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Somos
la organizacion
de ecommerce

mas grande
en México.

(R

+ de 565

empresas dfiliadas,

de todos los giros y tamafos. Una
comunidad de expertos en eCommerce

Principales categorias representadas: Ropa y Calzado,
Muebles y Hogar, Electronicos, Viajes, Multicategoriq,
Alimentos

y Bebidas, Deportes, B2B, Servicios financieros, Bellezq,
Automotriz, Farmacia, Mascotas, Entretenimiento, Infantil,
Lujo, Telefonia...

Principales soluciones representadas: Agencias

y tecnologias de Marketing, Soluciones de omnicanalidad,
Medios de pagos, Logistica, Consultoria de ecommerce,
Soluciones antifraudes

y ciberseguridad, Marketplaces, Abogados Contact centers,
Hosting...

t— Estudio de Venta Online Electréonicos 2023



con COSto Extraccion de datos

desde estudios

Afiliados

(versién completa)

(¥ Gratuito

para la industria

comparando
segmentos

.g Estudios de mercado L omiencion
P para todas las empresas 0 -
rrd - W Elobjetivo de los
: El ObJetIVO de |OS E eStUdiOS pGrG el Profundizocic’)ln
'O estudios para la P negocioes i
2 edlusiie @ _ plica & profundizar en oodos
o para empresas S
w evqngellzqr y de;c;r;sg:os |nterr09qnt?s que
v mostrar un o van mqs qllq del Atiende objetivos
g ™ alcancede los st
o= cContexto general = estudios de "
g del eCommerce « industriay
% en México y €l responder objetivos
wl shopper digital. de negocio

especificos.

amv® amvo
~J analytics

Oferta de estudios AMVO




AMVO Estudios

i . Version .
P . Version Version Desk Estudios
P ot Empresa e e Ad hoc*
Tematicas Tlpo de Reportes Publica Afiliados Partizipante Research* Sindicados
+ Entendiendo al
Estudio Venta Online consumidor NUevas + Shopper journey
L Estudios sobre : ‘ digital vs tendenciasdel ~ © Aroolesde
rm_‘ Estudios por Categoria (Moda, campanas h decisién
N H At . . ; consumidor .
el Consumidor Electrénicos, Alimentos y Bebidas, N/A masivas Marketolaces &  © Segmentaciones
Online Muebles, entre otros) *  Por grup(os de Mcurcqsp de compradores
andlisis (edad, " « Andlisis de
Reporte de Temporalidades tipo de usuario, Deep dive trafico, etc.
i) categorias
. Reporte de expectativas de _
Estudios sobre compra de campaiia *Empresas Zﬁ%ﬁg?spés d‘;% 2::§£'V9_de'
~ - , peno de la
CGmpqnqs participantes en . : HOT SALE
: Reporte de Resultados de Medicion de ventas tipo de usuario, El Buen Fin marca durante la
Masivas campafia etc.) campana
Estudios sobre PyMEs
' | Estudios sobre Estudios sobre Comercios y *Empresas
Comercios & Marcas que venden en linea participantes en N/A N/A N/A
Marcas Medicién de ventas

Estudios sobre KPIs (Logistica,
Medios de Pago & Fraudes)

(L

Estudio de Venta Online Electrénicos 2023

www.amvo.org.mx/publicaciones/



http://www.amvo.org.mx/publicaciones/

amv(h\ éBuscas informacion

cge - Para cotizaciones, escribenos:
® espec.lflcq o algu.n estudios@amvo.org.mx
analyTics estudio ala medida?

/\

n
O O
Ke) 2 O
= 5 o Valor de mercado
) O @
5 g 5 .
0 N’ 8_ OO S Madurez Omnicanal
= »
O C O o oo )
= O = - Consultoria
GC, c GC, 2 dc) Lz especializada
© ke
g GC) g qE) gg Benchmarks
w .
= s oS Internacionales
= 5 =0 =0
e® , Y~
o> Estudio de Venta Online 2023 o] 111"

[

G



El estudio tiene , los cuales se
amvG adquieren de forma :

analytics

Sindicado Marketplaces
Alimentos & Bebidas
AMVO Analytics busca profundizar en la
compra de |as [eeji=Te[e]f{elFelg]gleilo]e] [T

de Alimentos & bebidas a través de

e R

Alimentos Alimentos Bebidas Bebidas no
pereceder no alcohdlicas alcohdlicas

Este estudio Sindicado llevard al 0s perecederos

conocimiento del shopper a través del

IR VA CXeIelaglelte] cn este tipo de

ord enlas .

que tienen las. Cada modulo responde interrogantes asociadas a su categoria y cuenta

marcas en el mundo digital. con una inversion individual de $190,000 + IVA.

Para mas informacion, escribenos a:

Iﬂﬁﬂ»sindicho Marketplaces — AlimentQ



El estudio hace en ,las

cuales se adquieren de forma :
amve g

analytics

— )

Sindicado Marketplaces Celulares
Electronicos =

® ®
Considerando lg relevancia que tiene .
a categoria de MM para los ISIGVISOIES Cada uno de ellos responde
compradores digitales mexicanos, interroaantes asociadas a su
AMVO Analytics profundiza en el _ _ g‘
iourney de las principales categoria y cuenta con unad
hsubcotegorios en el canal digitall. Computadoras inversién individual de

P $160,000 + IVA.

Este estudio Sindicado llevara al *E';CGfO de adquirir mas 23 oot
conocimiento del shopper a través del : S
journey de compra j{lielge]iSigle|rdeige =g 5 g , ,
BH oportunidades SUERERERIEE of LD JloJ Sistemas de audio
marcas en el mundo digital. . .

@' Salud & bienestar

37 Para mds informacion, escribenos a:
Msindicho Electrénicos



éQuieres profundizar en algin
amve tipo de comprador del estudio?

analytics

H Profundizacién por
Estudio de. Categorias+
Venta Online
. —
El panorama del canal Seg mentos

digital en México

demogrdaficos-

A través de Desk Research de
AMVO Analytics puedes tener
cortes de informacion dependiendo
del segmento de tu negocio.

Trafico en sitios web
por categorias--

= Modulos desde

($) $40,000 MxN + VA Mds informacion:

*El nivel de lectura dependerd del nUmero de casos existentes del grupo solicitado

j ** Modulo trafico desde $60,000 MXN + IVA
Deep dive Estudio de Venta Onling



El estudio tiene 4 médulos, los cuales
ouedes adquirir de forma :

amvC' segun tus estrategias:
analytics

Sindicado Nuevas tendencias

del shopper digital l 2 Relevancia de las
El papel que juega el nuevas plataformas de
social commerce en comercio
el momento de compra conversacional en las
En 2023, AMVO Analytics genera compras
informacion complementario [elRSSiile]leXel=
Venta Online 2023, a través de sus Estudios
Sindicados.
Estos ayudardn a fortalecer las estrategias 3 Ret ti | 4 £l eC I
digitales de este afo, en tematicas muy etos que tienen 1ds et-ommerce y id
relevantes para ustedes, ya gue estdn Sk prelie]| slele (o1 responsabilidad
elatelgelglele] tendencia en el ambiente digitales social
digital.
Cada uno de ellos responde asociadas a cada uno
de los temas y cuenta con una de $195,000 + IVA.

Al invertir en su ejecucioén, puedes incluir variables especificas de tu marca.

Mas informacion:

Iﬂ[l%lm], Nuevas tendencias del shopper dj
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03

04

: a mv Cubrimos todas las necesidades de aprendizaje,
Ofrecemos una gama de programas educativos

desarrollados por la industria para la industria. cualquier s 61 S6Ctor, 61 NVl U6 IICANAZ 0 M
areas de mejora de tu empresa.

Investigacién de mercado para Una amplia oferta de Consultorfa para acompaniar a los
entender tu industria y su madurez capacitaciones para fortalecer colaboradores en el proceso de
digital y tomar mejores decisiones las habilidades de tu equipo transformacién y mejora




La version extendida de este estudio es un beneficio exclusivo de
los Afiliados a la Asociacion Mexicana de Venta Online.

Si deseas tener acceso a esta informacion, afiliate con nosotros.
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Resumen Ejecutivo

1. Experiencia de compra 360° de Electronicos

El perfil demogréfico del comprador digital de Electronicos en 2022 se
caracteriza por el género masculino, NSE Alto, de un perfil bancarizado y una
edad promedio de 38 anos.

Entre las variables comportamentales, el comprador digital de Electronicos es
un usuario que tiene el servicio de internet en casa y, en promedio, se
conecta en 2 lugares distintos para realizar sus actividades, en donde el
Entretenimiento es la principal actividad que realizan en linea. En cuestiones
descriptivas de familia, son 4 miembros en el hogar y en donde la mayoria
tiene mascotas en casa. Y finalmente, el estilo de vida se inclina hacia el
deporte, en donde la mayoria lo hace de manera regular.

Si bien, los compradores digitales de Electronicos combinan de manera
importante sus interacciones en los canales fisico y digital, a diferencia del
comprador digital mexicano, podemos observar una mayor relacién con las
actividades de busqueda y compra a través de internet.

Los buscadores y sitios multi-categoria se mantienen como las principales
fuentes de consultg; sin embargo, las plataformas de video, los sitios web o
app de la tiendaq, los blogs y resefias, asi como los sitios de ofertas y
descuentos se vuelven mas relevantes para este comprador de Electrénicos
vs el comprador digital mexicano.

Los drivers de compra online se intensifican para el comprador digital de
Electrénicos. En comparacion con el comprador digital mexicano, destaca
principalmente el driver de compra que se centra en conocer la experiencia
de otros usuarios mediante las resefias.

Hay una alta interaccion de compra de Electronicos en el canal digital, ya que
la categoria se encuentra en el Top 5 de productos comprados en este canal,

=

siendo los compradores de primera vez los que impulsan a la categoria. Sin
embargo, también vemos que es una categoria con una frecuencia de
compra ocasional, al ser productos que no se reemplazan continuamente.
Finalmente, la percepcion de seguridad de estos compradores ha crecido,
sintiéndose muy seguros al realizar sus compras en el canal digital.

Por otro lado, en el check-out de la compra, el método de pago mas utilizado
es la Tarjeta de Crédito, mientras que la Tarjeta de Débito también tiene un
peso alto, este método de pago perdid relevancia en comparacion con el
Comprador Digital 2021.

Si bien la entrega a domicilio es el método de entrega mas relevante para el
comprador digital de Electrénicos, otras opciones de entrega por medio de
recoleccion, ganan relevancia para este tipo de comprador, ya sea en tienda
fisica, sucursal, puntos de retiro, oficinas de mensajera y casilleros
inteligentes. Ademads, el promedio del tiempo de entrega es de 4 dias, en
donde 6 de cada 10 tuvieron envios gratis.

Los pain points son muy similares al comprador digital general, en donde hay
fricciones debido al poco cuidado de los productos, ademds de no poder
agendar un horario de entrega.

1 de cada 10 ha realizado alguna devolucién de las compras de la categoria
en el dltimo ano; sin embargo, 6 de cada 10 consideraron que fue un proceso
facil y las principales razones se centran el danos en los productos.

En cuanto a la compra de Electronicos en sitios Cross Border, existe una
oportunidad para la categoria, debido a que 2 de cada 10 compradores
digitales han adquirido estos productos en sitios internacionales. Las razones
principales son: la disponibilidad de productos que no venden en México y
temas relacionados con precios mas bajos.

Estudio de Venta Online Electrénicos 2023
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Resumen Ejecutivo

En cuanto a la percepcidon de seguridad, si comparamos al comprador digital
general vs el comprador digital de Electrénicos, se observa una menor
percepcidn de seguridad para este Ultimo comprador, esta inseguridad al
comprar en el canal digital es impulsada por mujeres.

El comprador digital de Electrénicos tiene una fuerte intenciéon de seguir
comprando distintas categorias que se relacionan entre si, estas categorias
son: Celulares, Electrodomésticos, Herramientas y Mejora del hogar, las
cuales destacan en comparacion con el comprador digital total.

Los incentivos del comprador digital de Electronicos para motivarse a
comprar mds se centran en entregas gratis, bonificaciones y descuentos.

2. Indicadores comportamentales de categorias de Electronicos

Las diferentes categorias de Electronicos aportando caracteristicas
relevantes en la construccién de valor para el internauta, por ejemplo:
Computadoras trabaja en términos de presencia y videojuegos en lealtad.

Las categorias pueden generar demanda y asi no empezar a perder
presencia en el mundo online, para lograr esto es necesario conocer al
consumidor y saber la forma en la que puedo participar y/o aportar para
seguir siendo relevante.

Entender las misiones de compra no solo de cada canal, si no de los
diferentes jugadores digitales es fundamental para poder satisfacer las
necesidades del internauta. Incluso para los Brick & Click resulta relevante
saber si la compra de estas categorias se cierra en tienda fisica.

(R
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Esta seccidon fue realizada en colaboracioén con:

Da clic aqui para
h ir al inicio \“
netquest

S

Experienciade
compra 360°de
Electronicos




Acercade

En Netquest trabajamos con personas que representan a la
sociedad global. Consumidores que estdn dispuestos a
compartir con nosotros sus opiniones y comportamientos
mds genuinos simplemente porque confian en nosotros.

El panel de Netquest y su capacidad de recolectar datos
han sido disefilados para reafirmarnos como socios de
confianza de organismos y empresas de investigacion, para
que puedan realizar sus andlisis, obtener los mejores insights
posibles y entender realmente a sus consumidores.
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Metodologia

Metodologia encuesta declarada

El levantamiento de informacion es realizado a través del panel online Netquest, el
cual consiste en una comunidad de consumidores online que comparten
informacién a través de encuestas y otras técnicas de recoleccion de datos a
cambio de incentivos.

Base Total: 389 encuestas completas
Levantamiento: Enero 2023

Perfil: Internautas mexicanos 18 afios en adelante, que hayan comprado algan
producto de la categoria de Electronicos de forma online durante el Gltimo afo.

Los datos reflejan el comportamiento del consumidor durante 2022.
Representatividad: Nacional. Areas Nielsen
Intervalo de confianza: 95%

Margen de error: +/- 3.04%

Nomenclaturas:
Diferencia significativa A Tendencia vs A Tendencia vs
f ‘ al 95% vs Comprador Comprador Digital Comprador Digital
Digital Mexicano 2022 v Mexicano 2022 Electrénicos 2021

(R

amve

analytics

NETRICA ~

by netquest netqueSt

Metodologia panel comportamental

A través de la herramienta Netrica se generan combinaciones de datos para darte una
vision del consumidor a 360

Perfilado: ¢Quién es?

Opinidén: ¢Por qué?

Audio-Matching: ¢Qué estd escuchando?

Geolocalizacién: ¢D6nde esté?

Datos de navegacion
Informacién detallada sobre los dominios y las URL que se visitan, uso de aplicaciones y
palabras clave de busqueda.

1. Clickstream [ URL: Informacién relativa a los sitios web visitados

2. Términos de basqueda: Informacion relativa a las palabras clave que se buscan
online

3. Uso de aplicaciones

Los datos de comportamiento contienen informacion personalmente identificable
(nombres, direcciones, cédigos postales, correos Electronicos, etc.). Por este motivo,
Netquest ha desarrollado un algoritmo que permite trabajar, tanto a nosotros como a
nuestros clientes, con datos sin riesgo de transferir informacion personalmente
identificable.

t— Estudio de Venta Online Electréonicos 2023
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Glosario de categorias:
Productos

Articulos de Oficina Electrodomeésticos
(Ej. Papeleria, escritorios, sillas, etc.) (Ej. refrigeradores, lavadores, hornos, licuadoras, etc.)

Electrénicos*
(Ej. Pantallas de TV, cdmaras, equipos de computo, bocinas, sistemas de audio,
etc.)

Alimentos en la despensa*
(Ej. lacteos, pastas, enlatados, carnes, pescado, etc.)

L)

(R

Estudio de Venta Online Electrénicos 2023

Articulos de despensa para el hogar*
(Ej. limpieza, lavado, higiénicos, desechables, etc.)

Bebidas alcohélicas*

Bebidas no alcohélicas*

Belleza y cuidado personal
(Ej. cosméticos, perfumes, cremas, etc.)

Celulares*

Comida a domicilio
(pedido por app, pedido directo a restaurante)

Consolas y videojuegos
(Ej. consolas, videojuegos, controles, etc.)

Cultura
(Ej. Libros, discos, revistas, obras de arte, etc.)

Deportes
(Ej. ropa deportiva, equipo especial, etc.)

Farmacia
(Ej. Medicamentos de uso libre, multivitaminicos, pruebas de sangre, etc.)

Herramientas
(Ej. equipo especial, accesorios)

Infantil
(Ej. Articulos para bebé o nifios(as), ropa, etc.)

Instrumentos musicales
(Ej‘ Teclados, guitarras acusticas o eléctricas, etc.)

Juguetes
(Ej. juegos de mesaq, bicicletas, figuras de accién, muriecas, etc.)

Mascotas
(Ej. Alimento para mascota, productos de aseo, accesorios, etc.)

Mejoras para el hogar*
(Ej. Pisos, cortineros, etc)

Moda
(Ej. ropa, calzado, accesorios, lentes, sombreros, articulos de Iujo, etc.)

Muebles y Decoracion del hogar
(Ej. decoracién, muebles, colchones, jardineria, etc.)

Refacciones y autopartes*

Vehiculos*
(Ej. autos, camionetas, motos, etc)

Ajustes en las siguientes categorias:

1. Automotriz se dividié en Refacciones y autopartes y Vehiculos.

2. Bebidas se dividié en Bebidas alcohélicas y no alcohélicas

3. Despensa se dividié en Alimentos en la despensa y Articulos de despensa para el hogar

&

*Nueva categoria



Caracteristicas del

comprador de
Electronicos



El comprador de Electronicos se caracteriza por
el segmento masculino, de niveles
socioeconémicos altos y por estar fuertemente
digitalizados. Estas caracteristicas destacan vs
el comprador digital mexicano 2022.
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NETRICA

by netquest

Perfil demogrdafico del comprador digital de Electronicos en 2022

El comprador digital de Electrénicos durante 2022 se caracteriza por tener mayor representacion masculina, con una edad promedio de 38 afios, que usa métodos
de pago bancarizados. Destaca vs el comprador digital mexicano, por su incremento en los niveles socioeconémicos mds altos y por un mayor uso de dispositivos
como Desktop y Tablet. En términos comportamentales, son usuarios recurrentes de internet, sobre todo para actividades de entretenimiento.

‘ amve

analytics

Perfilamiento del compradordigital de Electréonicos

o

76%

Tiene mascotas en
el hogar casa

69% A

Practican deporte

Género Edad Productos bancarizados

63

61%

Tiene hijos que viven

Promedio: 3.8
[ 4 [ 38 anos @ Miembros promedio en

31% 28%
17% 18%
6%

2P

1 1
1 89% | 41% [ con ellos
1 1
18024 25034 35044 45064 65+
1 -
: fﬂOpp 1 CER aRos aRos afos aRos B Bancarizado No Bancarizado 7-I°/
"""" -~ ) = (]
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. a . . ) Tiene Internet en casa f | P
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1 1
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1 f+7pp 1 +12 f+6pp —
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1 o | A |
R2 Norte 0 °
Lo - 739 70% °4% N 1 =i . Viajaron a destinos
° Desktop | o Tablet Lugares promedio para nacionales durante los
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- 1 _
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[ . . P
Estudio de Venta Online Electréonicos 2023 . —— di(‘)\
Metodologia: Comunidad de consumidores que comparten informacion a través de A Tendencia vs Diferencia significativa ~
encuestas online y otras técnicas de recoleccion de datos a cambio de incentivos. Comprador Digital f ‘ al 95% vs Comprador

Base Comprador Digital de Electronicos = 389.. Mexicano 2022 Digital Mexicano 2022



Para el comprador digital de
Electrénicos, tienen méas peso las
actividades de busqueda y compra
online, aunque las acciones
omhicanal son esenciales para su
toma de decision.
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(] (] (]
Frecuencia de la omnicanalidad en
P ° . Si Igien, los comprclc!Eorets digitgltes de E.Iectrénicios
compradores de Electronicos ‘canales fisicoy digital, o iferencia del comprador cigita
mexicano, podemos observar una mayor relacion con las
actividades de blUsqueda y compra a través de internet.

B Nunca + Raravez M Algunas veces M Siempre + La mayoria de las veces Silo hace

Prefiero tocar y sentir el articulo antes de comprarlo 48% 39% 98%
Webrooming
Prefiero investigar por Internet acerca del producto, pero prefiero comprar | 1[0}/ 54% 36% 98%

el articulo en la Tienda Fisica
¥ -epp

Busco precios en Internet y compro por Internet
Gnicamente

Showrooming
Prefiero visitar la tienda fisica para conocer el producto, pero después
comprarlo en Internet

95% f+6p|o

Destaca Destaca
‘—Qpp Mujeres 18-24
Boomerooming
Prefiero investigar por Internet acerca del producto, después revisar sus 31% 38% 32% 91% f+5pp
caracteristicas en una tienda fisica para finalmente comprarlo por Internet Destaca
ABC+
Comparo precios en Internet estando en la Tienda
parop °n 28% 38% 34% ggy B +oep
Fisica
Destaca
"8pp cc- . e
| . . NO
Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 - ) — . ) — amvQG
P. cQué tan frecuentemente realizas las siguientes acciones? Diferencia significativa ~
Base Comprador Digital de Electronicos = 389.. ' ‘ al 85% vs Comprador

Digital Mexicano 2022



Los principales drivers del comprador de
Electronicos al comprar en linea se relacionan
con la comodidad que ofrece este canal; sin
embargo, el conocer las opiniones de otros
compradores es sumamente relevante para
elegir este canal digital.
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Top 5 razones de compra en linea para el comprador
de Electronicos

Los compradores digitales de Electrénicos encuentran en el canal online
la comodidad para adquirir sus productos y recibirlos en su domicilio.
Adicionalmente, la exclusividad de opciones a través de este formato, asi
como diferentes promociones y descuentos incentivan la compra,
64% f+6pp destacando este comportamiento vs el comprador digital mexicano.

56% %~

Por otro lado, para este tipo de

comprador, el conocer las opiniones de

49% f+7l0l0 otros compradores es sumamente
relevante para elegir este canal.

Recibo mis compras
a domicilio.

44°%

Ahorro tiempoy
traslado a las
Tiendas Fisicas.

Puedo realizar mis
compras desde

. A4% % |

donde me
encuentre. Encuentro
productos que no
estan disponibles en
una Tienda Fisica. Puedo conocer las
resefas de otros
compradores.
- e
Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 ) — mvQG
P. ¢Cudles son las razones por las que compras producto y/o servicios por Internet? ' ‘ %T%E;‘Cv‘gégn”q'f‘fgg‘o’? ~
Base Comprador Digital de Electronicos = 389.. DigitOfMexiconpo 2022



Compraen el
altimo ano:

Electronicos



Electronicos es una categoria con alta
penetracion en el canal digital y que ademds,
durante 2022 atrajo a nuevos compradores
para realizar sus compras online.
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Los compradores digitales concentran la compra de Electronicos en este
canal, donde una tercera parte los adquiere por internet de forma
exclusiva. Si bien, la frecuencia de compra de estos productos es
ocasional, en 2022 incrementé la atraccion de nuevos compradores
para esta categoria. Adicionalmente también hay una mayor
percepcion de seguridad para las compras online.

Penetracion de compra de Electronicos

Penetracion total
58%

Compra
digital

altimos 12 meses

40%

Base Comprador Total =1,031
Base Comprador Digital = 966
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Interaccion de compra en el canal digital en los Gltimos 12 meses
Canal de compra Frecuencia de compra
&
[ Solo Internet g /; '
H Intensivo
B Ambos (Tienda - I
Fisica e Internet) 1 I B Frecuente
1
s6lo Tienda Fisi = !
olo llenaa risica
18%
m Ocasional
Interaccion con el canal Percepcion de seguridad en
digital las compras en linea
W Recurrente I mMuy seguro(o)
A
— 1 mAlgo seguro(a)
H Neutral
m Primera vez m Poco seguro(a)
® Nada seguro(a)
. . . )
= EStUdIO de Venta On“ne EIeCtronlcos 2023 P. ¢De qué forma compraste los siguientes productos durante los Gltimos 12 meses? P. ;Con qué frecuencia compras productos por Internet? Intensivo = Mds de una vez al Tend : amv(;!
dia + una vez al dia / Frecuente = Cada semana + 2-3 veces por semana + 1 vez al mes / Ocasional = 1 vez cada 6 meses + 1 vez al ano / P. ¢Cudles de ellos te animaste a A endencia vs \/

comprarlos por primera vez por Internet en los Gltimos 12 meses? | P. ;Qué tan seguro te sentiste comprando los siguientes productos por Internet durante los Gltimos 12
meses? Base Comprador Digital de Electronicos = 389.

Comprador Digital
Electronicos 2021



Check-out de la compra online
de Electronicos

Método de pago

r===="1

M| Efectivo

Otros

Tarjeta departamental

Depésito/pago por
transferencia

Compra a plazo sin tarjeta
Tarjeta de regalo

Saldo en cuenta eWallet

(R

t— Estudio de Venta Online Electréonicos 2023

B Tarjeta de Débito

M Tarjeta de Crédito

7%
5%
3%
3%
3%
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Respecto al método principal para el pago de Electronicos, la tarjeta de crédito se
coloca como el més respaldado, seguido de la tarjeta de débito, que pierde

relevancia vs 2021. Asi mismo, el envio a domicilio es el lugar de entrega mas
recurrente para este tipo de entregas, cuyo tiempo promedio es de 4 dias con
envios gratis; sin embargo, 3 de cada 10 compras tienen costo de envio.

Método de entrega Tiempo de entrega Gasto promedio por servicio

>
3
o
o)
3
Q.
=
©
o
N

Tiempo promedio
(dias)

A mi oficina/trabajo I 15% W Mds de 7 dias

A casa de un . W De 6 a 7 dias
amigo/familiar [l 11%

Los recogi
directamente en la

tienda (ej. sucursal,
restaurante, etc.)

W De 4 a 5 dias
NnN%

. W De 2 a 3 dias
Los recogi en punto de

retiro / oficinas de 24% A

. “ . )
mensajeria (e oxxo, [l 10%

Estafeta, DHL, Redpack, etc.) B Al dia siguiente

Usé los casilleros
inteligentes (ej. Amazon 3

Hub lockers, etc.) Mismo dia

de entrega

Envios con costo

W Envio gratis

B Pago una membresia para
tener envios sin costo

B Mds de $500 pesos

B Entre $301 y $500 pesos

M Entre $101y $300 pesos

B Entre $51y $100 pesos

Menos de $50 pesos

P. sCudl es el método de pago que mas utilizaste cuando compraste estos productos por Internet en los Gltimos 12 meses? [ P. ¢A dénde enviaron los productos que
compraste por Internet? | P. ;Cudl fue el tiempo en promedio que esperaste por la entrega de tus compras realizadas en los Gltimos 12 meses? / P. ¢Cud@nto gastaste en
promedio por cada entrega de tus compras realizadas por Internet en los Gltimos 12 meses? Base Comprador Digital de Electronicos = 389.

[~
— amv@
A Tendencia vs \/
Comprador Digital

Electronicos 2021
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Pain points en el proceso de entrega

Hay puntos de dolor en este servicio de entrega, los cuales se centran en el

cuidado del producto durante el camino a ser entregado, y ademds el no poder

establecer horarios de entrega generan una fricciéon y molestia para este tipo

de compradores, especialmente para el segmento de 34 a 44 anos.

I
X 2 o2y,
= === === -1
) () ) o ) o )
1 25% : 1 20% : 14% 13% N% 6% 2%
Que mi compra Que no pueda Que no se Que no sepa Que mi compra no Que mi compra Que la mensajeria
llegue dafiada [ agendar un cumplan los donde se tenga garantia en llegue incompleta.  no cumpla con las
maltratada. horario de entrega. tiempos de encuentra mi caso de dafio o medidas
entrega indicados compra a través defecto. sanitarias.
Destaca en la pagina. de un nimero de
Sl seguimiento.
. AP
Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 amv(G
P.¢Cudl es el aspecto que mds te molesta en el proceso de entrega? Base ~

Comprador Digital de Electronicos que solicitaron servicio de entrega = 382.



1de cada 10 compradores digitales de
Electrénicos realizaron alguna devolucion de
esta categoria en 2022, principalmente por

temas de dimensiones o productos danados.
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Devoluciones de Electronicos
durante los Gltimos 12 meses et e A o e o T T s, e i

de la mitad de ellos comentd que el proceso fue sencillo. Sin embargo, adn
existe una proporcion de compradores que se refiere a las devoluciones online
como complicadas. Entre las principales razones de devolucién destacan
temas de dimensiones, asi como dafos en los productos.

Razones de devoluciones

'IO% 35% El producto venia con dafio/con una descompostura
Han reCII.I/ZOdO olguno 35% Las dimensiones no me funcionaron
devolucion de su compra
de Electronicos por Internet .
P ! 22%  El producto no era de la calidad que esperaba

donde 6 de cada 10
considera que es un

. ° No me gustoé el producto (tenia otra percepcion
proceso sencillo. 19% g P ( percepcion)

18% El producto no era lo que ordené

Percepcion de dificultad en el proceso

15% El producto real no se parecia al anunciado

12% Me arrepenti de comprarlo

8% Ya no necesitaba el producto

& 205 AR BIEIZ S0 Uiz 5% Lafecha de entrega final no se acomodaba a mis necesidades

W Muy dificil + Algo dificil H Neutral H Muy facil + Algo facil
3% El producto que compré venia usado

. . .. 0\
Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 amv(QG
P. Pensando en los productos que compraste por Internet en los Gltimos 12 meses, ¢Has realizado alguna devolucion? Base Comprador Digital de Electronicos = \/

389 [ ¢En qué categorias has hecho devoluciones en los Ultimos 12 meses? | ¢Cudles fueron las razones por las que realizaste la devolucion? | sQué tan dificil

consideras que fue el proceso de devolucion de los articulos que adquiriste por Internet? Base Comprador Digital con devolucion = 130.



Oportunidades para el
comercio electronico
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Percepcion de seguridad al comprar por Internet

Si bien, 7 de cada 10 compradores digitales
mexicanos perciben que comprar
productos y servicios en linea es seguro, la
categoria de Electrénicos aun debe
reforzar la confianza de los compradores
de la categoria, especialmente en el
segmento femenino.

(R

%T2B = 75% %T2B = 72%

B Muy seguro

B Algo seguro

B Neutral

Destaca:
25-34

l Poco seguro

t— Estudio de Venta Online Electréonicos 2023

19% Destaca: ™
TS I Nada seguro
%B2B = 6% 5 %B2B =12% |
L |
- O O - . - - . .
Comprador digital mexicano Comprador digital de electrénicos
/~
———— amv@
P. ¢Qué tan seguro te sentiste comprando por Internet durante los Gltimos 12 meses? Base Comprador Digital = Diferencia significativa \/
966 / Aunque no hayas comprado por ese canal, squé tan seguro crees que sea comprar productos y/o f ‘ al 95% vs Comprador

servicios por Internet durante los Gltimos 12 meses? Base Comprador digital de Electronicos = 389. Digital Mexicano 2022
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Nivel de satisfaccion en las compras online
para compradores de Electronicos

Nivel de satisfaccion del

comprador digital de Electrénicos Nivel de satisfaccion por tipo de comprador digital

Estos niveles de satisfaccion son similares entre los compradores digitales de
Electrénicos intensivos y frecuentes, donde 7 de cada 10 evalian su experiencia de
compra como Muy satisfactoria.

%T2B = 90%

9de cada 10
compradores digitales de
Electronicos 72%

se encuentran satisfechos 68%
durante las compras que
realizaron de sus productos.

W Muy satisfecho

W Algo satisfecho

M Neutral 1% 0%

| e e e e e e e e e g

F-—————————-

B Poco satisfecho Comprador Digital Intensivo Comprador Digital Frecuente

Nada satisfecho

Nada satisfecho B Poco satisfecho B Neutral B Algo satisfecho W Muy satisfecho

. N
Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 amvG
\/

P.En general, ¢qué tan satisfecho te encuentras con las compras que realizaste a través de internet en Diferencia significativa
los Gltimos 12 meses? Base Comprador Digital de Electronicos = 389 / Base Comprador Digital Intensivo ' ‘ al 95% vs Comprador
=187 [ Base Comprador Digital Frecuente = 183, Digital Mexicano 2022




Los incentivos del comprador digital de
Electronicos para motivarse a comprar
MAs se centran en entregas gratis,
bonificaciones y descuentos.
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Incentivos que motivarian al shopper digital de Electronicos
a realizar mas compras online en los proximos 12 meses

El comprador digital de Electronicos desea diferentes incentivos para comprar mas en linea, destacando vs el comprador digital mexicano por sentirse
madas motivado con los envios gratuitos, descuentos en los productos, o de los bancos y las bonificaciones.

R
Elg - ——(% %
0

76% * 67% * 57% 49% 45% * 42% 35% * 30%
+6pp +6pp +6pp +7pp
Entregas gratis sin Articulos con Meses sin Descuentos para Bonificaciones Generacion de Productos gratis Descuentos Pagar de contado
importar el monto descuento sobre intereses préximas compras (cashback, monto puntos en complementarios adicionales del para recibir mayor
de mi compra el precio original minimo de compra, programas de (Ej. en la compra de banco descuento en mi
lealtad una playera, te

(5%, 20%, 40% de
descuento etc.)

reintegro a
monedero, etc.)

(puntos dobles, puntos

premia)

Destaca:
ABC+

llevas un regalo)

Multiplicidad comprador digital de Electronicos: 4.4

compra

= Multiplicidad comprador digital mexicano: 3.9 [~ A

- . . 2 .

—] Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 R amv(G
Irer | | ITl \Y \/

P. ¢Cudles son los incentivos que mds te invitan a comprar por Internet en los
proximos 12 meses? Base Comprador Digital de Electronicos = 389.

' ‘ al 95% vs Comprador

Digital Mexicano 2022



Esta seccidon fue realizada en colaboracioén con:

Da clic aqui para
ir al inicio G r|<

&,
/>

Indicadores

comportamentales de
categorias de Electronicos




Acercade

Conectamos los datos con la ciencia. Las soluciones de
analiticas innovadoras proveen respuesta a cuestiones
empresariales clave relacionadas con los consumidores,
mercados, marcas y medios de comunicacion, tanto ahora
como en el futuro.

Como socios de andlisis, prometemos a nuestros clientes
en todo el mundo un ‘Growth from Knowledge"
("crecimiento a partir del conocimiento”).
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Metodologia

Todos los niveles socioecondémicos.
Participantes a partir de 15 afos de edad.
Perfilamiento con + 1,000 variables.

Panelistas
activos

Panel

Panel
Behavioral

! Single Source: un

solo panelistg, diferentes
fuentes de informacion

para un andlisis 360°.
+11,000

Trackeo 24/7 de su comportamiento en linea.
Identificacion de los demogrdficos bdasicos y
perfilamiento.

GfK Behavioral eCommerce es una
solucidn que nos permite analizar datos
de eCommerce desde la perspectiva del
consumidor/comprador provenientes de

Netrica by Netquest.

Penetracion de
visita y compra
Productos
considerados
Productos en el

@ carrito
® Productos
@ comprados

Periodo de medicidon
33 Enero a Diciembre 2022.

Categorias que incluye el reporte:
smartphones, TV, computadoras y videojuegos

Estudio de Venta Online Electrénicos 2023
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Penetracion de visita por categoria

GFK

Desktop o .
Smartphones continua siendo la categoria que mads internautas atrae
y aunqgue los niveles de penetracion de visita se empiezan a
normalizar mantiene bastante sdlida su base de compradores.
qurtphones COmputadoras i| TV
J—L = ===
36.9 365 95 4 27.1 17.7
: 15.1
23.1 15.4
35
17.2 1.7
32.8
2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022 2019 2020 2021 2022
Dif puntos
porcentuales
entre anos
5 /[~
2] Estudio de Venta Online Electrénicos 2023 CImVC‘)\




amv

analytics

am asociacion mexicana
\/ de venta online

Mds informacion:
estudios@amvo.org.mx

Jamvomex  @amvomexico @amvomexico [company/amvo [AMVO_orgmx
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