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Tipo de Reportes

- Estudio Venta Online

- Estudios por Categoria
(Moda, Electrénicos,
Alimentos y Bebidas,
Muebles, entre otros)

- Reporte de
Temporalidades

- Reporte de
expectativas de compra
de campana
- Reporte de Resultados
de campana

- Estudios sobre PyMEs

- Estudios sobre
Comercios y Marcas que
venden en linea

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

Version
Pablica

v

v o v

v

Version
Afiliados

Version
Empresa
Participantes

N/A

*Empresas
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Desk Research®
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etc.)

N/A
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Ad Hoc*

Shopper
journey
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compradores
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la marca
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campana
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Programas Programas Diplomado Ejecutivo
Especializados en E Commerce

ACT

Analizar
Capacitar Metodologia de capacitaciéon para impulsar las ventas en linea
Transformar

Mas informacion: educacion@amvo.org.mx



La version extendida de este estudio es un
baccesoeneficio exclusivo de los Afiliocdos a la Asociacion
Mexicana de Venta Online. Si deseads tener a esta
informacion, afilliate con nosotros.
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Reporte ejecutivo

Navidad y Afio Nuevo

En 2023, se observa que el 70% de los internautas planea realizar compras durante la
temporada navidefia, mientras que el 50% tiene la intencién de hacerlo en Afio Nuevo,
marcando una disminucioén con respecto a 2022. Durante la Navidad, la preferencia
por el canal digital es destacada, mientras que en Ao Nuevo se evidencia un
aumento en la eleccion del canal fisico.

En vista de estas tendencias, se recomienda a las marcas ajustar sus estrategias
para aprovechar al méximo ambas temporadas. Durante la Navidad, se sugiere
enfocarse en estrategias digitales, capitalizando la preferencia del 70% de los
internautas por el canal digital. Por otro lado, para Ao Nuevo, donde hay un aumento
en la eleccién del canal fisico, se aconseja intensificar los esfuerzos en la experiencia
de compra en tiendas fisicas, potencialmente mediante promociones exclusivas o
eventos especiales.

Durante la temporada navidefig, los consumidores muestran preferencia por la
comparacién de precios y la evasién de aglomeraciones como principales
motivadores para las compras. No obstante, a pesar de que la posibilidad de
comparar precios y la variedad de productos son factores predominantes, se
observa una tendencia a la baja en comparacién con el afio anterior. En contraste, en
la temporada de Afio Nuevo, el ahorro de tiempo destaca como el principal impulsor
para concluir una compra. Se identifica una diferencia significativa en las
motivaciones de compra entre ambas temporadas, con una clara preferencia por la
temporada navidena en diversas razones de compra.

Considerando estos hallazgos, se aconseja a las marcas que centren sus estrategias
en resaltar la conveniencia y eficiencia del canal digital durante la temporada
navidefa. Destacar la capacidad de comparar precios y evitar aglomeraciones
puede ser crucial para atraer a los consumidores. Ademds, ajustar las estrategias de
marketing para resaltar la rapidez y el ahorro de tiempo en el proceso de compra
puede ser una estrategia efectiva para aprovechar la temporada de Afio Nuevo. Es
esencial que las marcas comprendan estas diferencias en las preferencias de los
consumidores para adaptar sus estrategias y maximizar su relevancia en ambas
temporadas.

Black Friday y Cyber Monday

En la comparativa entre Black Friday y Cyber Monday, se evidencian diferencias significativas en
las preferencias y percepciones de los internautas. Mientras el Black Friday destaca por la alta
probabilidad de adquisicidn, los consumidores muestran una intencion de compra menor durante
el Cyber Monday. Ambas campanas son particularmente populares entre hombres de 35 a 44
anos, residentes en la Ciudad de México y con hijos.

El Black Friday se posiciona como la temporada con las mejores ofertas y descuentos, priorizando
la moda, electrénicos y celulares. Por otro lado, el Cyber Monday resalta por ofrecer descuentos
exclusivos y evitar aglomeraciones, siendo mds fuerte en la categoria de electrénicos, moda y
juguetes. La recurrencia de compra y la planificacién son comunes en ambas campanas, pero el
Black Friday destaca por la atraccién de mejores ofertas y la publicidad de la campana, mientras
que el Cyber Monday se apoya en descuentos exclusivos y la conveniencia de evitar tiendas
fisicas.

Las empresas pueden aprovechar estas diferencias ajustando sus estrategias. Para el Black Friday,
se sugiere centrarse en promociones atractivas, especialmente en moda y electronicos, mientras
que el Cyber Monday podria beneficiarse de una mayor concienciacion y ofertas exclusivas en
categorias como electronicos y juguetes. Es crucial abordar las barreras identificadas, como la
desconfianza en las promociones para el Black Friday y el desconocimiento de la temporalidad
junto con la falta de ofertas interesantes para el Cyber Monday. Ajustar las estrategias de
marketing y promocidn en funcién de estas percepciones puede ser clave para maximizar el
rendimiento en ambas campanfas.

Dia de Reyes

Alrededor del 50% de los internautas estardn buscando productos y servicios para sus compras de
Dia de Reyes, manteniendo una tendencia estable. En el panorama de compras, destaca que mds
del 50% elige el entorno digital, mientras que aproximadamente el 40% prefiere la experiencia
fisica. Aunque surge un comportamiento omnicanal, donde 6 de cada 10 internautas combinan
ambos canales, el perfil demogréfico revela un comprador tipico masculino de 35 a 44 afos en la
Ciudad de México, con la presencia de hijos marcando una diferencia en las decisiones de
compra.

El ahorro de tiempo y la conveniencia son beneficios clave para el 40% que prefiere el canal digital,
con la posibilidad de comparar productos y promociones reforzando esta preferencia. A pesar de
la persistente aceptacion de descuentos y meses sin intereses, hay un menor interés en métodos
de pago planificados. Dado que el 80% prefiere el envio a domicilio, serd necesario optimizar las
operaciones logisticas para mejorar la satisfaccion del cliente y fomentar la fidelidad.
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Metodologia

El levantamiento de informacion fue realizado a través de encuestas
onling, el cual consiste en una comunidad de consumidores online que
comparten informacion a través de encuestas y recoleccion de datos.
Base Total: 667 encuestas completas

Levantamiento: Noviembre 2023

Representatividad: Nivel nacional (Areas Nielsen)

Zona Bajio Zona Noroeste

Aguascalientes, Jalisco, Guanajuato, Colima, Baja California Norte, Baja California Sur,
Michoacan. Sonora, Sinaloa, Nayarit.

Zona Centro Zona Norte

Hidalgo, Querétaro, Morelos, Estado de México, Chihuahua, Coahuila, Durango, Nuevo Ledn,
Tlaxcala, Puebla, Guerrero. San Luis Potosi, Tamaulipas, Zacatecas.
Zona Sureste CDMX

Chiapas, Campeche, Yucatdan, Quintana Roo,
Veracruz, Oaxaca, Tabasco.

Temporalidades medidas:

Black Cyber
Friday Monday
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Navidad Afo Nuevo Dia de Reyes
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Definicion de categorias
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Alimentos (frescos o enlatados)
Automotriz (autos, autopartes, etc.)
Infantil (ropa, cuidado, juguetes, etc.)
*Bebidas no alcohdlicas

Belleza y Cuidado Personal

Celulares

Media y Contenido digital (Suscripciones a streaming, descarga de musica,
etc.)

*Bebidas alcohdlicas

Deportes (articulos deportivos, equipo especial, etc.)

Electronicos (Pantallas TV, teatro en casa, cémaras, Blue Ray, etc.)
Electrodomeésticos (refrigeradores, lavadoras, hornos, licuadoras, etc.)
*Comida preparada (rosca, cenas, platillos tradicionales, etc.)
Hospedaije (hotel, B&B, hostal, hospedaje alternativo)

*Mejoras para el hogar
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*Joyeria y accesorios de lujo

Instrumentos musicales

Juguetes

Consolas y Videojuegos

Farmacia

Libros, discos y revistas

Articulos de despensa para el hogar (articulos de limpieza, papel de bario, etc.)
Moda (ropa, accesorios y calzado)

Muebles y hogar

Mascotas (olimento para mascotas, productos de aseo, accesorios, etc.)
*Servicios de bienestar personal (spa, terapia, etc.)

*Articulos de oficina

*Canastas de regalo gourmet (con chocolates, vinos, quesos)

*Decoraciones (arbol, tarjetas, adornos, etc.)
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En 2023, 7de ecada 10 internautas buscan adquirir algun
producto y/o servicio durante Navidad, mientas que 5
de cada 10 planean hacerlo durante Aho Nueveo. Sin
embargo, se detecta un decremento cn |0
probabilidad de compra vs 2022.

&=
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Temporalidades Fin de Afio 2023 - _ amvCGh
P. ¢Qué tan probable es que compres algun producto y/o servicio durante Navidad/AfRo Nuevo 2023? ~

RU. Base Total = 667



Probabilidad de compra

Navidad (»)

Algo probable +
Muy probable

Muy probable
55%

Algo probable
23%

Neutral

Poco
probable
9%

Nada
probable

Durante Navidad, se puede denotar un fuerte interés de los
internautas por adquirir algdn producto o servicio con el 78% con
intencionde, mientras que para Afio Nuevo este nimero disminuye
al 53%. En general, la probabilidad de compra durante dichas
temporalidades, comparada con el 2022, se denota ala baja.

ARo Nuevo (g)

i Algo probable +
1
I Muy probable

Muy probable
29%

Algo probable
24°%

[me————————————

Neutral

ﬁ Nada probable

Poco
probable
17%
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El canal online es muy relevante para
ambas temporalidades donde al menos
8 de cada 10 estan pensando en
comprar por internet.

@emporolidodes Fin de Afio 2023 : al o
P. Selecciona el canal por eI cu | piensas compro r durante N d d/Ano N 0 2023.

RU. Base Compradore vidad = 520. Base Co mp d n Afo Nu 356



El rol de la omnicanalidad

La interaccidn entre los entornos fisico y digital es significativa durante las festividades de fin de afo. Aunque
se puede observar que para Ao Nuevo en esta edicion hay una preferencia con el canalfisico, para
Navidad podemos ver un comportamiento estable por el elegir sus compras utilizando ambos canales.

Navidad (A) Aiio Nuevo (B)
,-A-r;w-k;BE?:-oTﬁaTésf """"""""" :Comprilro Sotlo
__________________________________ B o por interne
i Ambos canales Comprara solo 1 84%
1 o
190% por internet

Comprard solo
A A A entiendafisica

Comprard solo
en tiendafisica

Comprard en

tlel:d: f|s|¢t=u e Comprard en
nterne tiendafisicae
Internet

Temporalidades Fin de Afio 2023
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Entre las principales razones para comprar en
inea se encuentra el ahorro de tiempo y traslado,
asi como la posibilidad de comparar preciosy
variedad antes de adquirir un producto/servicio
para amlbas festividades.
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Temporalidades Fin de A0 2023 - : . amvQC
P. ¢Cudles son las razones por las que planeas comprar por Internet productos y/o servicios para Navidad/ARo Nuevo 2023? ~

Base Compradores potenciales digitales en Navidad = 467. Base Compradores potenciales digitales en Afo Nuevo = 299



Top 5 Razones de compraenlinea

Durante Navidad

Puedo comparar preciosy
variedad en Internet antes
de comprar

Ahorro tiempoy traslado
a la tienda fisica

Evitarlas aglomeraciones
en tienda fisica

Tiene més promocionesy
descuentos que en tienda
fisica.

Actualmente encuentro
mas variedad de
productos que en tiendas
fisicas

Para Navidad, resalta la
posibilidad de comparacion
de precios antes de realizar la
compra y evitar las
aglomeraciones como los
principales motivadores para
adquirir un producto y/o
servicio durante esta
temporada en comparaciéon
con Ano Nuevo.

Durante la temporada de Aho
Nuevo, el ahorro de tiempo es

el principal impulsor para
finiquitar una compra durante

Durante Ano Nuevo

Ahorrartiempoy traslado
a la tienda fisica.

Tiene mas promocionesy
descuentos que en tienda
fisica

Poder comparar preciosy

variedad en Internet
antes de comprar

Evitarlas aglomeraciones
en tienda fisica

Porque puedo recibir mis
compras rapiday

esd época. facilmente

gmmporalidodes Fin de Aflo 2023
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En ambas festividades, electrénicos y moda son
las principales categorias, seguido de juguetes y
electrodomesticos cn Navidad y Aflo Nuevo,
respectivamente.
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P. ¢Qué productos piensas comprar en Internet para la Navidad/ARo Nuevo 2023? ~

Base Compradores potenciales digitales en Navidad = 467. Base Compradores potenciales digitales en Ao Nuevo = 299



Top 5 categorias planeadas para comprar por internet

. En Navidad, la principal =
Navidad categoria que os Ano Nuevo

compradores digitales
AB -
| - buscan adquirir son los

(o) o ] A o
5 5 /o electrénicos, seguido de Electronicos 40 /o
moda y juguetes. =

Electronicos

- 2

v
v
Moda 42% Moda 39%
v 00 O
0 :
Juguetes 37% Electrodomésticos @ 30%
2 E i6bn de |
_ 0 n comparacion de la : .
g EI,eC,trO 37 /° Navidad, en Ao Nuevo *Mejoras para b 280/
omesticos que tienen interés en el hogar ©
menor proporcidon a
Belleza y o estas categorias, resalta *Bebidas .
. . P ° - .°'
Cuidado personal 31% el interés por mejoras alcohdlicas 26%

para el hogar y bebidas
Multiplicidad: 5.5 alcohdlicas. Multiplicidad: 4.7
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Beneficiarios de las compras

enlinea
84% A B
O
(*]
8
>
(]
=

Anho Nuevo

Para mi familia (ej. Hijos,
hermanos, tios, etc)

Temporalidades Fin de Afio 2023

La temporada navidena destaca en que 8 de eadal0 internautas compra un

regalo con la intencion de déarselo a algian familiar vs Afio Nuevo.

Por otro lado, para Afle Nueve 7 de cada 10 mencionan la probabilidad de

adquirir un regalo para ellos mismos, que tiene una tendencia a la baja.

47% v

44°%

Para mi

Para mi pareja

Para mi mascota

13%

Para mis amigos (as)

<
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Los precios excesivos durante estas fechas, asi
como las costumbres de no necesariomente
adquirir un producto y/o servicio en estas
temporadas son factores que detienen al
internauta de realizar una compra.

&
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&emporqhdqdes Fin de Aho 2023 P. Debi dooq e dcosteq e es pocopobobleq eodq ieras olg pool ucto o serv copo ra Navidad/AR oN e vo 2023, te ped mos GQJ
por fav indique udles son las razones? Base No Comprado n Navidad = 97. Base No Compradores en Ano Nu =209



BCI rFreras Pu ra |CI com pl‘ﬂ En Navidad, [os precios excesivos son principalmente el

freno de los internautas para realizar compras en dicha
en Ilnea temporalidad. Se detecta un aumento de esta barrera
para Ao Nuevo, aunque su principal freno sea que no
A acostumbran a comprar durante esta temporalidad.

A
61% Asi mismo, ambas temporalidades, enfrentan barreras
m Navidad M Ano Nuevo de relevancia al momento de compra debido a que
existen otras campanas donde ya adquirieron los
productos que necesitaban.

A A

34%34% “AB

32% AB

[ < ———

1

1 o

i 29% 28% AB

! 24, AB

-l 22% 22%
16% 18%
’ 14% 14%
1%
I I I l7% - . l7 :
Los precios de No necesito Compréo Mi economia La situacién  Noacostumbro |0 considero un No quiero Tengo Noconfioen  Tuveunamala  Tengo miedo a
los productos  comprarnada comprarélo no me lo economica G comprar gasto exponerme clas  jncertidumbre las experienciade  exponerme aun
ylo servicios en estos que necesito permite _actual y la nadadurante innecesario aglomeraciones gemis ingresos promociones compra en esta fraude
durante esta momentos durante otras inflacion que esta de las tiendas de esta temporalidad
fecha me campaiias (E| meimpiden temporalidad temporalidad
parecen Buen Fin, Black comprar
excesivos Friday, etc.)
S~
dades Fin de A amvG'
Temporalidades Fin de Aho 2023
AA AR ~/
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En 2023, casi 6 de cada 10 internautas consideran
adquirir un producto y/o servicio durante el Black
Friday, mientras que la probabilidad de que
compren durante el Cyber Monday es del 45%.



Mientras que para el Black Friday los internautas consideran muy probable

Probabilidad de compra adquirir un producto y/o servicio, su seguridad de comprar algo durante la

temporalidad del Cyber Monday es mds de nicho.

Black Friday (a) Mo CyberMonday (g)

probable
____________________________________ 15% e e emmmmm Nada
i Muy I Muy probable
; probable i probable 19%
| AB29% i 1%
l i
| Poco ! Poco
i probable ] probable
! o 1 ° 16%
 56% e 14%%
! i
| T2B : T2B
l i
! i
! i
! i
! i
! i
! i
! i
! i
! :
! Algo Neutral | Neutral
I probable 16% | Algo 20%
I o I robable
i 27% i 7 i
ST T e |
S~ N
N
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Razones de compra

El Black Friday se posiciona como
una temporalidad con mejores ofertas
y descuentos en comparacion con
Cyber Monday.

Mientras que Cyber Monday se
posiciona como una temporalidad
que ofrece una amplia variedad de
productos en comparacion con Black
Friday.

En ambas campanas resalta la
recurrencia de comprayla
planificacion.

Porque me ofrece masy
mejores descuentos

Ya he comprado anteriormente
en estas campanas

Quiero planificar mis compras
navideras/fin de afo con
anterioridad y tiempo

Tiene una amplia variedad de
productos

Prefiero comprar en estas
fechas en vez de otras
campanas (HOT SALE/El Buen
Fin)

56% AB

38%

A41%
43%

36%
35%

Cyber Monday (B)

21%

31% AA

16% AB
10%

W Black Friday (A)

Temporalidades Fin de Afio 2023
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Las categorias mas importantes que los internautas
consideran para realizar compras durante el Black
Friday y el Cyber Monday incluyen productos
electronicos, modaq, celulares y juguetes.

P. ¢Qué articulo(s) te interesan comprar durante Black Friday/Cyber Monday? ?
Base Compradores potenciales digitales Black Friday = 376.
Base Compradores potenciales digitales Cyber Monday = 300



Productos planeados para comprar en Black Friday (a)

Moda es |la categoria principal para las Menciones
compras en Black Friday, la cual es _ N menores a 3%
mayormente considerada comparada con Bebidas no alcohdlicas
Cyber Monday. Lo sigue la categoria de H d
________ electronicos y celulares. Ospe aJe

Instrumentos musicales Media y Contenido digital
(anastas deregalo gourmet o

Libros, discos y revistas

Bebidas alcohdlicas

Farmacia p~ o
Belleza'y Cuidado Personal

" Decoraciones (arbol, tarjetas, adornos, etc.
Alimentos rones {&bol. aetas, acornos. et
De Ortes oyeria y accesorios de lujo
Mascotas Articulos de oficina
23% Servicios de bienestar personal
17%
15%
n% 10%
8% 8% 7%
I . -
Moda Electronicos Celulares Electrodo Juguetes Mejoras para ~ Consolas'y Muebles y Infantil Automotriz
mésticos el hogar Videojuegos hogar
S~ N
A
Temporalidades Fin de Afio 2023 amvQC
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Productos planeados para comprar

en Cyber Monday (B)

La categoria mds destacada
para las compras durante el
Cyber Monday es Electrénicos, |a
cual es generalmente
considerada como mas
relevante en comparacion con el
Black Friday. A esta le sigue en
importancia la categoria de

Menciones
menores a 7%

Decoraciones

Farmacia MBSCOtaS DePorntb?SH

Hospedaje Articulos de despensa para el hogar

Comida preparada

Mejoras para el hogar

, Joyeria y accesorios de lujo
Servicios de bienestar personal

Bebidas alcohdlicas

Libros, discos y revistas

Articulos de oficina

29% moda y juguetes. Media y an’gggldo dIgItBI
Instrumentos musicales C
Automotriz
o,
17% 16% 16%
12% 1%
7%
Electronicos Moda Juguetes Celulares Infantil Electrodo Muebles y Consolasy Belleza 'y Alimentos
-mésticos hogar Videojuegos Cuidado
Personal
vs Black o, o, o, o, o, o, o, o,
Friday 23% 4% A B 1% 17% 7% 15% 8% 8% N/A N/A
dades Fin de AR amve!
Temporalidades Fin de Aho 2023 - _
P. cQué articulo(s) te interesan comprar durante Cyber A A A/BDiferencias ~

Monday? Base Compradores digitales Cyber Monday = 300

significativas entre
temporalidades



La falta de conocimiento y [0 poca costumbre
que tienen a comprar los internautas acerca en
Black Friday y Cyber Monday provocan que la
probabilidad de compra sc reduzca.

o

Temporalidades Fin de Afio 2023 , - , . - ,
P. Debido a que indicaste que es poco probable que adquieras algln producto o servicio para Black Friday/Cyber Monday,

te pedimos por favor nos indiques: ¢cudles son las razones? Base Compradores potenciales digitales Black Friday = XXXX.
Base Compradores potenciales digitales Cyber Monday = XXXX

/
4/
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Barreras para la
compraenlinea
enBlack Friday &
Cyber Monday

Durante Cyber Monday, el
desconocimiento de dicha
temporalidad es un factor que
destaca para no realizar ninguna
compra, adicional a la poca oferta
de promociones interesantes.

En Black Friday las barreras que
mas destacan se enfocan en la
desconfianza enlas promociones y
la mala experlencla de compra en
comparacion con Cyber Monday.

Temporalidades Fin de Afio 2023

No acostumbro a comprar nada durante esta
temporalidad

No necesito comprar nada en estos momentos

Porque mi economia no me lo permite

No confio en las promociones de esta temporalidad

Porque lo considero un gasto innecesario

Ya compré o compraré lo que necesito durante otras
campanias (El Buen Fin, etc.)

Por la situacién econémica actual y la inflacién que me
impiden comprar

Los precios de los productos y/o servicios durante esta
fecha me parecen excesivos

No conozco esta temporalidad
Porque tengo incertidumbre de mis ingresos

Tuve una mala experiencia de compra en esta
temporalidad

Porque sblo ofrece promociones en productos o servicios
que no me interesan

Tengo miedo a exponerme a un fraude

Solo encuentro las promociones en su canal digital

28%
17%
" 27%
7 26%
pe—25%
ok
U — 4
L A
19% Ao

>

W Black Friday
Cyber Monday

AA A/B

[~
N

amyv
mve






Probabilidad de compra

Aproximadamente 5 de cada
10 internautas buscan adquirir
un producto y/o servicio
durante Dia de Reyes,
manteniendo una tendencia
estable en comparacion con el
afno anterior.

Muy
probable
28%

a7%
T2B

Algo
probable
19%

-------------------------------------------

14%
Neutral

Nada
probable

21%

Poco
probable

18%

gmmporolidodes Fin de Aflo 2023
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6 de cada 10 internautas muestran una
preferencia significativa por utilizar en conjunto
el canal digital y fisico para realizar sus
compras.

T

@emporolidodes Fin de Ao 2023



En definitiva, el canal digital en conjunto con el fisico es el

EI rOI de Iu compra omnicanal preferido por los internautas para adquirir algdn producto

Comprard solo
por internet

19%

Temporalidades Fin de Afio 2023

y/o servicio en esta temporalidad, representando casi9 de
cada 10 internautas. Mientras que el canal exclusivamente
presencial representa tan solo un 15% del total, mostrando

Comprard solo un incremento vs el ario anterior.

en tienda fisica

Comprard en tienda

fisica e Internet
66%
[~
amve
P. Selecciona el canal por el cudl piensas comprar para Dia de Reyes. A Diferencias ~

Base Compradores potenciales digitales Dia de Reyes = 311 v 319%12020“03
A



El ahorro de tiempo y traslado representa un
beneficio para 4 de cada 10 internautas que
compran en el canal digital, asi como la posibilidad
de comparar productos y promociones que este
canal les brinda sobre la tienda fisica.

e
Temporalidades Fin de Ao 2023 : - : amvQC
P. cCudles son las razones por las que planeas comprar por Internet productos y/o servicios para Dia de ~

Reyes? Base Compradores potenciales digitales Dia de Reyes = 263



Top 5 razones de compraenlinea

43%v
38%~

Ahorro tiempoy
traslado a la tienda

fisica. Porque puedo
comparar preciosy
variedad en Internet
antes de comprar.

3%~

Porque Internet tiene

mads promocionesy

descuentos que en
tienda fisica.

Los principales motivadores para realizar
compras en linea es el ahorro de tiempo y evitar
el traslado junto con las aglomeraciones en las
tiendas fisicas, que sigue ganando relevancia
este ano. Asimismo, la posibilidad de comparar
precios es significativamente importante,
encontrando mejores descuentos y
promociones, anadiendo la rapidez con la que
se pueden recibir los productos.

x
Q
3
S

30%v

Para evitar
aglomeraciones en
la tienda fisica.

Porque recibo mis

compras rapiday
facilmente.

Temporalidades Fin de Afio 2023
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Juguetes cs |la categoria que mas se
compra durante la temporada de Dia de
Reyes, representando el 60% de las
compras en las que mas tienen interés.

A

i

|
e

&emporolidodes Fin de Ao 2023



utegorlas pla neadas pu rad En temporada de Dia de Reyes, juguetes es la categoria que

significativamente mds se compra por 6 de cada 10

COmpl'CII‘ en DICI de Reyes internautas, seguido de Infantil que muestra un incremento

de interés de compra en comparacion con 2022.

61%
P |
oA
1
| 34%
! P 29% 28%
L_JSR_ 25%
19%
15%
13% 13% ° °
12% 12% 10%
Juguetes Infantil Moda Electrébnicos Consolasy Celulares Libros, discos Electrodo Deportes  *Comida Bellezay Alimentos
Videojuegos y revistas mésticos preparada  Cuidado
A‘/ ' = EEEI 00O personal
—~ # .:. —-z—' —
7% S =5 [© & 5, M
.Ju =l (P | E'—:JJ S ? g
/\\
. ~ N
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8 de cada 10 internautas tiene planeado adquirir
un producto y/o servicio pensando en
obsequiarlo a un familiar.

T

Temporali Fin de Afio 202
@ smjgetelieesios g o e P. ¢Para quién o quiénes van dirigidas las compras que hards por Internet para Dia de Reyes?

Base Compradores potenciales digitales Dia de Reyes = 263




[ (] [ ”
Beneficiarios de la compraenlinea Dia de Reyes por su naturaleza, resalta la

B planificaciéon de compras principalmente en
Dia de Reyes regalos para familiares, seguidos de
autoregalos y obsequios para la pareja.

- 84% 46% 32% 12% 10%

sy

) -~ $
=c S S0 S
S (1) AAAA A

Para mi familia (ej. Hijos,

; Para mi Para mi pareja Para mi mascota Para mis amigos (as)
hermanos, tios, etc)

gmmporalidodes Fin de Aflo 2023
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5 de cada 10 internautas generalmente no efectuan
compras ni adquieren productos y/o servicios durante
el Dia de Reyes, dado que no lo perciben como
imprescindible.

VO
Temporalidades Fin de Ao 2023 _ ,_ _ , » / _ amvQ
P. Debido a que indicaste que es poco probable que adquieras algdn producto o servicio para Dia de Reyes, te pedimos por ~

favor nos indiques: ¢cudles son las razones?. Base No Compradores en Dia de Reyes = 265



Barreras para la compraen linea

En el Dia de Reyes, la principal
razén por la que los internautas
no adquieren algun producto
y/o servicio es debido a que
usualmente norealizan
compras durante esta
temporalidad, debido a que
reconocenno tenerla
necesidad de adquirir algo

Temporalidades Fin de Afio 2023

No necesito comprar nada en estos momentos

No acostumbro a comprar nada durante esta temporalidad

Porque lo considero un gasto innecesario

Compré lo que necesito durante otras campanas
(EI Buen Fin, Black Friday, etc.)

Los precios de los productos y/o servicios
durante esta fecha me parecen excesivos

Porque mi economia no me lo permite

Por la situacién econdémica actual y la inflacién que me
impiden comprar

No quiero exponerme a las aglomeraciones de las tiendas
No confio en las promociones de esta temporalidad

Porque tengo incertidumbre de mis ingresos

Tuve una mala experiencia de compra en esta temporalidad

Tengo miedo a exponerme a un fraude

23%

12%

18%

14%
12%
Y s
o 7

B 5%

B 5%

B 3%

54%

5%

<



iGracias!

Mayor informacion y requerimientos:

estudios@amvo.org.mx

qnfm asociacion mexicanc

~/ de venta online
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