
Combinado
$5.89

Estas 28.5" de espacio en anaquel, ocupando 12,654 pulgadas
cuadradas, solo generaban $5.89 por tienda por semana.

Etiquetas de mudanza
vendian solo 0.12
unidades por tienda por
semana.
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Luego, escucharon directamente a clientes verificados de Walmart en Customer Perception
y mediante resenas en Walmart.com. Estos insights les dieron una comprension crucial de
como se compraba la categoria e informaron sus siguientes pasos.

2

Analisis de
Customer
Perception

¥

Resefias en linea para otros

productos mostraron una clara
brecha en el mercado para una
bolsa de colchdn mas duradera,
“heavy duty”.

Las encuestas revelaron una
preferencia dividida por
materiales de amortiguacion
(espuma, papel, burbuja),
indicando que el kit todo en uno
no era ideal.

Etiqueta para mudanza

Er fiin &

q

Yol Verified Purchase @

Just wasn’t very heavy duty

Yooy Verified Purchase @

Too thin.

Yooy Verified Purchase @

too thin
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Kit para platos y vasos

947% de los participantes indico
que no pagaria mas de $15.00
por un kit para empacar vasos

Cojin de espuma
87%

tros
8.8%

Bolsas de burbujas
12.3%

Bubble Cushion
30.6%
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Al con5|derar sus datos de desempeno y la Voz del Cliente, el surtido actualizado de Pratt
mejoro la productividad, a pesar de una reduccion del 37% en el espacio en anaquel.

3

Oportunidad
de
merchandising

¥

Reemplazar el kit de platos
y vasos de 21" por un nuevo
kit de vasos de 8" cred 13
pulgadas de espacio nuevo
y rentable en el anaquel.

Este espacio se uso para
exhibir un rollo de espuma
de alta demanda.

18.5"

Espacio actual en anaquel

28.5"

DISH AND GLASS KIT

MOVING
LABELS

Combinado
$ISIW

Combinado
SQIN

| g
sy

Nuevo espacio en anaquel

"x4 2"x40
Foam Pl GLASSKIT MATTRESS
BAG

Combinado
SISIW

Combinado
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Los Resultados
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v moustries - Fang 4: Una historia de crecimiento explosivo

Pratt siguid el lanzamiento en Shopper Behavior y Channel Performance y observo
como el enfoque basado en datos llevo a una mejora significativa en el desempeno.

4

Seguimiento del
lanzamiento y
desempeno

¥

Los nuevos productos
superaron
draméticamente a los
anteriores, con la bolsa
de colchén heavy duty
registrando un aumento
del 716% en U/S/Wy el
kit de vasos un aumento
del 466%.

+412% incremento
anual en POS $

Combinando bolsa de
colchon heavy duty,
espuma y kit de vasos

Resultados del lanzamiento hasta la fecha

+4667% incremento 13 pulgadas de espacio
nuevo en anaquel creado

en USW

Nevo kit de vasos
v [l ertarier . Los intercambios basados en datos

resultaron en incrementos
inmediatos y significativos en todos
los indicadores clave de desempefio,
desde la velocidad de ventas hasta la
rentabilidad por pulgada.

Al optimizar el surtido para satisfacer
las necesidades del cliente,
aumentamos el valor promedio de
transaccion para estos articulos en
mas del 800%.
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En total, el éxito de su proceso de 4 pasos proporciond las siguientes
conclusiones..

Une el “qué” con el
“porqué”

Convierte el Aprovecha datos de la
espacio en anaquel canasta para justificar
en un KPI concreto tu estrategia

Integrar retroalimentacion Traducir datos de ventas en Usar anélisis de canasta para

cualitativa del cliente con datos bruto a délares por pulgada confirmar altas tasas de
POS permite ir mas alla de lo que cuadrada transforma el asociacion es el paso critico que
tiene bajo rendimiento y explicar

con confianza el porqué a los

concepto abstracto de espacio justifica desagrupar un producto
en anaquel en un KPI accionable y demostrar que la nueva
principales interesados. que impulsa decisiones de combinacién creard una

surtido. transaccion mas valiosa.
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