EXPECTATIVAS

HOT SALE
2021




La principal campaiia
de venta online en México
del 23 al 31 de mayo 2021

12 millones de compradores

Mas de 450 empresas participantes.

Mas de 20 mil millones de pesos en ventas.

Mas de 29 millones de productos vendidos.

Mas de 500 millones de visitantes a los sitios de

empresas participantes.
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Somos
la organizacion
de ecommerce

mas grande
en México.

+ de 400

empresas dfiliadas,

de todos los giros y tamafios. Una
comunidad de expertos en e commerce

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

y Bebidas, Deportes, B2B, Servicios financieros, Belleza, 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...
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www.amvo.org.mx/publicaciones/

Reporte Impacto COVID-19 en Venta Online
Objetivo: Andlisis holistico desde impacto a las
empresas, a los sitios de comercio electrénico, cambios
de comportamiento del consumidor, presencia social,
disponibilidad online de inventarios y bienes de
consumo masivo en puntos de venta fisicos.

Estudio sobre Venta Online en México

Objetivo: Reporte sobre el comprador online, las
barreras y motivaciones del comercio electrénico a
través del customer journey. Ademds de un andlisis
comportamental para entender los indicadores de
desempeno mds importantes.

Estudio Fraudes y Métodos de Pago en Venta
Online

Objetivo: Reporte que explora desde el lado del
consumidor, los fraudes y métodos de pago en el
comercio electrénico.

Estudio de Venta Online en PyMEs
Objetivo: Reporte que analiza la adopcién de la Venta
online en pequefas y medianas empresas en México.

Estudios por Industria

Objetivo: Explora los usos y hdbitos de compra en lineq,
indicadores comportamentales de comercio electrénico y
experiencia de compra de diferentes categorias de
productos.

©0 000

Electronicos & Moda Hogar & Viajes Alimentosy
Videojuegos Muebles Bebidas

Estudios por Temporalidades

Objetivo: Explora los usos y hdbitos de compra en linea
antes y después de la campafna, medicidn de Ventas,
indicadores comportamentales y experiencia de compra
en linea.
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Acceso a nuestros estudios

VERSION PUBLICA

Con el fin de difundir los indicadores mds importantes sobre Comercio Electrénico en
México, nuestros estudios estdn disponibles desde nuestro sitio web.

VERSION AFILIADOS AMVO

Nuestros afiliados obtienen la version extendida de nuestros estudios, conteniendo

cortes demogrdaficos y cruces de variables especificas no integradas en la version
publica.

VERSION PARTICIPANTES

Generamos informacion especifica y de mayor profundidad a aquellas empresas que

reportan indicadores clave dentro de nuestros estudios para entender el desempefio de
resultados de todo el ecosistema.
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éBuscas alguna informacion distinta o
algin estudio a la medida?

®  :Quiénes son tus compradores online y cémo se comportan?

® :Cudles son tus fortalezas y tus dreas de oportunidad en el canal online?

® :Qué comunicacion te permite ser mds fuertes en este canal?

® :Cudl es la dimension del mercado en las diferentes categorias?

® :Cudl es el valor que tiene cada retail en el canal online para la categoria y las marcas?

® ;CbOmo es el comportamiento de bdsqueda de tus categorias y marcas en el canal online?
® ;Cudl esla conversion de basqueda a compra para mis marcas?

® :Qué estrategia de precios te permite ser mds competitivo en este canal?

® Y muchomas..

Escribenos para cotizaciones
estudios@amvo.org.mx



AMVO Educacion

El programa especializado de educacion en comercio
electronico de la industria para la industria

LIDERAZGO ACADEMICO, NETWORKING, CRECIMIENTO
PROFESIONAL

Curacién de contenidos exclusivos.

Lideres expertos en su sector. O
Sesiones de mentoring. \F%
Learning by doing.
Presencial y online. %
Experiencias backstage. ©

Mds que conocimiento técnico, liderazgo para el futuro. N2
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La version extendida de este estudio es un
beneficio exclusivo de los Afiliados a la Asociacion
Mexicana de Venta Online y Empresas
Participantes en la campana. Si deseas tener
acceso a esta informacion, dfiliate con nosotros.

https://www.amvo.org.mx/dfiliate/



https://www.amvo.org.mx/afiliate/

Metodologia

El levantamiento de informacién es realizado a través
de encuesta online, 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: 1,025 encuestas respondidas

Criterio de seleccion: Compradores online de 18 a 55 afios que
estén pensando participar en la campana.

Levantamiento: 22 al 29 de Marzo 2021
Representatividad: Nacional. Areas Nielsen

Margen de error: +/- 3.06%

Zona Bajio Zona Noroeste

Aguascalientes, Jalisco, Guanajuato, Baja California Norte, Baja California

Colima, Michoacdn. Sur, Sonora, Sinaloa, Nayarit.

Zona Centro Zona Norte

Hidalgo, Querétaro, Morelos, Estado de Chihuahua, Coahuila, Durango, Nuevo

Meéxico, Tlaxcala, Puebla, Guerrero. Lebn, San Luis Potosi, Tamaulipas,
Zacatecas.

Zona Sureste CDMX

Chiapas, Campeche, Yucatan,
Quintana Roo, Veracruz, Oaxaca,
Tabasco.
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Resumen Ejecutivo

Intencion de Compra durante HOT SALE 2021

Existe un ligero incremento en el interés de compra de productos y
servicios durante HOT SALE 202], casi 8 de cada 10 compradores estdn
interesados en adquirir algln articulo durante la campana. Resalta la
region Sureste con mayor intencién de compra en comparacioén con el
promedio nacional. El perfil del comprador HOT SALE sobresale més en el
segmento masculino, en edades entre 35 a 44 anos, provenientes de la
CDMX.

El interés por la compra omnicanal

9 de cada 10 potenciales compradores de HOT SALE tienen pensando
adquirir productos y servicios combinando el canal fisico y el canal
digital, sin embargo, el 52% declara que tiene planeado comprar solo por
Internet.

Se prevé un 14% de nuevos compradores que adquirird articulos durante
HOT SALE utilizando el canal digital.

Las principales razones para adquirir productos y servicios durante la
campafa contindan siendo el provecho que le encuentran los
compradores al canal digital (comparacién de precios, variedad de
productos, mds promociones y descuentos), asi como también las
facilidades y diferentes métodos de pago. Por otro lado, COVID-19 se
mantiene en la mente del consumidor, pues Internet es preferido para la
compra de articulos.

Las principales razones para no comprar durante HOT SALE es la falta de
presupuesto, ya que la mitad de los que no piensan comprar durante la
campafa declaran que es debido a no tener dinero para esas fechas, asi
como la incertidumbre a causa de la pandemia y la desconfianza en las
ofertas y promociones.

Fuentes de informacién

La mitad de los potenciales compradores planea consultar sitios web
para decidir sus compras, en primer lugar, visitardn sitios muilti-
categorias, seguido de la pdgina oficial de HOT SALE y los sitios web o
apps de las tiendas en las que estdn interesados. Asi mismo 9 de cada 10
compradores planea comprar en varias tiendas.

Intencion de compra por categorias

Electronicos y moda son las categorias con mayor interés de compra
durante la campana, resalta el incremento de interés en articulos como
electrodomeésticos, juguetes & videojuegos y muebles & hogar.

8 de cada 10 compradores planea comprar para si mismo, y un 52%
busca regalar a algin miembro de la familia.

Métodos de pago

Los principales métodos de pago son Tarjetas de Débito y Crédito, sin
embargo, resaltan la Tarjetas Digitales Bancarias, eWallets y tarjetas
departamentales. La mitad (52%) de los interesados planea participar en
la Preventa de Citibanamex.

El envio a domicilio continta siendo el método de entrega preferido para
recibir sus compras durante HOT SALE 2021.

En 2021 existe un 22% que planea gastar mds por Internet que en el HOT
SALE del afio pasado, adicionalmente el presupuesto de compra es
bastante alto ya que 4 de cada 10 interesados tiene pensado gastar mds
de $7,501 pesos en total.

Percepcion de seguridad

La percepcion de seguridad incrementa en comparaciéon con el afio
pasado, ahora 9 de cada 10 potenciales compradores declaran sentirse
muy seguros + algo seguros en sus compras por Internet durante HOT
SALE.
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Glosario de categorias
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Electrénicos (ej. Pantallas de tv, cémaras, equipo de cémputo, bocinas, etc.) @

Moda (ej. Ropa, calzado, accesorios, lentes, sombreros, articulos de lujo, etc.) ﬂ

Juguetes y Videojuegos (ej. Consolas, videojuegos, controles, etc.)

p

Electrodomésticos (ej. licuadoras, lavadoras, refrigeradores, etc.)

Muebles y hogar (ej. Articulos de decoracion, colchones, jardineria, etc.)

Celulares

Deportes (equipo, ropa deportiva, etc.)

Viajes y Transportes (ej. Boletos de avién, boletos de autobus foraneo, paquetes
turisticos, etc.)

Belleza y Cuidado personal

Hospedaje (ej. Hoteles, hostales, hospedaje alternativo, etc.)

A\

Libros, discos y revistas (en fisico) W

Herramientas (equipo especial)

Mascotas (ej. Alimentos para mascotas, productos de aseo, accesorios, etc.)

Bebidas alcohdlicas

Despensa (alimentos perecederos y no perecederos)

Automotriz (ej. autopartes, refacciones, accesorios, etc.)

Infantil (ej. Articulos para nifios, ropa para bebé, etc.)

Media y Contenido digital (ej Servicios de suscripcion, descarga de peliculas,
series, musica, e-books, etc.)

Telecomunicaciones (ej. Plan de renta, recargas, servicios de roaming, etc.)

Cursos educativos (ej. Colegiaturas, cursos, diplomados, talleres, etc.)

Farmacia (ej. Medicamentos de uso libre, tratamientos, prueba de sangre, etc.)

Instrumentos musicales

Servicios Financieros (ej. Seguro de vida, seguro para el hogar, fondos de
inversion, etc.)

Lujo (ej. Articulos de lujo como relojes, ropa, lentes, etc.)
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Casi 8 de cada 10

compradores estan
pensando en adquirir algin
producto o servicio durante
HOT SALE 2021



Probabilidad de compra por region

75% de los compradores estdn pensando

en comprar algan producto o servicio
durante HOT SALE 2021.

A +14pp
Nada
Muy probable probable
57% 4%

Poco

probable
‘ 3%

. -8pp
Nacional

Neutral
19%
+10pp

‘ Algo probable
17%

W -13pp

P. ¢Qué tan probable es que compres algin producto y/o servicio durante las siguientes temporalidades durante

T2B=
Muy probable +
Algo probable

B2B =
Nada probable +
Poco probable

Score Neto
(T2B-B2B)

*Zona

Noroeste

66%

4%

62%

La regidn Sureste resalta del promedio nacional en su interés en

participar en la campania este ario. Las regiones con menor

Zona
Norte

74%

4%

70%

interés en participar resaltan CDMX y Zona Sureste.

Zona
Bajio

79%

5%

74%

abril y mayo?. Base Total = 982. Base Noreste = 47, Base Norte = 137, Base Bajio = 144, Base Centro = 246, Base CDMX

= 287, Base Sureste = 121. *Base insuficiente menor a 100 casos.

Zona Zona

Centro Sureste

73% 74% 82%
7% 8% 8%
66% 66% 74%

A\ Diferencias Significativas vs Reporte
g P
W de Resultados HOT SALE 2020

Nivel
Nacional

68%
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Perfil demografico del comprador HOT SALE

El comprador interesado en HOT SALE 2021 resalta mds por el segmento masculino, en
edades entre 25 a 44 anos, provenientes de la CDMX y el centro del pais.

Género Edad Region Geogrdafica
18 a 24 anos 5% Noreste [l 5%
® ® 25 a 34 afnos 33% ¥ -8pp Norte | 14%
35 a 44 anos 36% Bajio  [NENEGN 14%
45 a 54 anos 19% A sep Centro |G 25%
59% | 4l% 55a64anos | 5% comx NN 30%
65+ anos 2% sureste [ 12%
Metodologia: Comunidad de consumidores que comparten informacién a través de encuestas online y otras A\ Dpiferencias Significativas vs Reporte

técnicas de recoleccion de datos a cambio de incentivos. Base Total: 1,025. *Areas Nielsen. W de Resultados HOT SALE 2020
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5decadall

potenciales compradores
de HOT SALE piensan
comprar soélo por internet



El interés por la compra omnicanal

47%
Ambos canales
(Internet + Tienda fisica)

[

9 de cada 10 compradores
piensan adquirir productos o servicios
combinando el canal fisico y el canal
digital durante HOT SALE 2021.

Resalta el 52% de los compradores
interesados por adquirir sus articulos
utilizando el canal Digital.

=

Lugar de compra

/i

1%
So6lo en Tiendas
Fisicas

P. ¢Por cudl canal piensas comprar productos y/o servicios durante HOT SALE 2021? Base Comprador HOT SALE = 733.

52%

S6lo por Internet
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14% de los potenciales
compradores durante HOT
SALE comprardn por
primera vez

P. ¢Qué opcidn describe mejor tus compras por Internet durante HOT SALE 2021?. Base Comprador Digital HOT SALE = 687.



Nuevos compradores y compradores recurrentes
durante HOT SALE 2021

14% de los potenciales compradores
durante HOT SALE adquirird productos y/o
servicios por primera vez utilizando el
canal digital, el resto ya ha participado en
ediciones pasadas.

Es la primera vez que

Ha comprado por
comprara durante HOT SALE

Interneten
ediciones pasadas
de HOT SALE

P. ¢Qué opcidn describe mejor tus compras por Internet durante HOT SALE 2021?. Base Comprador Digital HOT SALE = 687.

3
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Principales razones de compra online durante HOT SALE

Las principales razones de compra durante HOT SALE

o contindan siendo la posibilidad de comparar de
54% . . p ;

precios, variedad de productos, mds promociones y

descuentos. COVID-19 continda siendo una de las

razones principales por las que el consumidor

prefiere Internet.

50% W -i2pp

Porque puedo

comparar precios
y variedad en Porque en Internet
Internet antes de encuentromas
comprar. promocionesy . 37%
descuentos. Para poder .ewtar
aglomeraclones Porque tiene
en la tienda fisica. mejores
facilidades dg Porque puedo
_ PAgo (meses sin pagar de diversas
intereses, pagos diferidos,
otc.) formas por
Internet.
P. Indicaste que piensas comprar productos y/o servicios por internet durante HOT SALE, por favor selecciona las A\ Dpiferencias Significativas vs Reporte

razones. Base Comprador Digital HOT SALE = 726. W de Resultados HOT SALE 2020
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Intencion de compra online
por categorias Elgctrépicos y moda son las categorias con

mayor interés de compra durante HOT SALE 202],
resalta el incremento de interés en articulos
como electrodomésticos, juguetes &

51% Productos Servicios videojuegos y muebles & hogar.

o
43% +8pp +5 pp A
+6pp
37% 359, sa
24% 24% 24% 24% 939, A 4

+5pp +7pp @ :

16% 15% 15% 15% 14% 14% 139 13% 12p/p

(] (] °°

8% 8% 8% .,

3 3 3 8 5 8 3 2 5 T L 3 2 E 8 g S 3 = g 4 g 2 8 @
> 2 2 = c 5] 3 c 2 i) El = = o o )
2 Q o o 5 9] 9 2 c S o @ 0 = Q o S 2 o] @ [s]
¢ ¢ £ & & &5 & g8 & § g 5 § e > 5 2 3 3
S I S < o S @ < 14 o Q2 o c > 3 0 IS © Ie) o} € o 5
I~ 2 ) > @ ) c o 9] & [ 7 = e 3 < S 3 o = c @
) 1S 0] » o O [e] o [oN 8 0] [e) = 8 3 3 5] G 5
o} o ke o = o o £ o a} > = 9 2 i) 2 5 e = £
= S =2 = = = = (7] o] c c (0] [ @
- o > 2 > g ] o 9 %) 9 2 %] ] o
5 > 5 g > 3 * 2 8 g2 E 8 g 2
9 8 3 L 3 = 5 ke, Q S 2 o )
2 2 i) 3 o @ 3 2 o 3 2 €
° 2
g > 5 >~ o 2 > o) @ S
[ 9 o S k) = n =
S o N = ko] 7]
= a 2 o IS
© =
[aa]
P. ¢Qué piensas comprar por Internet para HOT SALE 2021? Base Comprador Digital HOT SALE: 670. A Diferencios Significativas vs Reporte

W de Resultados HOT SALE 2020
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Beneficiarios de las compras durante HOT SALE

8 de cada 10 potenciales compradores busca adquirir
productos y/o servicios para si mismo, sin embargo, 58%
busca regalar a algdn miembro de su familia.

=) (M

83% 58% 36% 13% 5%
Para mi Para algun familiar Para mi pareja Para mi mascota Para algun
(hijos(as), hermanos(as), Gmigo?d)
abuelos(as), etc.)

P. ¢Para quién van dirigidas las compras que hards por Internet durante HOT SALE? Base Comprador Digital HOT SALE: 670. Pregunta Nueva.
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MétOdOS de pago Tarjeta de crédito

Los principales métodos de
pago en linea son las tarjetas
de Crédito y Débito. Resaltan las
tarjetas digitales bancarias y
las eWallets que ano con ano,
van ganando relevancia en la
mente del comprador HOT SALE.

Tarjeta de débito

Tarjeta digital bancaria (£ BBVA Wallet, Citibabamex Mévil, etc.)
eWallet (£ Mercado Pago, Paypal, Openpay, Wechat, etc.)

Tarjeta departamental (Ej. Liverpool, Palacio de Hierro, etc.)
Pago en efectivo en cadenas comerciales (Ej. Paynet, OxxoPay, etc.)
Pago en efectivo contra entrega

Depésito [ Cheque [ Transferencia (SPEI)

Tarjetas de servicio (£ Si vale, Efectivale, etc.)

Pago con tarjeta contra entrega

Tarjetade lealtad (£ programa de lealtad/ Redencién de puntos)
Pago con cédigo QR (Ej. CoDi, Rappi Pay, etc.)

Boton de pago (E. VisaCheckout, Masterpass, etc.)

Tarjeta de prepago [ regalo (&j. ToditoCash, Paysafecard, etc.)

P. ¢Cudl es el método de pago que piensas utilizar para tus compras por Internet durante HOT SALE 2021? Base

Comprador Digital HOT SALE: 670.

. 1%
I 40%
I 36
I 26, A o
I 207

Hl 8%

I 7%

Il 6%

M 5%

M 5%

B 3%

B 3%

0 2%

1 2%

A Diterencias Significativas vs Reporte
W de Resultados HOT SALE 2020
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Método de entrega preferido durante HOT SALE

El envio a domicilio continGa siendo el método de entrega preferido para recibir sus compras durante HOT SALE 2021.

- -
() o

88% 15% 13% 12%
Envio a mi hogar Envio a casa de un Recoger en tienda Envio a mi oficina /
amigo / familiar fisica trabajo

P. ¢A doénde prefieres enviar tus productos una vez que los compres por Internet durante HOT SALE 2021?. Base
Comprador Digital HOT SALE = 623. Pregunta nueva.

7%
Recoger en centro

de distribucion
(Oxxo, DHL, Estafeta,
RedPack, etc.)
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Comportamiento de compra a futuro ﬁ
y presupuesto planeado

En esta nueva edicién HOT SALE 2021, se identifica una disminucion
en el presupuesto planeado, donde 2 de cada 10 potenciales
compradores piensa gastar entre $3,000 a $5,000 pesos.

Presupuesto pensado gastur
Comprara igual que durante HOT SALE 2021
en HOT SALE de otros
anos . Mas de $10,001 pesos 20% W -4pp
Comprard menos @
durante HOT SALE 6
L)
19% Sl Entre $7,501y $10,000 pesos 20% .M +5pp ]F;,’
W -8pp u -
Entre $5,001y $7,500 pesos 16%
Entre $3,001 y $5,000 pesos 23% @
Comproré mads Entre $1,001y $3,000 pesos 17% @
durante HOT SALE. Ny
Menos de $1,000 pesos a% Q?
amve
P. Qué opcidn describe mejor tus compras por Internet durante HOT SALE 2021? Base Comprador Digital HOT SALE: 545. A\ Dpiferencias Significativas vs Reporte ~/
¢Cudl es el presupuesto que tienes pensado gastar en Internet para HOT SALE 2021? Base Comprador Digital HOT SALE: 623. W de Resultados HOT SALE 2020



Percepcion de seguridad
comprando online durante
HOT SALE 2021

9 de cada 10 potenciales compradores
se sienten seguros al comprar por Internet
durante la edicidn 2021 de HOT SALE.

W Muy seguro +
algo seguro

A +15pp B Neutral

= Nada seguro +

v -oop poco seguro

W -6pp

A\ Diferencias Significativas vs Reporte
g P
W de Resultados HOT SALE 2020

P. ¢Qué tan seguro te sientes al comprar por Internet tus productos y/o servicios durante HOT SALE 2021? Base
Comprador Digital HOT SALE: 613.



Siguenos en nuestras redes sociales:

f [amvomex
[ ]
IN /company/amvo

amvomexico
yf [amvomexico

@ /[AMVO_ orgmx

aﬁ@ asociacion mexicana
~

de venta online

WWw.amvo.org.mx


https://www.facebook.com/amvomex
https://www.youtube.com/channel/UCIK8ylYaohuYy6McoEJicAQ
https://www.linkedin.com/company/amvo/
https://www.instagram.com/amvomexico/
https://twitter.com/amvomexico

