


ABRE LA CÁMARA DE TU TELEFONO

QUIERO CONTACTAR CONTIGO EN LINKEDIN



ninguno de estos palabros se come, 
pero la industria alimentaria va a tener que alimentarse de ellos.

IoT, 4.0, 

Smart Food, 

5G, big

data,QR, 

engagement,

…



HOLA CARIÑO, 
¿Qué TAL EL 

COLE?

PAPI, LO PUEDES 
LEER EN MI BLOG



NATIVOS DIGITALES

• Nacidos con la democratización de la
digitalización

• Hiperconectados y unidos al móvil 
como parte de su familia

• Aprendizaje intuitivo y autónomos 
• Multitarea
• Extremadamente sociales
• Orientación multimedia
• Tiempo medio consumo digital muy

alto

INMIGRANTES DIGITALES

• Adoptan la tecnología sobrevenida
• Prefieren hablar en persona
• Estructura de aprendizaje lógico
• Una tarea cada vez
• Interactuación uno-a-uno o uno-a-

pocos
• Obtienen información de sites y 

medios tradicionales
• Tiempo medio consumo menor









…¿ES MEJOR SUBIRSE A LA 
TENDENCIA,
O ESPERAR A VUELVA A SU
REDIL, QUE ES EL
DE CADA UNO DE NOSOTROS?







…parece que fue ayer, pero han pasado 6 millones de años, del homo 
sapiens….al homo digitalis. 

…y además en 8 meses se ha acelerado lo que iba a ocurrir en 8 años.



EL CONSUMO YA NO ES SOLO 
FISIOLÓGICO

• Salud y bienestar físico y 
mental

• Consciente y comprometido 
con la sostenibilidad y 
variables sociales.

• Consumo de conveniencia
• El tiempo es oro
• On-demand (elige dónde y 

cuándo quiere comprar y 
consumir)

• Hiper-informado y conectado
• Guiado por recomendaciones
• Es recomendador
• Busca autenticidad y

personalidad
• Busca el engagement
• Velocidad de la confianza y

desconfianza



“No vendemos al 
cliente, vendemos 
al cerebro de 
nuestro cliente”

"Me interesa más lo 
que puedo hacer 
con tu producto y 
con tu marca, que el 
producto en si 
mismo"







La naturalidad y velocidad con la que la tecnología se integra en el proceso de compra y de 
consumo alimentario, hará que la experiencia figital sea una commodity.



• El nuevo consumidor busca por 
tanto experiencias
conectadas donde lo humano y lo 
digital conviven en un 
mismo customer journey. Ya no 
hablamos de digital customer 
experience, hablamos
de customer experience.

• Las cosas no son on u off, son 
ON-OFF. Y Este es el objetivo de 
una estrategia exitosa.



El consumidor phygital (figital en su versión castellanizada),
busca la convivencia necesaria entre la parte fisiológica de su
consumo alimentario, con una experiencia digital que la
completa y complementa, y se centra en hacer realidad tres
íes: inmediatez, interacción e inmersión, donde la tecnología
actúa de facilitadora.

•Inmediatez: el consumidor quiere disponibilidad, agilidad, en
el momento, ven a verme en lugar de ir yo a ti, facilidad y
usabilidad,...

•Inmersión: el usuario es parte intrínseca, consciente y activa de
la experiencia,..

•Interacción: generar una comunicación bidireccional, necesaria
para activar el aspecto más emocional, participativo,
sentimental.



LA INDUSTRIA ALIMENTARIA HEMOS DE RECORRER EL CAMINO 
ENTRE SER PRODUCTO-CENTRICOS A CLIENTE-CENTRICOS

ESTO NO VA DE DIGITALIZACIÓN…

VA DE LA EXPERIENCIA-CLIENTE 



Tecnología, Conectividad y Creatividad al servicio del 
consumo figital alimentario.



El QR ha vuelto para quedarse



Mucho más que informar,
interactuar



AR – Realidad aumentada



¿IR A COMPRAR Y CARGAR?



NUEVOS PUNTOS DE VENTA



SUPERMERCADO VIRTUAL





IoT : el mundo de las 
cosas conectadas



Asistentes de Voz



RECONOCIMIENTO FACIAL PARA COMPRA, FIDELIDAD, PAGO,…



MEAL KITS DE 
SUSCRIPCIÓN



NUVILAB – FOOD SCAN



Big Data - ALIMENTARSE DE 
DATOS

DATA DRIVEN 

Predecir, personalizar y 
recomendar la cesta del 
consumidor y adaptar la oferta de 
los supermercados a las 
preferencias de los clientes. 

La individualización del consumo 
alimentario es una consecuencia 
de los estilos de vida y valores de 
cada buyer-persona, hecho que 
obligará al retail a gestionar sus 
surtidos en base a estas métricas y 
datos de sus perfiles de 
compradores.



Mesas digitales



MOMENTOS INSTAGRAM

EL NUEVO PROCOSUMER



“El poder del consumidor figital para transformar la industria alimentaria es extremadamente relevante y 
veloz. Productos que se convierten en servicios personalizados y conectados.”

La lista es y será infinita, cuestión de creatividad, gestión de datos, y poner al cerebro del consumidor en la estrategia 
de nuestra promoción. Tendremos que estar muy atentos por tanto a:

• ¿Cómo será con los años el reparto de cuota entre marcas de la industria y marcas de la distribución?

• ¿Habrán nuevas alianzas entre la industria alimentaria con empresas tecnológicas?

• ¿Se ampliarán cada vez más los puntos y momentos de compra distintos de los habituales?

• ¿La sobre exposición al consumidor te puede subir a los cielos o bajar a la misma velocidad?

• ¿Será el Branded Content Audiovisual el nuevo rey del mambo en el marketing?



IDENTIFICAR SEGMENTOS DE CLIENTES POR ESTILOS SOCIALES

INNOVACIÓN EN LA PROPUESTA DE VALOR

GENUINO Y AUTÉNTICO

CUSTOMER EXPERIENCE

PASAR DEL QUÉ AL CÓMO





ABRE LA CÁMARA DE TU TELEFONO

PRESENTACIÓN “EL NUEVO CONSUMIDOR FIGITAL
¡¡ GRACIAS POR TU TELEATENCIÓN !!

raul.calleja@ifema.es

www.linkedin.com/in/raul-calleja

mailto:raul.calleja@ifema.es
http://www.linkedin.com/in/raul-calleja

