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PULSO HOT SALE 2025

La evolucion de HOT SALE y las expectativas de
compra para este ano.
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HOT SALE. Mas de 680 empresas participantes y ventas por casi
$30 mil millones de pesos

Mds de 540 dfiliados

35 eventos virtuales y 8,000 asistentes en nuestros webinars

a mvo AMVO FWD. Evento presencial de industria con +800 asistentes

+1000 asistentes a nuestros eventos presenciales de
networking entre CDMX y Monterrey

Somos ICI Mds de 25 estudios

2 estudios de mercado con mds de 23.6 mil descargas

She Commerce, 3 sesiones presenciales con tematicas de
inclusidon de género con +400 mujeres

3 AMVO Forums anualmente, eventos virtuales de diferentes
tematicas con mas de 3,000 registros y 3 salas simultdneas

Pulso: HOT SALE 2025
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Entendimiento Digital

> Comportamiento de la
categoria en el canal online

> Deteccidn de Wants &
Needs digitales

> Andlisis de trafico online
> Experiencia del comprador online

> Salud de marca en digital

¢En qué

se encuentra tu empreso?

Tenemos algo para ti

Desempeno Operativo

> Andlisis de puntos de dolor
> Andlisis de performance

> Andlisis de flujos de navegacidn
y conversion

> Andlisis de competencia
> Andlisis de estrategia de precios

> Andlisis de User Experience

Decisiones estratégicas

> Valor de mercado
> Madurez emocional
> Consultoria especializada

> Benchmarks
Internacionales

Mds informacion -
estudios@amvo.org.mx

Pulso: HOT SALE 2025



Por primera vez, jadquiere un reporte
con el desempeno de tu categoria

DURANTE HOT SALE!

Moda Bellezay Computadoras Electrodomesticos Audio
cuidado personal Tablets y (2 opciones) Television y video

© «

¢Qué incluye este reporte por categoria?

Es un One pager con variables clave
de compra durante la campana:

|
Al del iabl Muebles y Alimento para Cuidado del Viajes y transporte Ferreteria
s 25 One P a g:::ﬁ:o: O YO IGen decoracion mascotas hogar
K ne Pager .
+IVA por Categoria Porcentaje de compra.

Drivers de compra en la campafa.

(e Perfil del comprador.

+ Sitios de compra.
Ticket promedio.
Subcategoria comprada.
Tiempo de planeacién.
Devoluciones... y mds.

9%
95

Articulos de Lujo Consolas y Utensilios Juguetes
Videojuegos de cocina

Si formas parte de alguna de estas categorias, podras adquirir el reporte.

OURNEY DE COMPRA

9
|
o
o2 N , )
a inversién se realiza por categoria.
@ *L <] liza p teg
'.5 *Este es un beneficio complementario al patrocinio adquirido.
—
O

Todos los precios son +IVA y los

amv ?\\ HOT SALE es una iniciativa de udrianu@amvo.org.mx patrocinios deben ser facturados y

Asosiacién Mexicana de Venta Online pagados antes del inicio del evento.

)
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Contenido del estudio

1. Evolucion de la campania
1.1 Evolucién del comportamiento del comprador
» Penetracién de compra durante HOT SALE 2024
« Evolucion penetracién de compra durante la campafa
« Evolucion de razones de compra durante HOT SALE

« Evolucion de las razones de compra en linea durante HOT
SALE

» Top 10 categorias mdés compradas durante HOT SALE 2024

« Evolucion de categorias mds compradas durante HOT SALE
2024

» Motivadores de los No Compradores parad interesarse en
HOT SALE 2024

« Evolucion de motivadores de los No Compradores para
interesarse en HOT SALE

1.2 Indicadores de trafico web

+ Indicadores de trdfico total

« Tendencia de visitas a dias comparables

+ Perfil demogrdfico

+ Distribucién de las visitas por tipo de sitio

+ Tendencia de descarga de apps

1.3 Evolucion de los indicadores de precios y

descuentos

* Precios promedio durante HOT SALE 2024

« Evolucién de la variacion de precios y rango de
descuentos

« Descuento promedio por categoria

1.4 Evolucion de la escucha social durante HOT SALE
+ Escucha Social: Menciones totales vs Pre Campania
+ Escucha Social: Principales Industrias

« Escucha Social Online B2C

+ Escucha Social: Métodos de Pago

« Escucha Social: Instituciones Financieras

e Escucha Social: Instituciones Financieras B2B &
Fintech

Expectqtivas decom pra

+ Probabilidad de compra para HOT SALE 2025

+ Perfil interesado en comprar durante HOT SALE 2025
+ Lugar de compra planeado para HOT SALE 2025

+ Perfil de interaccion de HOT SALE 2025

* Fuentes de informacion para decidir comprar

+ Notoriedad espontdinea de marcas al pensar en HOT SALE
+ Conocimiento del sitio HOT SALE

+ Top 5 atributos valiosos para usar el sitio HOT SALE

+ Atributos valiosos para usar el sitio HOT SALE

+ Forma de llegar al sitio www.hotsale.com.mx

« Relevancia de contenidos dentro del sitio
www.hotsale.com.mx

* Uso app HOT SALE

+ Penetracion de compra online por categoria

« Penetracién de compra por categoria

+ Tipo de retailer pensado por categoria

+ Top 5 Razones para decidir comprar en internet durante
HOT SALE

* Razones para decidir comprar en internet durante HOT
SALE

ot

Notoriedad espontdénea de instituciones financieras
durante HOT SALE 2025

Métodos de pago para realizar compras durante HOT SALE

Top 10 instituciones financieras pensadas para la compra
durante HOT SALE 2025

Eleccion instituciones financieras pensadas para la
compra durante HOT SALE 2025

Razones para elegir Mercado Pago como su método
principal

Top 5 Beneficios que otorgan los Bancos e instituciones
financieras

Beneficios que otorgan los Bancos e instituciones
financieras

Comportamiento de compra a futuro y presupuesto
planeado

Presupuesto planeado top categorias

Método de entrega preferido durante HOT SALE
Expectativas respecto a los tiempos de entrega
Beneficiarios de las compras durante HOT SALE 2025
Seguridad en la compra online para HOT SALE 2025

Seguridad en la compra online y offline para HOT SALE
2025

Barreras de compra durante HOT SALE 2025

3.16 tips para HOT SALE

*Exclusivo dfiliados

Pulso: HOT SALE 2025



Resumen ejecutivo

1. Evolucion de la campania

Durante la edicion 2024 de HOT SALE, casi 5 de cada 10 internautas realizaron
alguna compra, reflejando una participacion sélida del consumidor digital.
Para quienes no compraron, la principal motivacién para hacerlo en futuras
ediciones sigue siendo la atractividad de las ofertas y descuentos, mientras
que los temas relacionados con métodos de pago o financiamiento pierden
relevancia frente a 2023.

El interés en la campana también se refleja en el volumen de trafico
generado: se registraron 267 millones de visitas a los sitios participantes,
destacando un entorno digital altamente activo. Esta edicién sobresalié por
un mayor surtido en categorias como Supermercado y Moda, que ofrecieron
descuentos mds atractivos que los bienes durables, impulsados por su alta
rotacion.

A nivel conversacional, la pre-campaia generd creciente expectativa,
alcanzando un pico de 3,092 menciones el 14 de mayo y acumulando mds
de 15 millones de interacciones, lo que evidencia el alto nivel de interés
previo al arranque del evento.

2. Expectativas de compra durante 2025

A lo largo de siete ediciones, HOT SALE ha incrementado +22 puntos
porcentuales en la intencibn de compra, posiciondndose como una
campana atractiva para el consumidor digital. En 2025, 6 de cada 10
interesados son hombres y la mayoria pertenece al segmento millennial,
aunque destaca un crecimiento en la participacién de usuarios mayores de
55 anos.

Este afo sobresale el interés por comprar exclusivamente en lineq,
impulsando la importancia de fortalecer la presencia de marca en los
canales digitales. El sitio oficial de HOT SALE es reconocido por 7 de cada 10
interesados y se percibe no solo como una vitrina de descuentos, sino como
un entorno confiable, Util y adaptable que facilita la navegacion vy
personalizacién de ofertas.

Las categorias con mayor intencibn de compra online son Moda,
Electrénicos, Electrodomésticos y Belleza y Cuidado Personal, todas con alto
potencial en ticket promedio. La decision de compra estd guiada por la
conveniencia, el ahorro de tiempo y la posibilidad de comparar precios y
beneficios, 1o que refuerza la expectativa de una experiencia digital
completa y funcional.

En métodos de pago, la tarjeta de crédito sigue siendo la preferida por su
asociacidn con promociones y MSI, aunque también se observa una
adopcion creciente de métodos alternativos como efectivo y plataformas
fintech. La facilidad de uso, confianza y versatilidad en las opciones de pago
se posicionan como atributos clave entre los compradores.

Los beneficios mds valorados siguen siendo los descuentos directos y las
promociones bancarias. En términos logisticos, el envio a domicilio se
mantiene como el método preferido, y aunque hay opciones
complementarias, la comodidad y la certeza en la entrega son factores
decisivos.

9 de cada 10 compradores planean adquirir productos o servicios para si
mismos, y la confianza en el canal digital es tan alta que la mayoria se
siente seguro comprando en linea. A pesar de ello, persisten barreras como
las limitaciones econémicas y la desconfianza, aunque han disminuido
frente a 2024.

Pulso: HOT SALE 2025
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1.
Evolucion de la campana
_ netquest‘ie
amvQ' estudios + Evolucion del comportamiento del comprador

¢ similarweb -+ Tendencias de Tréfico web & apps

RETAIL . . .
COMPASS * Evolucién de los descuentos y surtido online

Onclusive - Tendencias de la escucha social

2,
Expectativas de compra para HOT SALE

.
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3.
Las campanias exitosas: 16 tips para HOT SALE*
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HOT SALE yaespartedelas compras
digitales de casilamitadde
internautas en México

Casi b de cada 10 internautas declaran
haber comprado algun producto o
servicio durante la edicion 2024.

________________________________

Destacan: o
NSE ABC+, Region
Sureste o

| de los internautas

Destacan:
Mujeres, 45 a 54 afos, NSE
D+DE, Region Pacifico, No
Bancarizado

declararon haber
comprado durante
HOT SALE 2024

A lo largo de sus Ultimas diez ediciones, HOT SALE

refleja un crecimiento del nUmero de 28x compradores |

compradores participantes durante la campana, totales enlas 10
demostrando ser una campafia madura y con

impacto en el comercio electronico ediciones

@ Pulso: HOT SALE 2025  Fuente: AMVO & Netquest. Reporte de Resultados HOT SALE 2024. qmc
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Top 10 Categorias compradas
online durante HOT SALE 2024

Los bienes de consumo masivo como
Moda y Belleza y cuidado personal son

los articulos que mas se compraron | , _ o1 |
durante HOT SALE 2024, seguido de bienes Belleza'y cuidado personal ° :

durables como electronicos. Las consolas .
y videojuegos muestran un decremento  Computadoras, tablets y celulares D 1o
Audio, Television y Video [ 19%

significativo vs la edicién 2023
Electrodomésticos pequerios _ 17%

Muebles y decoracion _ 14%

Alimento para mascotas

Cuidado del hogar _ 12%

Articulos de lujo
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Pulso: HOT SALE 2025  Fuente: AMVO & Netquest. Reporte de Resultados HOT SALE 2024. A Dif. Significativas vs Reporte de qmv@
* W Resultados HOT SALE 2023 ~
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Motivadores de los No Compradores
parainteresarseenHOT SALE 2024

_________________________________________________________________

La atractividad de las ofertas y descuentos es el
principal impulsor de los que no compran durante la
campafia para animarse a hacerlo.

) . Que mi compra tenga garantia en caso de dafio o defecto
Temas relacionados a los métodos de pago o
financiamiento han perdido intensidad para los no

participantes en comparacién con 2023 Que se ofrezcan mayores beneficios (generacién de puntos,

bonificaciones, etc.)

Que se ofrezcan méas formas de financiamiento (meses sin
intereses, pagos de contado con descuentos adicionales,
etc.)

Que se ofrezca mas formas de pagar ademds de Débito y
Crédito

Que el proceso de devolucion sea facil y rapido.

Que tenga mas difusion y comunicacion

Que tengan formas de pago mds seguras (solicitud de pin,
autenticaciones, etc.)

. Fuente: AMVO & Netquest. Reporte de Resultados HOT SALE. Reportes de cada afio. A Dif significativas vs Reporte de )
@ Pulso: HOT SALE 2025 q P P W Resultados HOT SALE 2023 amv
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Indicadores de trafico totales
asitios HOT SALE 2024

En 2024, se generaron 267 millones de visitas a
sitios participantes de HOT SALE.

67% del tréfico es

generado desde
dispositivos moviles

Share de visitas por
naturaleza de sitio

Servicios

El 80% del trafico a sitios de
ecommerce es generado
hacia sitios de retail.

Fuente: AMVO & Similarweb. Reporte Resultados HOT SALE 2024
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HOT SALE 2024

Esta edicion destaca por un amplio surtido en productos de
Supermercado y Modaq, los cuales tienen un descuento promedio
mayor que bienes durables como Electronicos y Muebles debido ser
productos con mayor rotacion.

Distribucion del surtido con descuento
por categoria durante 2024

Supermercado,
Farmacia
m Moda
m Electro y Tecnologia
m Hogar

Hm Linea Blanca

Otros

Fuente: AMVO & Retail Compass. Resultados HOT SALE 2024 Y~
4 § Tendencia qmvb\\
vs 2023
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Menciones totales vs
Pre campana

PRE CAMPANA

La PRE-CAMPANA gener6 en total 11.991 menciones
(del 6 al 14 de Mayo)

mentions

MINIMUM
By day

357

Fuente: AMVO & Onclusive. Reporte Resultados HOT SALE 2024

Onclusive

El volumen de menciones de |la pre campania se fue incrementando a medida
que iban corriendo los dias, llegando a un pico maximo de 3,092 el dia 14 de
mayo, Ultimo dia de la semana previa.

Mientras que HOT SALE generd mayor interés los dias 15,16 y 17 de mayo y volvidé
a tener un aumento de menciones el dia 20 de mayo, el promedio diario fue de
4k menciones.

En cuanto a interacciones, se reportaron mas de 1.5M.

CAMPANA

EIHOT SALE generé en total 35.730 menciones
(del 15 al 23 de mayo).

mentions

May 15 May 16 May 17 May 18 May 19 May 20 May 21 May 22 May 23

MINIMUM

By day

3K
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Top 5 puntos clave

Alta intencién de compra refleja la HOT SALE 2025 consolida su impacto, con 7 de cada 10 potenciales compradores
! N i interesados. La intencidn ha crecido +22 puntos en siete ediciones, destacando
consolidacionde la campana este afo un aumento en el segmento indeciso, lo que abre oportunidades para
afinar la estrategia de comunicacion previao.
La distribucion demogréfica El perfil sigue creciendo en el segmento masculino y millennial, pero crece el
incluye nuevos pl:lbliCOS interés en mayores de 55 anos, lo que amplia el espectro de consumidores y

sugiere ajustar mensajes y ofertas para publicos mds diversos.

o o oge Crece la preferencia por compras 100% digitales. El sitio oficial es una
El canal dlgltﬂl Y del sitio HOT herramienta clave de consulta (usado por casi 7 de cada 10 interesados),

SALE siguen ganclndo terreno destacando la importancia de estrategias de visibilidad, personalizacion e
interaccion para captar demanda.

Eld llod trat . Los consumidores valoran promociones exclusivas, meses sin intereses y envio
esdarrolio de estrategias a gratis. El rol de las instituciones financieras sigue ganando atencion, donde la

través de beneficios financieros tarjeta de crédito sigue siendo el método de pago con mayor interés. Aliados de
amplio alcance son cruciales para una estrategia masiva.

Incrementa el presupuesto y
. . El gasto se concentra en montos de hasta $5,000 MXN, con alza en el rango de
necesidad de trqnqurenc“: en las $1,000-$3,000. Envio a domicilio es el método preferido, pero lo mdas valorado es la

entregas certeza en la entrega. Las compras son principalmente personales o familiares.

S~
HOT  amv(@) estudlos



Metodologia

El levantamiento de informacion fue realizado a través de encuesta online, el
cual consiste en una comunidad de consumidores online que comparten
informacidén a través de encuestas y otras técnicas de recoleccidon de datos.

Base Total: 219 encuestas respondidas

Levantamiento: Del 3 al 15 de abril de 2025

Representatividad: Nacional. Areas Nielsen

(] L] °
Regiones medidas:
Area 1| Pacifico Area 2 | Noreste Area 3| Occidente
Baja California Norte Chihuahua Aguascalientes
Baja California Sur Coahuila Colima
Nayarit Durango Guanajuato
Sinaloa Nuevo Leén Jalisco
Sonora San Luis Potosi Michoacdn
Tamaulipas

Area 4 | Centro AEsEliseers Area 6 | Sureste
Estado de México Area 5 | VDM Campeche

Guerrero Chiapas
Hidalgo Ciudad de México y Valle Quintana Roo
Morelos de México Tabasco
Puebla Veracruz
Querétaro Yucatdn
Tlaxcala Oaxaca

@ Pulso: HOT SALE 2025
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Accesorios para el cuidado del hogar <Cestas, escobas, cubetas
Accesorios para mascotas

Alimento para mascotas

Alimentos congelados <frutas, verduras, etc.

Alimentos no perecederos <enlatados, pastas, azdcar, sal, etc.
Alimentos perecederos <lacteos, huevo, carne fresca, pescado, etc.

Arte y manualidades, Libros y papeleria

Articulos de lujo <relojes, perfumes, ropa y calzado de lujo, lentes de lujo etc.
Audio, Televisién y Video <bocinas, pantallas, etc.

Automotriz <autopartes, refacciones, accesorios, etc.

Bebé <articulos para nifios, ropa para bebé, férmula para lactantes, etc.
Bebidas alcohdlicas <vino, tequila, cervezq, etc.

Bebidas no alcohdlicas <jugos, tés, etc.

Belleza y cuidado personal <cremas, jabones, bloqueadores, cosméticos, etc.

Bienes raices

Comida preparada <pedido por app o directo en restaurante, consumo en
restaurante, etc.

@ Pulso: HOT SALE 2025
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Computadoras, Tablets y Celulares

Consolas y videojuegos <Ej. Consolas, videojuegos, controles, etc.
Contenido Cultural <Ej. descarga de musica, libros, NFTs, etc.
Cuidado del hogar <limpieza, lavado, higiénicos, desechables, etc.
Cursos educativos <Ej. Colegiaturas, cursos, diplomados, talleres, etc.
Deportes

Dulces y botanas <chocolates, cacahuates, papas, etc.

Electrodomésticos grandes y linea blanca <estufas, parrillas, etc.

Electrodomésticos pequenos <cafeteras, tostadores, licuadoras,
freidoras, etc.

Espectdculos y Eventos <Ej. boletos de cine, conciertos, etc.
Farmacia <Medicamentos, tratamientos, pruebas de sangre, etc.
Ferreteria <herramientas, impermeabilizantes, pintura, etc.
Fotografia <cadmaras, equipo profesional, etc.

Hospedaje <hoteles, hostales, hospedaje alternativo, etc.

Instrumentos musicales <Ej. Teclados, guitarras acUsticas o eléctricas,
etc.

Jardin <muebles de jardin, macetas, maquinaria, fertilizantes, etc.

¥
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Glosario

-,%é,! Juguetes

Moda <Ropa, calzado, accesorios, lentes, sombreros, etc.

B
0o
=

Muebles y decoracidn <armarios, comedores, colchones, sillones, etc.
Optica
Servicios de Bienestar personal <terapias, gimnasio, SPA, etc.

Servicios de mensajeria <Ej. envio de flores, documentos, paquetes, etc.

Servicios de suscripcion <Ej. series, peliculas, documentales, televisién de paga,
mausica, etc.

Servicios especializados <Freelancers, Software, etc.

Servicios Financieros <Ej. contratacién de seguros para autos/vida, fondos de
inversion, tarjetas de crédito o débito, etc.

Servicios médicos online <pago de estudios, consultas, etc.

Telecomunicaciones <plan de renta, recargas, servicio de roaming, etc.

Utensilios de cocina <sartenes, ollas, vaijillas, etc.

Vehiculos <autos, camionetas, motos, etc

Viajes y transporte <boletos avidn, boletos autobus fordneo, paquetes
turisticos, etc.

&) 2R S Dle @0 |

@ Pulso: HOT SALE 2025 armve)
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Durante 2025, _

esta pensando comprar durante
HOT SALE.
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Probabilidad de compraparaHOT SALE 2025

Mas del 70% de los entrevistados declara tener
pensado adquirir un producto o servicio durante HOT
SALE 2025, mostrando un incremento en segmentos
indecisos lo que genera una oportunidad de warm up
de la campana en las semanas previas.

La campafia ha logrado incrementar su intencién de compra
+22pp a lo largo de siete ediciones, reflejando interés en los
compradores por el valor que ofrece esta temporalidad.

Evolucion de la intencion de compra
HOT SALE

T2B=73%

B Muy probable

Algo probable

Neutral

B Poco probable

2018 2019 2021 2022 2023 2024 2025 m Nada probable -

—e— Muy probable + Algo probable

@ Pulso: HOT SALE 2025
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Perfil interesado en comprar durante
HOT SALE 2025

Los datos demogrdaficos muestran que, en cuestidn de género, 6
de cada 10 interesados en HOT SALE son hombres. En términos
de edad, 6 de cada 10 interesados son millennials, aunque este
afo resalta el incremento de edades mayores a 55 afios.

Género

T

18a24aros | 2% 64% v Area 1 Pacifico

25 a34anos N 33Y%

A
Area 2 Noreste | NN 1
Area 3 Occidente | 15 47%

I 1
______ 1 1
45as4anos N 26° preascenvo N 0 |
e b el 1 I l
1 . 1 A 1
| | ssa6sanos N 9% prea’s Comx s vou | 7
o 1 o OO N |
: 58/0 | 42/0 I J e e e e o s
Lo | o5+ | 12 frecr 6 sureste N 15
: -
: 202 A N
@ Pulso: HOT SALE 2025 — amv
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Lugar de compra planeado
paraHOT SALE 2025

Este afno se muestra especial incremento en el interés por la compra exclusivamente
online, lo que puede aprovecharse para robustecer la presencia de marca en los
canales digitales durante la construccion de interés y los esfuerzos de conversion.

4 decadal0
interesados en la
campana esté
pensando realizar
sus compras
combinando una
experiencia
omnicanal

58% ~

|
|
1
|
|
|
I Casi6decadall
|
|
|
1
|
|

interesados en la campana
lo hardn utilizando el canal
digital exclusivamente

1%

P ¢Qué opcidn describe mejor tus compras durante HOT SALE 2025 (del 26 de A Diferencias /\(}\
mayo al 3 de junio)? Base Comprador= 160 W significativas vs 2024




interesados en la campana.
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Conocimiento del sitio
www.hotsale.com.mx

Casi 7 de cada 10 de los interesados en comprar durante HOT SALE ha visitado el sitio de
la campafa y lo ha utilizado lo cual muestra gran relevancia que ha tenido durante

todas las ediciones anteriores. Se detecta la oportunidad de seguir posicionando las
nuevas funcionalidades del sitio en los que adn no lo conocen.

Me suenaq, pero no

estoy seguro(a) de
haberlo visto
No, no lo conocia

hasta ahora .

Si, lo he escuchado o
visto, pero nuncalo
he visitado

Si, lo conozco bieny
lo he visitado en
campanas anteriores

P. ¢Conoces el sitio www.hotsale.com? Base Comprador= 160 *Nueva pregunta

o)
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Atributos valiosos parausar el
sitio www.hotsale.com.mx

El valor del sitio no solo estd en mostrar descuentos, sino en crear un
entorno digital atil, confiable y adaptable. En este contexto, las marcas
tienen la oportunidad de elevar su presencia en el sitio HOT SALE al
integrar soluciones que no solo comuniquen, sino que también
conecten con las necesidades individuales de los interesados en las
ofertas y promociones.

ZY/UW 20 DIAS 12:44:49 S Droedo | paudemds

iSUSCRIBETE Y SE UN
CAZADOR DE OFERTAS!

HOT SALE empieza aqui, solo los suscriptores
consiguen las promos mas HOT.

DEL 26 DE MAYO AL O3 DE JUNIO

DESCUENTOS ESPECIALES EN LAS CATEGORIAS

@ﬂ@@&@“ﬂ%¢@@

Electroytecno  Ropay Calzado Viajes Belleza Deportes A Al xury Otros / Servicios  Promos Financieras
s

amve estudios
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Top 5 atributos

Tener cupones y ofertas exclusivas
que ofrezcan mis marcas favoritas

Recibir alertas sobre las
promociones y descuentos

Visibilidad de todas las marcas
participantes

Poder ver todas las categorias
participantes y conocer los
productos que estdn en promocion

Facilidad para buscar las ofertas y
promociones hot

@ Pulso: HOT SALE 2025
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compra online para HOT SALE 2025 son

principalmente de bienes durables como Moda,
Electronicos, Electrodomésticos que tienen ticket
promedio tendencialmente alto. Por otro lado, Belleza
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Razones para decidir compraren
internetdurante HOT SALE 2025

La decision de compra en linea durante HOT SALE estd guiada

principalmente por la conveniencia y el valor agregado. Los II Ahorro tiempo y traslado a tiendas fisicas
consumidores no solo buscan ahorro de tiempo y traslado, sino

también una experiencia digital que les permita comparar, acceder a

promociones exclusivas y obtener beneficios financieros adicionales. En Internet encuentro mas promociones
Esta racionalidad en la compra resalta una expectativa clara: que el 2 y
descuentos

canal digital sea mds que un escaparate de descuentos, y se
convierta en un espacio que informe, facilite y recompense.

Puedo comparar caracteristicas, precios
Top 5 3 y/o variedad en Internet antes de
razones comprar

Me ofrece mas beneficios (cupones,
4 descuentos en proximas compras,
entregas gratis, etc.)

5 Hay mejores facilidades de pago (meses
sin intereses, pagos diferidos, etc.)

\ g
/3

@ Pulso: HOT SALE 2025



Métodos de pago pararealizar compras

durante HOT SALE

El uso de tarjeta de crédito se mantiene como el método de pago
preferido por una amplia mayoria para realizar compras en HOT SALE,
reflejando la confianza en este instrumento y su asociacién con
promociones y meses sin intereses. Al mismo tiempo, se observa una
amplia diversidad de métodos complementarios, desde pagos en
efectivo hasta soluciones fintech, lo que indica que los compradores
valoran la flexibilidad al momento de pagar sus compras en linea
durante HOT SALE.

@ Pulso: HOT SALE 2025

! Tarjeta de crédito
(Bancos & Fintech)

[}
g g g g

Tarjeta de débito
(Bancos & Fintech)

Tarjeta de crédito departamental

Tarjeta [ monedero de regalo
(Ej. Monedero Liverpool)

Pago en efectivo en cadenas comerciales
(Ej. Paynet, OxxoPay, 7Pay, etc.)

Depésito [ Pago por transferencia en bancos
Pago en efectivo contra entrega

Pago con tarjeta contra entrega

Pago con puntos de
recompensas/bonificaciones/cashbacks

Tarjetas de vales
(. Si Vale, Efectivale, Carnet, Edenred, etc.)

amv(' estudios

B 4%

__________________________________________________

Compra a plazo sin tarjeta
(Ej. Kueski Pay, Atrato, Aplazame, Mercado Pago, etc.)

__________________________________________________

Pago en efectivo en la tienda



an a coexistir
gracias a su
presencia constante en el entorno digital.
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Top 10 instituciones financieras
Pensadas parala compradurante HOT SALE

Las tres instituciones financieras con mejor posicionamiento en

la eleccion como método de pago se concentran en BBVA,

Banamex y Mercado Pago. Seguido de instituciones que

""""""""""""" \ apuestan por la personalizacion e inclusion de métodos de pago

1
1 . . .
I alternativos para perfiles no bancarizados.
1
[}
1
1
1
1
1
[}
1
1
1
1
1
[}
1
1
1
1
1
[}
1
1
1
1
1
[}
1
1
1
1

24%  24% 229 21%

X

BBVA
HSBC
Stor

Banamex
Santander
Banorte/IXE
BanCoppel

Banco Azteca

Mercado Pago

7~
qmv(, estudlos P. ¢Con qué banco o institucién financiera planeas realizar tus compras durante HOT SALE 2025? *Nueva
pregunta. Base Comprador = 160
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Razones para elegir Mercado
Pago como sumeétodo para
pagar durante HOT SALE

Los usuarios destacan su eleccion por su facilidad de uso, confianza y
versatilidad en los medios de pago como las principales razones para
preferirlo, ya sea para HOT SALE, asi como el resto del ano.

1
1
1
1
1
1
[}
Porque me genera confianza y seguricad | ¢ :
1 1
1 1

Porque me permite pagar con diferentes — 48% :
medios (tarjeta, saldo, crédito, etc.) . ° !

Porque tiene promociones y descuentos en _ 46%

distintos momentos del afio

Porque ya estoy acostumbrado(a) a usarlo en I

otras plataformas

Porque ya tengo saldo disponible en mi cuenta _ 40%

Porque estd integrado o

: , - N o
directamente en muchas tiendas en linea

Porque me permite pagar a plazos sin .
i oo I 25
necesidad de tarjeta

P. ¢Por qué eliges Mercado Pago como tu método de pago en compras en linea ya sea para HOT SALE y/o el resto del afo?. Base I~ A
usuarios Mercado Pago = 52 *Datos direccionales P. ¢Por qué elegirias Mercado Pago como tu método de pago en comprasen  amv(®®
linea ya sea para HOT SALE y/o el resto del afno?. Base no usuarios Mercado Pago = 106 *Nuevas preguntas ~
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Top 5 Beneficios que otorganlos
Bancos e instituciones financieras

Los beneficios mdas valorados por los compradores potenciales de HOT
SALE 2025 se concentran en descuentos claros y directos, como rebajas
sobre el precio original y promociones adicionales ofrecidas por los
bancos. Aunque beneficios como sorteos o referencias tienen menor
impacto, los usuarios muestran una preferencia marcada por incentivos
tangibles que afectan directamente el costo final de su compra.

87%

84%

82%

Articulos con descuento sobre el  Descuentos adicionales del Bonificaciones (cashback, Meses sin intereses Entregas gratis sin importar el
precio original (5%, 20%, 40% de banco monto minimo de compra, monto de mi compra
descuento etc.) reintegro a monedero, etc.)

‘ . A I~
@ Pulso: HOT SALE 2025 v amvG



SALE

T~
ol  amv estudios
~J



Comportamiento de compra
a futuro y presupuesto planeado

8 de cada 10 potenciales compradores declara
que mantendrd su presupuesto o lo aumentard
durante esta edicion.

Comprard
menos durante
HOT SALE.

Comprard mas o
durante HOT SALE ' 84 Yo

e o o o e e e e e e e e

Comprard igual
__que en HOT
' SALE de otros

' aNos

amve estudios
~

7 de cada 10 compradores potenciales declaran que
el presupuesto para esta edicién de HOT SALE 2025
serd de hasta $5,000 MXN donde se detecta un
incremento en el presupuesto de rangos entre
$1,000y $3,000 pesos.

Presupuesto pensado gastar
durante HOT SALE 2025

51000 posos o menos | <= v

Entre $3,001y $5,000 pesos [ %
Entre $5,001y $7,500 pesos - 6%

Entre $7,501y $10,000 pesos ] 2% W

Mds de $10,001 pesos - 1%

@ Pulso: HOT SALE 2025
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Método de entrega preferido durante
HOT SALE 2025

El envio a domicilio se posiciona como el método preferido para recibir compras durante HOT SALE, destacando la importancia de la comodidad y
simplicidad en la experiencia de entrega. Aunque existen otras opciones como recoger en tienda, envio a oficinas o a casa de un familiar, su uso

sigue siendo menor frente a la preferencia por recibir directamente en casa.

P
il

96%
Envio a
domicilio

@ Pulso: HOT SALE 2025

23%
Recoger en
tienda

[ .

16%
Envio a
oficina

28

14%
Envio a casa
de un amigo

o familiar

13%
Recoger en centro
de distribuciéon

(Oxxo, DHL, Estafeta,
RedPack, etc.)

amv(' estudios

8%
Usar los
casilleros
inteligentes

Promedio de menciones: 1.72

I~
amv )
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Expectativas respecto alos
tiempos de entrega

Las expectativas de los interesados en HOT SALE reflejan una necesidad de
equilibrio entre rapidez y fiabilidad. Si bien hay un segmento exigente que espera
entregas inmediatas, la mayoria de los interesados espera que lleguen en menos
de una semana. Esto muestra que mas alld de la velocidad, lo que genera
confianza es la certeza en el cumplimiento. Para las marcas, esto significa que
ofrecer transparencia en los plazos y flexibilidad en la entrega puede ser mas
valioso que prometer rapidez sin garantias claras.

Que lleguen el
mismo dia o al
dia siguiente

Que tarden
menos de una
semana

Me preocupad
que las
entregas
tarden mas
por la alta
demanda

No me importa mientras
lleguen bien

qmve est udlos P. ¢Cudl de las siguientes opciones describe mejor tu expectativa sobre los tiempos de entrega durante
HOT SALE 2025? Base online= 158
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Beneficiarios de las compras
durante HOT SALE 2025

La mayoria de las compras durante HOT SALE estan dirigidas al propio comprador, aunque también hay una presencia significativa de
compras destinadas a familiares aunque hay una disminucién en las compras para la pareja, lo que podria reflejar un enfoque mas
individual o familiar en las decisiones de compra este ano. Otros destinatarios, como mascotas, negocios o amistades, se mantienen como
segmentos complementarios con menor peso en la intencién de compra.

7

v,

-y \ | W
2 |

95% 49% 33%VY 14% 10% 6%
Para mi Para algun familiar Para mi pareja Para mi mascota Para mi negocio Para algn amigo(a)
(hijos(as),
hermanos(as),

abuelos(as), etc.)

\ g
/3

@ Pulso: HOT SALE 2025



Pulso: HOT SALE 2025

Seguridad enla compra online durante
HOT SALE 2025

La confianza en las compras online se ha fortalecido

ONLINE tanto que 9 de cada 10 usuarios interesados en la
campana se sienten seguros al realizar sus compras por
internet.

B Muy seguro +
algo seguro

M Neutral

H Nada seguro +
poco seguro

9 de cada 10 interesados

se sienten seguros para comprar
durante la edicién 2025

S , - -
qmve estudlos P :Quétanseguro te sentirds al comprar productos y/o servicios durante HOT SALE 2025? Base
Comprador= 160 Base Comprador Online =158
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Barreras de compraparalosNo
Compradores durante
HOT SALE 2025

Entre las principales barreras de compra durante HOT SALE 2025, la
desconfianza y las limitaciones econdémicas se mantienen como los
factores mds relevantes. Aunque los temas relacionados con la falta
de dinero disponible y la incertidumbre de ingresos muestran una
disminucidn frente al afo pasado, contindan presentes como retos
que pueden impactar la intencién de compra.

Top 5
barreras

amv(C' estudios
~

Considero que las ofertas y
promociones no son tan atractivas

No tengo dinero para comprar en esas
fechas

Tengo incertidumbre de mis ingresos

Los costos de envio me parecen muy
altos

No ofrecen facilidades de pago
(meses sin intereses, pagos diferidos,
etc.)

@ Pulso: HOT SALE 2025
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Si tienes dudas escribenos: J /
q estudios@amvo.org.mx

b o WWW.amvo.org.mx
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