MWAAAAAAAAA44444.
WA ‘
w,”,.,p,,a,azea.e«gg
| IWAAAAAAA |
.‘.25..333§
MAWAAAAAAR AL

)?)b
_ ._§$$_§¢3..v3.ﬁ
.J_pnn.nn.mlhhh x

ARa g
Frrans N

>
2 . -

bre a

L

orio soO
ao

Com base no relatério The Shopper

criteo
Relart
Geracg
Story da Criteo




Introducao

Uma nova geracdo de consumidores vem forte no
mercado. E ndo sao os millennials.

A Criteo pesquisou milhares de representantes da Geracao Z nos EUA, na Franca, na Alemanha, no
Brasil e no Japao. Nosso objetivo: entender o que os motiva a comprar e que tipo de experiéncia
querem ter no momento da compra. Embora esses paises vivam diferentes momentos econémicos,
os membros da Geracao Z tém em comum o prazer por comprar em lojas fisicas e curtem
experiéncias tecnoldégicas no mundo real.

Principais achados sobre a
Geracao Z:

Tém significativo poder de compra.

Tendem a valorizar experiéncias no mundo real.

Tém maior probabilidade de comprar perto de onde estao.

Em geral, nao curtem a experiéncia online.

Esperam relevancia de produtos e marketing.




Sumdrio

Quem é a Geracdo Z?
Conheca a mais nova geracdo de consumidores influentes.

Como as redes sociais e o mobile moldam a

vida desses consumidores?
Ou, por que confteudo e conectividade sdo soberanos?

O varejo fisico é importante para essa nova
geracao? #Definitivamente
Lojas diferenciadas e produtos exclusivos sdo fendéncia.

Como atrair a Geracdo Z
O caminho para a compra é feito de personalizacdo.

O que a Geragdo Z espera de marcas e varejistas
Dicas para profissionais de marketing que querem se destacar.




Ha quatro diferentes geracoes no comercio

B GeragdoX Geracdo Z
| 1969-1983 1994-2002

B Boomers B Millennials
1945-1968 1984-1993

Fonte: As definicOes dessas geracoes variam. Para fins desta pesquisa: Boomers = +50, Geracao X = 35 - 49, Millennials = 25 - 34, Geracao Z =16 - 24



Quem e a Gerag¢ao £?

Conheca a mais nova geracdo de
consumidores influentes
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Quais sdo as principais caracteristicas da Geracao Z?
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Engajada e en

Os representantes da Geracao Z eram criancas
quando surgiram as redes sociais e os smartphones.
Eles cresceram juntos. Sao consumidores conectados
e s6 compram depois de muita pesquisa e consulta
as suas redes de amigos - virtuais e reais. Por isso,

os profissionais de marketing devem prestar maxima
atencao a esse novo perfil de consumidor que adora
compartilhar suas descobertas.
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Tecnolodgica

Embora o smartphone seja o companheiro de todas
as horas, essa nova geracao também ama o mundo
fora da tela. A Geracao Z é mais tatil do que as
geracoes anteriores. Vive intensamente a incrivel era
da experiéncia sensorial. Compras online nao suprem
totalmente seus desejos. Querem antes tocar e ter a
gratificacao instantanea de levar o produto na hora.

%7/7

Influente

Trata-se de uma geracao com opinides fortes,
moldadas por suas redes de contatos e por
influenciadores digitais. Por ser tecnoldgica, ajuda as
geracoOes anteriores a navegar pelo mundo conectado.
Esse grupo de pessoas merece toda a atencao porque
esta na fase de desenvolver preferéncias por marcas.
Sao individuos que estao entrando na vida adulta e
estao abertos a novos conceitos e ao que ha de mais
NoOvVO no varejo.



A Geracdo Z é gigante

Constitui quase um quinto da populacdo do Brasil.

Fonte: IBGE
https:/www.ibge.gov.br/apps/populacao/projecao




Tem significativo poder de compra

A quantidade que a Geracdo Z gasta em diferentes categorias € enorme,
fanto online quanto offline.

=

Eletroeletrénicos Roupas Brinquedos/Games/Material Esportivo
US$ 182 |USS$ 125 US$ 164 |1US$ 155 US$ 124 |US$ 94
L
Gastos online Gastos offline Gastos online Gastos offline Gastos online Gastos offline

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430
Os numeros representam o gasto médio em um periodo de 6 meses.
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- Como as redes
sociais e o mobile
moldam a vida desses
consumidores?

Ou, por que confeudo e

conectividade sdo seberanos?
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As redes sociais e o mobile sdo parte
iInfegral de suas vidas

Os mais jovens da Geracdo Z amam as plataformas mais recentes, como Snapchat
e Instagram, enquanto os mais velhos ainda sdo bem apegados ao Facebook.

Snapchat

52%

Percentual da Geracdo Z que usa cada plataforma vdrias
vezes ao dia:

Facebook

Q9%

Instagram /'  Twitter
92% @ 25%

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n = 430, em que a Geracao Z = 16-24 anos de idade




A frente da revolucdo do comércio mobile

A Geracdo Z passa mais tempo em seus dispositivos mobile do que qualqguer
outra geracao.

NUmero médio de horas de acesso online por semana

(sem conftar tfrabalho e email)

B Desktop
14 B Mobile
12
10
8
6 3 2 0/
4 de todas as
2 transacdoes
sdo feitas em
0 . oo ;
16 a 24 25 a 34 35 a 49 50 a 65 dispositivo mobile

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=2.500
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E adepta do streaming mais do que as outras
geracoes

A Geracdo Z ama assistir e ouvir conteudo na web: programas de TV, videos, musicas,
podcasts, todas as novidades.

NUmero medio de horas por semana com confteudo de video Y/

m 1624 @ 35-49
W 25-34 W 50-65
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% Consumo de video

%/ por streaming por

%% semana
W

Programas de TV Videos online Musicas/podcasts TV ao vivo RAadio (am/fm) |
por streaming por sfreaming ///// 4
T

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430

k

i




O varejo fisico € importante
pAra essa hova geracao?
#Definitivamente

00000006

Lojas diferenciadas e produtos
exclusivos sAo ’rendéQ]cio
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e tao poderosa quanto seu desejo

de ver, tocar, sentir e testar o produto antes de comprar.
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Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430

Os habitos de compras da Geracao
Z variam
Mas a exper

0000
oferece, mas curte a conveniéncia das compras online.

A Geracdo Z ama a natureza sensorial que a loja fisica



A Geracdo Z valoriza o varejo fisico para
experiéncia e descoberta

A Geracdo Z esta na fase de conhecer marcas e eleger suas favoritas - se vai
comprar, quer ver de perto primeiro.

O gostam de comprar em lojas fisicas O .
e . gostam de conhecer novas lojas
o para entender as ultimas tendéncias o

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430



Quer mais das lojas

Para a Geracdo Z, estéeticq, design e produtos exclusivos contam.

Fatores que motivam visitas as lojas fisicas
(percentual de entrevistados)

45
40
35
30
25
20

15

10

16 a 24 25 a 34 35 a 49 +350

B Design da loja B Mercadorias mais exclusivas B Displays que mostram o uso do produto B Formas melhores de experimentar o produto

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=2.500



E omnishopping

A Geracdo Z gosta de ver o produto na loja fisica, mas tambem compara precos na internet
antes de tomar a decisdo final (Scan & Scram). Ndo é muito seu perfil comprar online e retirar no

loja fisica (Click & Collect). SGo consumidores preparadissimos: pesquisam online, mas preferem
comprar na loja fisica.

Percentual de habitos omnishopping regulares

Webrooming Scan & Scram
3 LI 0/ Pesquisam online, mas compram na 2 7 o/ Conferem o produto na loja fisica, mas
O lojafisica O compram na loja fisica de outro varejista

0O Click & Ship
/o Conferem o produto na loja fisica e compram

na loja fisica do site/app mobile do varejista

o Click & Collect Showrooming
-| ; /O Compram online e retiram em uma -| 8 % Conferem o produto na loja fisica, mas
loja fisica compram online

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430



Gostam de comparar precos e qualidade

A Geracdo Z é consciente e pesquisa muito: compara precos e qualidade antes de
fomar a decisdo final de comprar. Quando se trata de produtos de saude e beleza:

comparam produfos em um site

pontos acima visitam regularmente varios sites

da media

costumam colocar produtos
no carrinho sem compra-los
imediatamente

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 [ n=430



A Geracdo Z é exigente na
hora de comprar

O acham dificil encontrar
O o que precisam ou amam online

7,

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430



Sites de lojas vém se tornando tao influentes
quanto as redes sociais para a Gerag¢do Z

Influéncia das midias nas decisdées de compra

/0

60

50

40

30

20

10

0

Redes Sociais YouTube Sites e Apps de Sites e Apps de Mecanismos de Video Online Publicidade na Banners Online
Lojas Marcas Busca Publicidade TV

D24 2530 B 35-49

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=2.500
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Como atrair a
Geracao Z

O caminho para a compra e feito
de personalizacado

x




Como os sites de e-commerce podem melhorar

a conversao da Geracao Z

00

Percentual de consumidores que dizem que estes fatores sGo muito importantes no site:

62% 58% 57% 51%

$ & i

Descontos Devolucdo Fotos
disponiveis com frete gratis afraentes

Site otimizado
para mobile

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430

L9% 50%
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Produtos Recomendacoes
exclusivos de produtos




A Geracdo Z gosta de personalizacdo em tudo -
Inclusive em anuncios

6 : /0 Esses consumidores dizem que gostam de ver anuncios de produtos que

querem comprar enquanto navegam em outros sites: esperam ganhar
gOSfCIm de anuncios descontos ou ser lembrados daquilo que estavam pesquisando.

relevantes

Fonte: Criteo Shopper Story, EUA, 2017 | n=430



O que a Gerac¢cdao Z espera
de marcas e varejistas

0000000

Dicas para profissionais de

marketing que querem se destacar
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O que marcas e varejistas que representam
os valores da Geracao Z oferecem?

///////////{///////////////
n

1. Experiéncias personalizadas

2. Produtos com edicdoes limitadas
5. Produtos exclusivos

4. Lojas diferenciadas

5. Marcas com historias auténticas



Dicas para impactar a Geracao Z

Aproveite todo o potencial do varejo fisico

A Geracao Z € jovem e mobile. Ama novidades e experiéncias.
Lojas que nasceram online aumentarao seu impacto se investirem
em lojas fisicas préprias ou no formato “store in store” (loja
compartilhada).

Crie um ambiente convidativo e melhore a
exposi¢cdao dos produtos

A geracao Instagram é muito visual e sensorial. Ela gosta de ver como
os produtos sao usados. Isso faz toda a diferenca. A iluminacao
correta também é importante, dando destaque aos produtos certos.
O produto deve ser transformado em objeto de desejo, ser acessivel
e poder ser tocado.

Crie um mix exclusivo de produtos

O YouTube e as redes sociais representam uma janela para milhdes
de influenciadores - a Geracao Z nao quer se parecer com ninguem.
Cada um é unico. Os varejistas devem estar atentos para montar um
mix de produtos novos e unicos.

Melhore a experiéncia online

Como o online nao oferece uma experiéncia sensorial, melhore a
qualidade daquilo que vocé pode controlar: trabalhe mais a descricao
do produto usando conteudo dindmico, imagens atraentes, rotacdes
em 360°, videos criados especificamente para a faixa etaria e
avaliacOes otimizadas para mentes céticas.

Use dados para oferecer uma experiéncia
personalizada
O desejo de personalizacao é atendido pela tecnologia: produtos e

experiéncia de marketing personalizados. Mas é preciso acertar em
cheio, com a oferta certa e contetdo dinamico.

b, 1%
///4% ////////////
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