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En 2022...

+600 empresas registradas

Maéas de 23 mil millones de pesos en ventas totales
19 millones de articulos vendidos

687 millones de visitas a sitios de comercios
participantes

14.6 millones de ordenes de compra

1.7 millones de nuevos compradores

Ticket promedio de $1,629
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+ de 565

empresas dfiliadas,

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

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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Da clic en la seccién

Indicadores de Ventas totales . P
de tu interés

Experiencia de compra

Andlisis comportamental de sitios de comercio electrénico

Indicadores de trafico en TOP 300 sitios participantes HOT SALE

Andlisis de precios y descuentos online

Indicadores publicitarios en Redes Sociales

Andlisis de Escucha Social




Contenido del estudio

1. Indicadores de Ventas

+  Metodologia

« Evolucidn de las Visitas a sitios de empresas participantes.
* Ventas Totales.

«  Participacién por Industrias.

« Crecimiento por Tipo de Empresa en las Ventas Totales de HOT SALE.
« Alcance de objetivos de venta.

* Unidades vendidas.

+  Ordenes de compra.

« Ticket Promedio.

«  Evolucién de las Categorias.

* Promociones y descuentos ofrecidos.

+ Distribucién de los Métodos de pago ofrecidos.

2.Experiencia de compra

. Metodologia

. Conocimiento de la marca HOT SALE

. Fuentes de conocimiento y fuentes mas influyentes para la compra

. Notoriedad esponténea de marcas participantes e instituciones financieras
. Razones de compra durante HOT SALE

. Frecuencia del comportamiento omnicanal

. Razones de compra en linea

. Razones de compra en tiendas fisicas

. Compradores HOT SALE

. Perfil demogrdfico del comprador

. Participacién en HOT SALE (compradores nuevos y recurrentes)

. Canal de compra

. Categorias compradas online durante HOT SALE

. Categorias compradas en tiendas fisicas durante HOT SALE

. Categorias recurrentes durante HOT SALE

. Métodos de pago utilizados en las compras online

. Métodos de pago utilizados en las compras en tiendas fisicas

. Instituciones financieras utilizadas como métodos de pago

. Compras a plazo sin tarjeta (principales jugadores y disposicion de uso)

@ netquest\\‘ qmv@

Descuentos y beneficios adquiridos

Seguridad al comprar en linea durante HOT SALE
Incidencias declaradas durante el proceso de compra
Acciones post-incidencias con los métodos de pago
Quejas durante HOT SALE

Métodos de entrega utilizados

Tipo de medios de entrega

Usuario final

Devoluciones

Expectativas de HOT SALE 2023

Engagement del comprador HOT SALE

Limitaciones para comprar mds

Barreras de compra

Motivadores para los no compradores.

3.Indicadores Comportamentales

Metodologia

analytics

Evolucién de las Visitas a sitios de eCommerce (Total y por Categorias)

Perfil demogrdéfico visitas HOT SALE 2023
Alcance de la campafia por tipo de industria
Tasa de conversion

Top 15 Ranking de los sitios de eCommcerce mds visitados durante HOT SALE

2023

4. Desempenio Sitios HOT SALE

Metodologia.

Indicadores de tréafico (Top 300 sitios participantes)
Tendencia tréfico total

Andlisis de audiencia

Indicadores de desempefio por tamario de sitios
Share de trafico HOT SALE

Indicadores de navegacion

Descargas de Mobile Apps durante HOT SALE
Usuarios activos de Mobile Apps

Top 10 apps durante HOT SALE
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Contenido del estudio

5. Andlisis de Precios y Descuentos

. Metodologia.
. Precio promedio en México durante la semana previa y durante la campania
. Descuentos promedio en LATAM

. Comparativo HOT SALE 2023 vs 2022.
. Cantidad de productos segn rango de descuento (Total y por Retailer)
. Descuento por Retailer

. Descuento promedio por categoria
. Precio promedio Electrénica y Tecnologia
. Descuento y precio promedio por subcategoria de Electrénica y Tecnologia

6. Indicadores Publicitarios en Redes Sociales

. Top 10 de objetivos de campanas

. Costo por Clic por afio

. Volumen de Clics para Call to Action

. Volumen de Costo por Millar (USD)

. Tendencia de Click Through Rate por dia

. Tendencia diaria de asignacién de inversién (USD)

. Posteos, Interacciones e Interacciéon Promedio por Red Social
. Tendencia de volumen de contenidos por afo

. Tendencia diaria por formato

. Resultados por formato

. Distribucion de contenido e interacciones por relevancia
. Interacciéon y Contenidos por categoria

. Métodos de pago mds mencionados

. Andlisis de influencers
. Live shopping

@ netquest\\‘ qmv@

7. Andlisis de la Escucha social

Metodologia.

Desempefio pre-campana

Volumen de menciones

Canales mas relevantes

Principales hashtags

Sentimiento

Beneficios, métodos de pago

Marcas mds mencionadas

Principales industrias (desglose por industria)
Principales instituciones Financieras & Fintech
Instituciones del Gobierno

Pain points

Tendencias

Conversaciones que marcaron el evento

analytics
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Resumen ejecutivo

El Informe de resultados de HOT SALE 2023 destaca que esta edicién logré superar
los $29.9 mil millones de pesos en ventas totales registradas, lo que representa un
crecimiento de 29% versus el afo 2022. Retail reporta un crecimiento de 33% vs
2022. Ademads, se reportaron 29.2 millones de unidades vendidas y 11.1 millones de
6rdenes de compra. Durante esta ediciéon también incrementa el ticket promedio,
alcanzando $2,696 pesos, demostrando la confianza que ha generado la
campana en el gasto del consumidor.

Desde la perspectiva del consumidor, la campana sigue posiciondndose en su
mente, donde 9 de cada 10 conoce la campana. Durante esta edicion 12.7 millones
de personas, es decir, el 51% de los internautas mayores a 18 afos, declaran haber
comprado durante HOT SALE 2023, donde resalta la tendencia al alza de niveles
socioeconémicos medios. Por otro lado, si bien la preferencia de la campana
sigue siendo online, en 2023 la omnicanalidad comienza a jugar un rol muy
importante para HOT SALE, en donde increment6 la proporciéon de compradores
omnicanal y compradores exclusivos en tienda fisica.

Las principales razones para comprar durante la campana, independientemente
del lugar de compra, se deben a que la campafa representa una gran
oportunidad para adquirir descuentos y promociones, ademds de que el evento
se acomodd justo cuando necesitaban adquirir algo, en donde destaca el
comportamiento de mujeres.

Mientras que las razones para comprar en Internet se mantienen en comparacion
con 2022, centrdndose en beneficios del canal, principalmente en el ahorro de
tiempo y traslado a la tienda, aunque disminuyd la percepcién de mayor variedad
de productos online vs tienda fisica. Entre los motivadores para las compras
dentro del canal tradicional, destaca la inmediatez, la atencién personalizada y la
experiencia dentro de la tienda, comportamiento similar a 2022. Las categorias
mds compradas durante la campana contindan siendo: Moda, Electrénicos, asi
como Belleza y Cuidado personal.

ad

Las tarjetas bancarias son los métodos de pago mds utilizados durante las compras
online de HOT SALE 2023. El comprador omnicanal destaca en el uso de tarjetas de
débito y pagos contra entrega. Por otro lado, el pago en efectivo continGa siendo el
método de pago preferido en tiendas fisicas; sin embargo, crece el pago con puntos
(bonificaciones, cashbacks).

Los descuentos directos tuvieron mayor relevancia, en comparaciéon con otros
beneficios ofrecidos durante la campana. Los descuentos mayores a 40% son los que
en esta edicién fueron mas aprovechados por los compradores.

El envio a domicilio continla siendo el método de entrega preferido para recibir sus
compras durante HOT SALE 2023. Destaca en segundo lugar el interés por recoger sus
compras online directo en tienda fisica. Ademds, 9 de cada 10 envios fueron realizados
sin costo (la mitad de ellos con minimo de compra y la otra mitad, sin minimo de
compro), solo el 10% de los envios tuvieron costo adicional.

La campana mantiene la confianza de los compradores, donde 8 de cada 10
compradores potenciales se sintieron seguros al comprar durante esta edicion,
rompiendo los miedos y barreras a través de la experiencia satisfactoria.

Al evaluar la campana desde el comportamiento de los internautas, se detecté que
este afio las visitas presentan un aumento histérico, alcanzando un indice de 116 en
comparacién con el mes de enero, llegando al nivel mas alto (en comparacién con los
dos afos anteriores). Adicionalmente, al analizar los sitios participantes, se mantuvo la
tendencia de trafico que viene construyendo desde hace varios afios, donde en 2023
se generaron en promedio diario 22.5 millones de visitas, donde el 72% del trafico fue
recibido desde dispositivos moéviles.

El descuento promedio de la edicién HOT SALE 2023 alcanzé el -16% dentro de los sitios
y categorias analizadas ganando asi 2 puntos mds que la ediciéon anterior y
posicionando su rango de descuentos en comparacién con otras campafias masivas.

Este afio los objetivos de inversion en los canales sociales se concentraron
principalmente en conversion y no en alcance. Lo que se relaciona con la estabilidad
en términos de conocimiento de la campafa. Y en la escucha social, la campafia
gener6 cerca de 56,000 menciones en las redes sociales. El canal mas relevante que
concentré el 49% del volumen fue Facebook.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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NielsenlQ es una empresa lider mundial en informacion,
medicién y ofrece estudios de mercado, conocimientos y
datos sobre lo que la gente ve, escucha y compra en mas
de 100 paises del mundo. NielsenlQ, una empresa muy
respetada por los fabricantes y minoristas globales, como
Tesco, Walmart, P&G y Unilever, tiene la vision mdas completa
de las tendencias y hdbitos de los consumidores en todo el
mundo.

NielsenlQ es una empresa global de andlisis de datos y
medicidn que proporciona la visibn mds completa vy
confiable disponible de consumidores y mercados en todo
el mundo. Nuestro enfoque combina los datos patentados
de NielsenlQ con otras fuentes de datos para ayudar a los
clientes de todo el mundo a comprender lo que estd
sucediendo ahora, lo que sucederd a continuaciéon y la
mejor manera de actuar con base a este conocimiento.
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Indlcadores de ventas

Perfil de empresa participante (tamano, giro, recurrencia como
patrocinador, etc.)

+  Herramientas de venta online utilizadas (sitio propio, marketplaces,
retailers)

»  Evolucidn de visitas totales y por dias comparables

»  Evoluciéon de Usuarios totales y por dias comparables

»  Evolucion de las ventas totales y por dias comparables

+ Tasa de conversion total declarada por comercios

+  Variacién porcentual vs periodo sin incentivo

+ Estrategias omnicanales utilizadas

+  Productos mas vendidos

+ Distribucion de las ventas por método de pago

*  Evolucion del ticket promedio

+ Distribucién de las ventas por categoria: Viajes, Moda, Muebles y
Electrénica

»  Evolucién de la contribucion de las ventas por categoria

+  Share de valor por supergrupo de categorias (10)

+  Ticket promedio por supergrupo de categorias (10)

* Articulos promedio por orden de compra por supergrupo de
categorias (10)

» Alcance de objetivos de ventas y razones o limitaciones

*S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen



& NIQ
Metodologia

El levantamiento de la informacién es realizado a través de la
casa de Investigacion NielsenlQ, quien recopild la informacién
confidencial de las empresas para generar el consolidado de
los indicadores. La encuesta en linea fue enviada las empresas
participantes de la campafa.

Las cifras contienen estimaciones de las empresas con
resultados parciales y no participantes en la medicion.

Base Total: 90 empresas (encuestas completas ventas) | 100
empresas (encuestas completas satisfaccién)

Levantamiento:1 - 26 de junio 2023
Intervalo Confianza: 95%

Margen de error: +6.2%

7 /4
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La campafia generd en 2023
Ventas Totales por

$29,949 millones

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
P. ¢Cudl fueron sus ventas durante HOT SALE 2023? Empresas participantes = 85
HOT SALE 2018 27 de mayo al 1 de junio + Extension 2 y 3 de junic 18. HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al 1 de junio

2020 - -Preventa > 22 de junio, Primeros 5 dias de campana > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de campana > 28 de mayo al 1 de junio extension)
HOT SALE 2021 al 31 de Mayo

4




Evolucion de las ventas durante HOT SALE

$35000 Este ano sigue creciendo a doble digito la  CAGR 2019 - 2023 $29 949
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P. ¢Cudl fueron sus ventas durante HOT SALE 2023? Empresas participantes = 85 CAGR = Tasa de crecimiento compuesto 2019-2023 \/

*HOT SALE 2018 27 de mayo al 1 de junio + Extension 2 y 3 de junio 2018. HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al 1 de junio 2020 - -Preventa >
22 de junio, Primeros 5 dias de camparia > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de camparia > 28 de mayo al 1 de junio extension). ***HOT SALE 2021=23 al 31 de Mayo



Crecimiento Online por Industria NIQ

2023 vs 2022
.
+33% +26% +29%

Player . P
Y El crecimiento mds importante de la

campana lo recibe la industria retail con
"'42% +18% 33% vs 2022 donde resalta la velocidad

(] o o s
Pq rt I c I q c I o n de crecimiento de los pure players y
donde 5 de cada 10 ventas se generaron
t. I por jugadores con presencia omnicanal.
° Participacion de
u q d o r Ventas Totales
por Jugador

33%

Servicios +

Retail
Otros

Pure Player

/
P. Por favor indiquenos qué porcentaje del total de sus ventas y productos
durante HOT SALE 2023 fueron de cada una de las siguientes categorias. Tend .
Empresas participar A endencia

Durant cios y otros consideraba: Vigjes, Servicios y B2B (que vs 2022
durante este ario por su haturaleza se alocaron en Retail)
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Evolucion de las ventas de HOT SALE por dia

Continua la tendencia de generar mayor volumen de ventas durante el primer y dltimo dia,
representando el 26% de las ventas totales. Resalta la recuperacién de la generacién de
ventas en los dias intermedios, especialmente a partir del 5to. dia de campafa.

Dia 4 Dia b Dia 6 Dia 7 Dia 8 Dia 9 Dia 10 Dia 11

oo @-+ HOT SALE 2021 HOT SALE 2022 ==@— HOT SALE 2023

Dial Dia 2 Dia 3
HOT SALE 2020

De acuerdo con datos de Ebit, en promedio, ~40% de las transacciones se hicieron por la tarde. Sin embargo, dur

N IQ Ebit Gltimo dia la noche alcanza ~37% de las transacciones*

Tendencia

¢ vs 2022 /\
amve
~

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 P. ¢Qué porcentaje representan las ventas 2020 / 2021 /2022 / 2023 en cada uno de los siguientes dias de la semana? Empresas participantes = 85
*HOT SALE 2018 27 de mayo al 1 de junio + Extensién 2 y 3 de junio 2018. HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al 1 de junio 2020 - -Preventa >

22 de junio, Primeros 5 dias de camparia > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de camparia > 28 de mayo al 1 de junio extensién). Crecimiento comparado por total dias
de campana en cada edicion. ***HOT SALE 2021=23 al 31 de Mayo + Comparativa a 9 dias ++ Base pequena, ya que el universo de estos participantes es pequefio



NIQ

Durante 2023 se vendieron

29.2 millones de
unidades

Crecimiento
vs 2022

+54%

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

P. ¢Cudl fue la cantidad total de productos/
HOT SALE 2018 27 de mayo al 1 de junio + Exte

? Empr

amvG
Cios que vendié durante HOT SALE 2023 s participantes = 85 \j

3 de junio 2018. HOT SALE 2019 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al 1 de junio
2020 - -Preventa > 22 de junio, Primeros 5 dias de camparia > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de camparia > 28 de mayo al 1 de junio extension)
HOT SALE 2021 al 31 de Mayo
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Durante 2023 se generaron

11.1 millones de
ordenes de
compra

2.6 articulos por
orden de compra

Crecimiento vs 2022

NIQ
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Promociones y descuentos ofrecidos

Las promociones mds importantes este afio fueron los descuentos
mayores a 21%. 3 y 6 meses fueron los mas ofrecidos.

A

Hot Sale 2023
Hot Sale 2022
Hot Sale 2021

Hot Sale 2020

Hot Sale 2019 26% 28% 28%
Hot Sale 2018 PAVA 47% 25%

Hot Sale 2017 22%

Hot Sale 2016 24% 48% 19%

Hot Sale 2015 12%

Meses sin Intereses

2019 m 2020 m2021 m2022 m2023

or 30%
29% 77 oy,

51% 19%

57% 17%

1Q

3meses 6B meses 9meses 12meses 18 meses 24 meses

1-10% m11-20% W21+ % M Meses sin Intereses

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

Tendencia
: vs 2022

P. ¢Qué promociones ofrecio durante HOT SALE 2023? Empresas participantes = 85

*HOT SALE 2018 27 de mayo al 1de junio + Extension 2 y 3 de junio 2018. HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al | de junio 2020 - -Preventa > 22
de junio, Primeros 5 dias de campania > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de campana > 28 de mayo al 1 de junio extensién). Crecimiento comparado por total dias de
campana en cada edicion. ***HOT SALE 2021=23 al 31 de Mayo + Comparativa a 9 dias.



Ticket Promedio durante HOT SALE

Este afio contribucidn a este incremento en ticket promedio proviene del rango entre
los $3,000 a $4,000 pesos.

100%

9%
90%
10%
J 80% B $6,001 - $8,000

Ticket Promedio A TooTeeN

60% $4,001 - $5,000

[ _+66% =

Vs Ticket 0%
Promedio 2022 80%

20%

8%
4%

14%

B Mds de $8,000

$3,001 - $4,000
$2,001 - $3,000
m $1,351 - $2,000
W Menor a $1,350

10%

0%
2018 2019 2020 2021 2022 2023

Tendencia
A
vs 2022
4 v

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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P. ¢Cudl fue el ticket promedio durante el periodo en HOT SALE 2023? . ¢Cudl fue el ticket promedio durante el periodo en HOT SALE 2022? Empresas participantes = 85 qmvo
*HOT SALE 2018 27 de mayo al 1 de junio + Extension 2 y 3 de junio 2018. HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo. **HOT SALE 2020 (22 de mayo al 1 de junio 2020 - -Preventa > 22 \/

de junio, Primeros 5 dias de campania > 23 al 27 mayo y Restantes 5 dias de camparia > 28 de mayo al 1 de junio extension). Crecimiento comparado por total dias de

campana en cada edicion. ***HOT SALE 2021=23 al 31 de Mayo + Comparativa a 9 dias ++ Base pequena, ya que el universo de estos participantes es pequerio.



volverd a participar
en la siguiente edicion de HOT SALE




(&

Esta seccion fue realizada en Esta seccion fue analizada por:

colaboracién con:

Experiencia
de compra

Da clic aqui SANTE | &%/
para ir al inicio



Experiencia de compra

Conocimiento de la marca HOT SALE
+  Fuentes mas influyentes para la compra
+  Notoriedad espontédnea de marcas participantes
*  Notoriedad espont@nea de instituciones financieras
*  Razones de compra durante HOT SALE
+  Frecuencia del comportamiento omnicanal
*  Razones de compra en linea
+  Razones de compra en tiendas fisicas
«  Participacién en HOT SALE (compradores nuevos y recurrentes)
+  Categorias compradas online durante HOT SALE
- Categorias compradas en tiendas fisicas durante HOT SALE
- Categorias recurrentes durante HOT SALE
- Meétodos de pago utilizados en las compras en tiendas fisicas
. Instltucwneslmarcus declaradas en el método de pago
+  Compras a plazo sin tarjeta (principales jugadores y disposicién de uso)
+  Descuentosy beneficios adquiridos
+ Incidencias declaradas durante el proceso de compra
+  Acciones post-incidencias con los métodos de pago
. Quejas durante HOT SALE
+  Métodos de entrega utilizados
+ Tipo de medios de entrega
+  Devoluciones
+  Expectativas de HOT SALE 2023
*+ Engagement del comprador HOT SALE
+  Limitaciones para comprar mas
+  Barreras de compra

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 *S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen
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analytics

El levantamiento de informacion es realizado a través del panel online
Netquest, el cual consiste en una comunidad de consumidores online

que comparten informacion a través de encuestas y otras técnicas de
recoleccién de datos a cambio de incentivos.

Metodologia

Base Total: 1,005 encuestas completas. Ao e

H . ; . Baja California Norte, Baja California Sur,
Levantamiento: Junio 2023 Al> Pacifico  sonorg, sinaloa, Nayarit

Perfil: Internauta mexicano 18 afos en adelante. A2 > Norte ggr']hfu‘?shggigs?ﬂ';ﬂz'ji;g‘gg'c';fsg’g;eon'

Base Compradores = 516 (Base comprador digital: 457)
Aguascalientes, Jalisco, Guanajuato, Colima,

Base no Compradores = 489 A3> Bujio Michoacdn
Representatividad: Nivel nacional (Areas Nielsen) A4 > Centro F'Aiédxc?'cgoc,’%%iiﬁéf’rrf’gé”éié‘?'é’i'eﬁfte?gc’ de
Intervalo de Confianza: 95% A5 > CDMX Ciudad de México
Margen de error: +/-51% RG> Sureste  VocEr s ey oo

[~
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 quC)\
\/



Glosario de categorias

i

&)

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, azucar, 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, roba para bebé, férmula para lactantes, etc. )

Bebidas alcohélicas (vino, tequila, cerveza, etc.)

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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analytics

a

Bebidas no alcohélicas (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.)

Computadoras, Tablets y Celulares

Consolas y videojuegos (Ej. Consolas, videojuegos, controles, etc.)
Contenido Cultural (Ej descarga de musica, libros, NFTs, etc.)
Cuidado del hogar (Iimpieza, lavado, higiénicos, desechables, etc.)

Cursos educativos (Ej. Colegiaturas, cursos, diplomados, talleres, etc.)
Dulces y botanas (chocolates, cacahuates, papas, etc.)
Electrodomeésticos grandes y linea blanca (estufas, parrillas, etc.)

Electrodomésticos pequefios (cafeteras, tostadores, licuadoras, freidoras, etc.)

[
amve)
\jc’



Glosario de categorias

% Equipo deportivo y ocio
Espectdculos y Eventos (Ej. boletos de cine, conciertos, etc.)
Farmacia (Medicamentos, tratamientos, pruebas de sangre, etc.)

Ferreteria (herramientas, impermeabilizantes, pintura, etc.)

% P

@

Fotografia (cémaras, equipo profesional, etc.)
Hospedaije (hoteles, hostales, hospedaje alternativo, etc.)

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

B 4 B

Jardin (muebles de jardin, macetas, maquinaria, fertilizantes, etc.)

(@ 7]
B
e

Juguetes

Moda (Ropa, calzado, accesorios, lentes, sombreros, etc)

& (G

Movilidad urbana (Ej. taxi por aplicacién, taxi de sitio, Bicicleta, Scooter, etc. )

[
g

Muebles y decoracion (armarios, comedores, colchones, sillones, etc. )

1

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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analytics

a

Optica
Servicios de Bienestar personal (1 terapias, gimnasio, SPA, etc. )

Servicios de mensdjeria (Ej. envio de flores, documentos, paquetes, etc.)

Servicios de suscripcién (E]. series, peliculas, documentales, televisién de paga,
musica, 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 (pogo de estudios, consultas, etc.)

Tabaco y Accesorios

Telecomunicaciones (plan de renta, recargas, servicio de roaming, etc.)
Utensilios de cocina (sartenes, ollas, vdijillas, etc.)

Vehiculos (autos, camionetas, motos, etc)

Vidjes y transporte (boletos avién, boletos autobUs foraneo, paquetes turisticos,
etc.)

[
amve)
\jc’



Nomenclatura

A Diferencias Significativas vs
Venta Online 2023

Diferencias Significativas vs 2022

f‘ Tendencia vs 2022

@ netquest\“ qmv@

analytics

Destacan: .
45 a 54 afos ngt:ggz.
NSE D+D a0

Regidn Norte

|

Se refieren a las diferencias entre
variables demogrdaficas

C.0. = Compradores Omnicanal
Aquellos que declararon realizar compras tanto en
canal digital, como en canal fisico. Base =158

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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Este ano se mantuvieron las principales
fuentes de conocimiento de la compana:
medios masivos como las Redes sociales

o la Television, asi como los Sitios
multicategoria y Publicidad digital.

i



Fuente de conocimiento
de la campania T omuication,

65%

Destacan:
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NSE ABC+
48% Mo
44% |
36%

« amve

netquest ©  analytics

En promedio se

Digitales

Las fuentes digitales se mantienen como el medio de comunicacion por el cual el internauta logra
conocer la campana HOT SALE. Las fuentes de mayor relevancia son los medios masivos como las
Redes sociales o la Television, asi como los Sitios Multicategoria y Publicidad digital. Mientras que, en
comparacion con 2022, los sitios web o apps de ofertas y descuentos, asi como el sitio web HOT SALE
pierden relevancia como fuente de conocimiento.

Destacan:

36% Mujeres 2293»(;(;9,1;
-34 arios
Destacan: Destacan:
Y . =
2 hiSHeEs et s Gntis, Destacan:
NSE ABC t
2% | Mujeres
18-24 afos
16% o,
15% 14% 13% 4P 13% 3PP 110 o o
v v % % n%

. . i =
0w noun 7 2o =0 ] 7] 0w o w > - 4 ] (2]
G380 23 I 882S 828 2 $8<% = e85 8s 2 ~8od g
t82 ©§ 8¢ 533° 585 5 g£3% 3 2,008 00 8 §2e3 %
°52 og To $£29 S0= & 2os i a9 G5 B9 £ 2eaP 2
- a 8 c XaS50 O’ T 39 06 LS £ o =29 o
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3 ~c e &= O
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P. ¢Por qué medios de comunicacion te enteraste de la camparia HOT SALE este afo? Base: 1,005 Diferencias
A \/

Significativas
v vs 2022



« amve
@ netquest analytics

Notoriedad espontédnea de marcas

El internauta mexicano recuerda en promedio 4 marcas de

manera espontdnea cuando piensa en HOT SALE, mismo

promedio que en 2022. Resalta la presencia de Pure Players, suburbia \otorola

tiendas omnichannel y marcas fabricantes. Elektra Sa n 0 rn S ' Sears

TEICE'I Su burblamﬂm;s

I"|| Ila
Lbe £ Uber eat:
ebok t! n Zara p p LG
n_.I’I Jl
N I k pumg;o ! Steren :;'-}jltgrtnexpress
Marti

sidado © :n=-IrE TO

H&M Sam < WCIU She'” PunB Home Depot

Samsung CODDC| Amazon

Elektra™4“**s Palacio 'de Hie rot‘.%"*.“‘é‘e'Sheln

Shopee | ¢

ekl Ve TP OOl Ginic

¢4 Soriana Samsung_Costco

Soriana Office Depot
Gandhi

Andreaspo ny (Playstation) D 0 to

O\

: 5 . - 0 amvQG
P. ¢Qué marcas o sitios de compra por Internet te vienen a la mente cuando piensas en HOT SALE? Especifica todas las \/

marcas/tiendas que conozcas que venden por Internet, aunque no hayas comprado durante HOT SALE. Base compradores: 516

Reporte de Resultados HOT SALE 2023




5 de cada 10 internautas declararon
haber comprado durante HOT SALE 2023,
destacan mujeres, NSE medio, de 25 a 44

anos, provenientes de CDMX.

S



... amvC
TERHEEST analyfics

Compradores durante HOT SALE 2023

5 de cada 10 internautas (+18 afos)
declaran haber comprado algin
producto o servicio durante la
edicion 2022, representando a mas

de 12.7 millones de personas*. Se o
muestra estabilidad en 51 /O delos

comparacion con la ediciéon 2022. .
P internautas
declararon haber
comprado durante
Destacan:
25-34 afos
NSE ABC+
Bancarizado
Destacan:
45-54 anos
NSE D+D
No bancarizado
/4 /‘*\..
N
W Reporte de Resultados HOTSALE 2023 — ¢Compraste algan producto y/o servicio durante HOT SALE 2023? Base Total = 1,005. A Diferencias qmvc’
*Estimacion realizada a cifras oficiales de INEGI bajo Censo de Poblaciéon 2020. v Significativas \./

vs 2022



Perfil demogrdafico del comprador
HOT SALE

18 a 24 anos - 20%

Sooooos 25 a 34 anos - 32%
1

35 a 44 anos - 27%
Nivel socioeconOmico | e sosee .

65% 45 a 54 afos . 13%‘

. N
@ netquest“ qmvo

analytics

Se ha mantenido el perfil del comprador HOT SALE en
2023, con tendencia de crecimiento en mujeres, niveles
socioeconémicos medios y para el perfil no bancarizado.

Rl Noroeste [l 7% V¥ -5pp
R2Norte NN 14% V9P
R3 Oeste-Centro N 19%
R4 Centro N 14%
N

R5 CDMX — 33%A+23pp:

R6 Sureste N 13% V¥ -7PP

Bancarizacion

W Bancarizado

1
1
' 2%t
| 1
"l -
— 55 0mas l 8% B No bancarizado
ABC+ CC- D+D
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 - . - - diC')\
Metodologia: Comunidad de consumidores que comparten informacion a Tendenci A Diferencias
través de encuestas online y otras técnicas de recoleccion de datos a 3 vigozgcm Q Sonicativas \j
cambio de incentivos. Base Compradores = 516. vs 2022



Si bien la preferencia de la
campanfa sigue siendo online, en
2023 HOT SALE logra ser la
campafia més comnicanal desde
su medicion.
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@ netquest\\‘ qmv@

analytics

Canal de compra

A +3pp
Durante 2023, se reactiva la convivencia 31%

1
1
1

de canales, en donde 3 de cada 10 : Comprd en A +3
1 +3pp
|
1

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
-

compradores HOT SALE, realizan sus ambos canales o, Comprd solo en
compras combinando el canal digital y el (Internet + tiendas fisicas) 11% rtienda Fisica
fisico, mientras que la proporcibonde "ot TTTToooomoo- Destacan:
compradores que adquieren sus *o8 anos
productos exclusivamenteenelcanal A e ’
digital se ha visto disminuido por el
impulso de una campana omnichannel.
Por otro lado, para las compras en tienda
fisica destacan adultos de 55+.

Lugar de compra

Compré solo en

Internet
W -6pp
r O
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 P. Selecciona el canal donde compraste durante HOT SALE 2023. Base Compradores = 516. A Diferencias q,rn\v/c’

Significativas
v vs 2022
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analytics

@ retque
Top 5 razones de compra en linea

Se mantienen las razones de compra en
comparacidén con la edicién 2022, centrdndose en
40% beneficios del canal, principalmente en el ahorro de

tiempo y traslado a la tienda.

36%
Ahorro tiempoy
traslado a la tienda 33%
fisica. Porque Internet
tiene mas
promociones 'y 31%
descuentos que en
tienda fisica. Porque pued.o
comparar precios y ) 31%
variedad en Internet Porque tiene
antes de comprar. mejores facilidades
de pago (Meses sin
Intereses, pagos Porque recibo mis
diferidos, etc.) compras rapiday

facilmente.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

P. ¢cCudles son las razones por las que compraste por Internet productos y/o servicios

It Diferencias
durante HOT SALE 2023? Base Comprador Digital = 457.

Significativas
v vs 2022

T
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@ netquest“‘ gn'gl‘yvilg?
Top 5 razones de compra en tienda fisica

Dentro del canal tradicional, la inmediatez, la

37 atencién personalizada y la experiencia de compra
° dentro de la tienda son los principales motivadores,

un contraste muy grande en comparacion con las
razones de las compras online.

Porque recibo mis
compras enel
momento

Porque puedo
recibir atencion
personalizada del
vendedor

26%

Me ayuda a

resolver compras
de urgencia

(el mismo dia)

24%
Porque puedo
comparar precios y
variedad en

diferentes tiendas Porque prefiero la

experiencia de
compra en la tienda
fisica

e
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 P. ;Cudles son las razones por las que compraste por Internet productos y/o servicios Diferencias dmvc’
durante HOT SALE 2023? Base Comprador Offline = 217. v Significativas \/

vs 2022



Categorias compradas durante
HOT SALE 2023 (

40%

Moda @B

Belleza y cuidado personal EP""

>~

) En el canal online, resalta la compra
de Modaq, Belleza y Cuidado personal,

asi como Electrénicos, las cuales son

categorias que se han mantenido

estables durante los Ultimos afos.

Existe una tendencia de crecimiento de compra de la categoria de Consolas y
videojuegos, impulsada principalmente por Hombres, con comportamiento de
compra omnicanal. Y una tendencia negativa para Muebles y decoracion.

23%
20% .
6% 4% v gy 13
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quest analytics

Categorias menores a 7%

Hosp_edaje
Alimentos no perecederos

Vehiculos

“Duices y botanas ardm

ovilidad urbana

A Mg
Instrumentos musicales

% 7% 7% 1% 7% 7% 7%
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Reporte de Resultados HOT SALE 2023

P. cQué productos y/o servicios compraste en internet durante HOT SALE
2023? Selecciona todas las que apliquen. Base comprador Digital 2023: 457.
Variable no comparables vs 2022 debido al ajuste en medicion.
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Las tarjetas bancarias son los métodos
de pago mas utilizados durante las
compras online de HOT SALE 2023. El
comprador omnicanal destaca en el uso
de tarjetas de débito y pagos contra
entrega.

i



Métodos de pago declarados

( )

Las tarjetas bancarias
contindan siendo los
principales métodos de
pago durante la campana.
Se observa estabilidad en
métodos de pago en
comparacion con la ediciéon
2022.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

Tarjeta de crédito
(Ej. BBVA, American Express, Rappi Card, Nu, etc.)

Tarjeta de débito
(Ej. BBVA, Santander, Ualé, Albo, Mercado Pago,etc.)

Tarjeta departamental
(Ej. Liverpool, Palacio de Hierro, etc.)

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

Saldo en cuenta en una eWallet
(Ej. Mercado Pago, Rappi Pay, etc.).

Depésito [ Pago por transferencia en bancos

Compra a plazo sin tarjeta
(Ej. Kueski Pay, Kredito, Aplazame, Mercado Crédito, etc.)

Pago en efectivo contra entrega
Tarjeta I monedero de regalo (Ej. Monedero Liverpool)

Pago con puntos de recompensas/bonificaciones/cashbacks

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

Pago con tarjeta contra entrega

@ netquest\\‘ qmv@

analytics

Destacan:

46% ABC+

Destacan:

a41% co.

Destacan:
12% 35-44 aros

Destacan:
12% Muijeres
9%
9%
Destacan:
9% 25-34 anos
Dest: E
9% co
8%
7%
o, Destacan:
4% S

Destacan:
3% C.0.

P. ¢Qué método de pago utilizaste para realizar tus compras por
Internet durante HOT SALE 2023? Base Comprador Digital = 457.

Diferencias
Significativas
v vs 2022

S~
C.0. = Compradores q!n\v/@
Omnicanal



Descuentos y beneficios
adquiridos

32%

(V]
©
X2
o
I3
o
>
N
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descuento

Compracon % de

-~ amv(;

netquest analytics

Beneficios adquiridos

descuento
24 meses o Er) la ed|C|or) 2023 de HOT SALE, Io§ descuentos 5
directos tuvieron mayor relevancia, en comparacion
18 meses 14% con otros beneficios. Los descuentos mayores a 40%
12 meses 37% son los que en esta edicion fueron mas
43% © FEEES 15% aprovechados por los comprgdores y se vuelven un
elemento clave para la decisién de compra.
6 meses 34%
3 meses 22%
+6PP
Destacan: Destacan:
29 /0 Mujeres NSE ABC+
21% 21%
Destacan:
25-34 anos " Destacan: |
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Reporte de Resultados HOT SALE 2023 P. ¢Cudles fueron las ofertas que aprovechaste para comprar por Internet durante HOT SALE 2023? _ d Diferencias dmvo
Base Comprador Digital 2023: 457 | Mencionaste que tus compras durante HOT SALE fueron a C.O. N Compradores A \/
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vs 2022



8 de cada 10 compradores se
sintieron seguros al comprar en
linea durante HOT SALE 2023.

oNT E }
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@ netquest\\‘ qu®

analytics

Seguridad al comprar en linea durante HOT SALE

Cada afo, la campana genera
confianza en el consumidor, donde
8 de cada 10 compradores (81%) se
sienten seguros o muy seguros al
comprar en linea durante HOT SALE.

Comprador

Destacan: Destacan:

La percepcidn de seguridad sigue NeE ABo comx
impactando la decisién de compra

durante la campanfa, donde el No

Comprador adn se siente inseguro, No comprador
resaltando la region de CDMX.

B Muy seguro(a) Algo seguro(a) Neutral m Poco seguro(a) m Nada seguro(a)
v e
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 P. ¢Qué tan seguro(o) te sentiste al comprar productos y/o servicios por Internet durante Diferencias qmvc’
HOT SALE 2023? Base Comprador Digital = 457 [ :Qué tan seguro(a) crees que fue comprar W Significativas ~

productos y/o servicios por Internet durante HOT SALE 2023? Base No comprador = 489. vs 2022



El método de entrega preferido
continUa siendo el envio a
domicilio, en donde ademdas 9
de cada 10 tuvieron envio gratis.

S



®» =

83% N%
Envio a mi domicilio Recoger directamente
en la tienda fisica
(ej. Sucursal, click & collect, etc.)

Destacan:
C.0.

FEl

[
9%

Envio a casa de un
amigo / familiar

amv@

@ .- amye
Métodos de entrega elegidos durante HOT SALE

El envio a domicilio continta siendo la opcién mas elegida por
los compradores. El envio a oficina [trabajo pierde relevancia
mientras que la recoleccién en tienda se posiciona como
segundo método preferido de entrega.

2, 2
A i fi o |
[ B i
9% 8% V¥ -4rp 4%
Envio a mi oficina / *Casilleros inteligentes

Recoger en punto de
retiro [ oficinas de

mensajeria (ej. oxxo,
estafeta, DHL, Redpack, etc.)

trabajo (ej. Amazon hub lockers, etc.)

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 —— - .
P. ¢Qué métodos de entrega elegiste para recibir tus compras por C.0. = Compradores Diferencias
Internet durante HOT SALE 2023? Base Comprador Digital = 457. Omnicanal w Significativas
vs 2022
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Usuario final de las compras
HOT SALE

70%
Destucan:
e
52%
Destacan:
25-34 anos,
C.0.
25%
Para mi Para mi familia Para mi pareja
Q5 - (™)
m . *
* -

« amve
@ netquest ©  analytics

Durante 2023, la campana ha logrado mantener el
interés de compra personal, asi como otros usuarios
finales, como la familia.

Destacan:
45-54 anos,
[eXeX
Destacan:
C.0.

12%

L -
[

Para mi mascota Para mis amigos
b‘

A8 (&‘)

/
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 — — -
P. ¢Para quién o quiénes realizaste las compras durante HOT SALE C.0. = Compradores A Diferencias

2023? Base Comprador = 516.
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@ netquest\

Motivadores para interesarse en HOT SALE
No compradores

Que se ofrezcan ofertas y descuentos
madas atractivos

Que mi compra tenga garantia en
caso de dafio o defecto

Destacan:
Mujeres

Que se ofrezcan mayores beneficios
(generacion de puntos,
bonificaciones, etc.)

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

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

52%

36%

28%

27%

25%

17%

13%

8%

W -4pp

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

amv@

analytics

Que el proceso de devolucion sea facil y

répido.

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

Que tenga mas difusién y comunicacion

P. ¢Qué tendria que suceder para que te animes a comprar productos y/o servicios por Internet

durante HOT SALE 2023? Base no comprador = 489.

Diferencias
Significativas
v vs 2022
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Esta seccion fue realizada en

Indicadores
comportamentales de
sitios de comercio
electronico

Da clic aqui iy
para ir al inicio



Indicadores Comportamentales

* Evolucién de las visitas a tiendas/marketplaces
online (Total y por Categorias)

« Contribucién en términos de visitas de las 3
principales categorias del eCommerce

« Alcance de la campana por tipo de industria

« Perfil demogrdfico visitas HOT SALE 2023

« Tasade conversion por industria y subcategoria

« Top 15 Ranking de los sitios de eCommcerce mas
visitados durante HOT SALE 2023

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 *S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen ﬂ




@ GFK

GfK Behavioral eCommerce es una solucién que nos permite
analizar datos de eCommerce desde la perspectiva del
consumidor/comprador provenientes de Netrica by Netquest.

Metodologia

+140,000
Panelistas  + Todos los niveles socioeconémicos. Periodo de medicion
activos * Participantes a partir de 15 anos de edad. HOT SALE 2023
* Perfilamiento con + 1,000 variables. ’
Nota: el reporte incluye datos de 2020 al 2022
Panel Se evaluaron categorias completas sin distincién de patrocinio

en la campafa. Muestra tendencias de la categoria.
Panel

Behavioral Penetracion de
visita y compra

Productos
considerados

Single Source: un solo Productos en el

panelista, diferentes fuentes carrito L .
de informacién para un La medicidn considera el

m andlisis 360°. Productos total del universo digital
@ comprados que se evalda a través de
o0

diferentes categorias.

- Trackeo 24/7 de su comportamiento en linea.
« Identificacion de los demogrdficos béasicos y
perfilamiento.

V1
3 $s

i,
T

- x
T

[~
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Nota: La medicién considera el total del universo digital que evaluamos en las diferentes categorias.



Glosario de categorias

Clasificacion de las tiendas y/o prestadores de servicio
que medimos en la metodologia.
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TRAVEL

Cupones

Cupones de ofertas en productos, servicios, o viajes
como Grupon o Peixe.

Entrega de comida

Entrega de comida a domicilio como UberEats.

Servicios de paqueteria y|
mensajeria

Entrega y contratacién de mensajeria.

Servicios de fotografia

Albumes digitales, revelado online, etc...

Boletos

Boletos de cine o eventos de entretenimiento.

Bienestar y bellezal

Reservas en centros de belleza y bienestar.

Recarga telefénical

Recargas de saldo en celulares.

Servicios de movilidad

Servicio de transporte tipo Uber, Cabify, etc..

Hoteles y alojamiento

Reservas de alojamiento en hoteles, casas y
habitaciones.

Aerolineas;

Contratacién de aerolineas.

Agencias de viaje online

Ofertas de viajes, paquetes, etc.

Transporte

Contratacién de transporte terrestre.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

SHOPPING

@ GFKK

Adultos|

Productos eréticos.

Subastas

Subastas online.

Accesorios y
autopartes

Productos para autos, motos y camiones.

Nifios y bebés|

Productos para nifos y bebés.

Belleza y cosméticos|

Productos de belleza.

Coleccionables

Productos coleccionables como tarjetas o
antigledades de arte.

Artesanias Materiales de papeleria y manualidades.
Cultura Libros, DVD's, CD’s, blue-ray, etc...
Moda| Boutiques dedicadas a la venta de ropa y calzado.

Home & Decor

Productos para el mejoramiento del hogar, ferreteria,
bricolaje y materiales de construccion.

Equipos|
(multicategoria)

Productos de tecnologia como Cyberpuerta.

Multicategoria

Tiendas online que tienen variedad de categorias
como Mercado Libre y Amazon.

Suministros de oficina

Suplementos para oficinas.

Mascotas| Alimentos y articulos para mascotas
. Medicamentos, cuidados de la salud, cuidado
Farmacial
personal, etc.
Deportes| Articulos deportivos como ropa, calzado y accesorios.
Supermercados Productos de despensa y consumo diario.

Juguetes| Juguetes, disfraces, accesorios, etc.

Videojuegos Videojuegos, consolas y accesorios.

Nota: La medicion considera el total del universo digital que evaluamos en las diferentes categorias.
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GFKK

Evolucion de las visitas a tiendas/marketplaces online

Variacién Porcentual (%)
vs enero de cada uno de los afos reportados

116
— Durante Mayo, el inicio la
103 campana, las visitas a las
2023 93 95 tiendas suelen incrementar;
e— sin embargo, este ano
105 presentan un aumento
2022 ab 94 —

histérico.

87

Cabe destacar que este
comportamiento también
esta dado por la
2021 88 97 87 100 consistencia presentada en
los meses anteriores, lo
cual es diferente a los anos
anteriores.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

amve
Nota: La medicién considera el total del universo digital que evaluamos en las diferentes categorias. \/



Fuente: app+ sitio web

@ GFK

Contribucion en términos de visitas de las 3
principales categorias del eCommerce

2021 vs 2022

Mayo [ 183
ors [ 26

Shopping - 177
Travel - 995

2022 vs 2023

. Sobre indexa
115 0 mas

Dado que el ecosistema digital
ha tenido una actividad
continuag, las contribuciones
siguen siendo altas, pero el
cambio mds radical se dio 2021
vs 2022.

Y aunque OPS tuvo un mayor
aumento, sorprende como
Shopping, la categoria mads

madura sigue ganando
notoriedad.

. Comportamiento esperado . Sub indexa

86 all4

85 0 menos

/
m Reporte de Resultados HOT SALE 2023 Nota: La medicién considera el total del universo digital que evaluamos en las diferentes categorias.
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Fuente: app+ sitio web @

Alcance de la campana

En términos de alcance, la campana
de HOT SALE 2023 tuvo un 68.7% de
alcance, teniendo una fuerte presencia
68.7 en el mundo online.

2023

% Alcance

26.6

9.3
]

Shopping OPS Travel

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

Nota: La medicién considera el total del universo digital que evaluamos en las diferentes categorias.
Informacién correspondiente al HOT SALE 2023: del 29 de mayo al 6 de junio.
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Esta seccion fue realizada en
colaboracién con:

¢ similarweb
OFFICIAL MEASURE OF THE DIGITAL WORLD

Indicadores de trafico
en TOP 300 sitios
participantes

HOT SALE

Da clic aqui I
para ir al inicio



¢ similarweb

OFFICIAL MEASURE OF THE DIGITAL WORLD

Con mads de 9 afos en el mercado Similarweb se ha
convertido en la plataforma oficial de medicién en el
mundo digital. Similarweb provee la informaciéon mas
confiable sobre cualquier sitio web, aplicaciones
moviles, mercados e industrias, ofreciendo una
visibilidad 360° del mundo digital. Similarweb te entrega
los insights que necesitas para tomar las mejores
decisiones, midiendo mds de 80 M de sitios web, mds de
4.7 M de apps, cobertura en mds de 190 paises, con
informacion de 210 industrias y mds de 1B de términos
de bUsqueda.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 ﬂ




Indicadores Totales

« Tendencia de visitas por hito de campana

« Crecimientos precampana vs campana

« Histoéricos 2020, 2021, 2022

« Perfil demogrdfico del visitante a sitios participantes
+ Indicadores de desemperfo web

Indicadores por tipo de Sitio
« Trdfico total y distribucién del trafico
+ Nivel de lealtad

Sélo VerSién « Perfil demogrdfico

oge « Canales de captacidn
Afiliados - Ranking Top 10

Indicadores por volumen de trafico mensual recibido
« Trdfico total y distribucién del trafico
+ Indicadores de desemperfo web

Indicadores de Apps
« Tendencia de descarga de apps y usuarios por dia
« Crecimientos precampana vs campana



@ ¢ similarweb

.
MetOdOIOQIa Métricas analizadas: KPIs de engagement (visitas, tiempo de

navegacion, pdginas consumidos y tasa de rebote, canales de
captacién de tréfico y fidelizacion)

Herramienta: Similarweb Se utilizd App Analysis para identificar el trafico y uso de las

Muestra: Top 300 sitios participantes en HOT SALE con mayor tréfico durante principales aplicaciones del mercado.
la campana. Calibracion por tipo de sitio realizada por AMVO. Para definir el tamano de los Marketplaces se utilizé Segments en la
Periodo analizado: 2020, 2021, 2022, 2023 suite de Digital Marketing.
*Tréfico histérico a sitios comparables vs 2023 \
- Panel de +2MM de Usuarios en México.
Segmentacion de sitios « Usuarios Web (Desktop + Mévil).
Por visitas promedio: LLLLELE LUl .« 48hr delay reporte de data
- Mas de 5 millones « Entre 100 mil y 500 mil de Data
* Entre 1 millén y 5 millones + Entre 50 mil y 100 mil
* Entre 500 mil y 1 millén * Menos de 50 mil * Proceso y calibracién de data en plataforma. )
Por tipo de sitio: *Machine Learning + Proveedores de informacion.
« Comercio >> Empresa que Unicamente comercializa productos y 7 9. -Separacion de lainformacion por Clusters y sub
servicios. TR industrias. )
» Marca Fabricante >> Empresa que fabrica productos y vende a través Data

de canales propios y terceros.
- Andlisis de Competencia en Marketing Intelligence

« Travel >> Empresas relacionadas a hospedaje, aerolineas, OTA's,

renta de autos, autobuses, paquetes turisticos, entre otros. + Andlisis por industria en Research Intelligence
« Servicios B2C >> Empresas que proveen servicios a través de internet * Segment Analysis para Marketplaces
(educacién, entretenimiento, telecomunicaciones, entre otros). - App Data Analysis

+ Seguros >> Empresas que proveen servicios enfocados en seguros

Andlisis no incluye sitios Servicios B2B, Medios de pago, ni Instituciones
Financieras o Fintech.

[~
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 CII'I'IV@
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Glosario de téerminos

Fuentes de trdfico: Es el tipo de accién que genera la visita a un
sitio. Los tipos de fuente de trafico son:

Directo: Cuando el usuario teclea directamente la URL de la marca,
usa marcador, autocompletar.

Organico: Proviene de un enlace originado por una palabra clave
dentro de los buscadores.

Pago: Se origina al generar campafas de pago en buscadores
como Google o Bing.

Display: Se genera al hacer clic en anuncios de banners surtidos en
Ad-Servers (DSP, Google Display Network, etc.)

Mail: Es el tréfico proveniente de un enlace generado dentro de un
correo electronico.

Referencia: Trafico generado por un link desde otro sitio Web.

Social: Proveniente de cualquier red social no importa si es trafico
orgdnico o de pago dentro de la misma.

Visitas: Numero de veces que un usuario accede a un sitio Web.

Usuario: Numero de personas que acceden a un sitio web en un
periodo determinado.

@ ¢ similarweb

Usuario Unico: Numero de personas que acceden a un sitio web, sin
tomar en cuenta la frecuencia diaria en la que acceden.

Duracién de la visita: Tiempo promedio en el que navegan en un sitio
los Usuarios. (Promedio de Tiempo x Usuario)

Paginas por visita: Paginas consumidas en un tiempo determinado.
(Total de visitas/Usuarios)

Tasa de Rebote: Porcentaje de visitas sin interés al sitio. Menos de 5
segundos en visita.

Fidelidad de Marca: Se toma en cuenta el porcentaje de usuarios que
visitan 1 sitio en exclusiva, 2 sitios, 3 sitios, 4 sitios y 6 sitios 0 mds.

Marketplace: Sitio Web que funciona como escaparate y directorio para
productos multimarca y multi-categoria, en el que negocios B2B y B2C
promueven y venden; utilizando la infraestructura digital, marketing,
logistica, comercial y financiera del mismo.

Keyword o Palabra clave: Término que origina una visita orgénica o de
pago. El empleo frecuente y estratégico de las mismas ayuda a mejorar el
tréfico natural y la optimizacion de campafas de pago.

Keyword Brandeado: Término que incluye intrinsecamente el nombre
de la marca, submarca, o nombre comercial de un articulo.

Keyword No Brandeado: Término que incluye sélo el nombre del
producto o servicio.

*Notas:

Visitas en Millones de visitas.

Tasa de rebote en porcentaje.

Tiempo de visita en tiempo decimal (ej. 2:40 = 2.6)

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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Indicadores de trafico total

TOP 300 sitios
participantes 2023




En HOT SALE 2023 se generaron en
promedio diario 22.5 millones de visitas
donde 72% fue realizado desde
dispositivos moviles

PONTE

S

Fuente: Similarweb. Tréfico histérico a sitios comparables vs 2023
Top 300 sitios participantes con mayor tréfico durante HOT SALE 2023



@ ¢ similarweb

TendenCia de ViSitqs tOta Ies La edicion 2023 mantuvo la tendencia de trafico que

Top 300 SitiOS pCIrtiCipCI Nntes mdS ViSitGdOS viene construyendo desde hace varios anos, donde

en 2023 se generaron en promedio diario 22.5
Millones de visitas, donde el 72% del trafico fue
recibido desde dispositivos moviles. Este afio resalta
la recuperacién del trafico durante los dias

Tréfico Total por dia intermedios de la campanfa,
De las visitas se realizaron (visitas en millones)
desde dispositivos moéviles,
afianzando la conectividad Duracién campana 2023

movil del visitante.

e} [Te) [Te) [Te) [Te) [Te) [Te) e} [Te) Te) [Te) [Te) Te} [Te) Te) [Te} [Te] [Te} [Te} fe] [Te} [Te] [Te} [Te} [T [Te} fe] [Ie} Te] [Te} [Te} (o] © [(e] o © [ © (o] o ©
o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o
O QL Q0 Q Q Q0 Q0 Q LQ L L0 Q0 98 Q0 9 Lo Qo Qo QL L L e 92 9 92 92 9 9 9 9 9 L 9Q Q0 9 9 9 9o 9o 9
o o o o o o o o - - - - - - - - - N o~ N N N N N o~ N (2] o o o o o o o o -
Visitas 2020 «ee @00 Visitas 2021 oo @0 Visitas 2022 e \/isitas 2023
/
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Top 300 sitios participantes con mayor tréfico durante HOT SALE 2023 Duracién campana 2021: 23 al 31 de mayo 2021 (9 dias)
Duracién campana 2022: 23 al 31 de mayo 2022 (9 dias)
Duracién campana 2023: 29 de mayo al 6 de junio (9 dias)

e e e . amvQG'
Fuente: Similarweb. Tréfico histérico a sitios comparables vs 2023 Duracién campana 2020: 22 al 30 de mayo 2020 (11 dias) \/



Esta seccion fue realizada en
colaboracién con:

RETAIL
coMPASS'Y

Analisis de
preciosy
descuentos



RETAIL
COMPASS

RetailCompass® es la empresa lider en latinoamérica
en el monitoreo de competencia del eCommerce. A
través de su app web analiza variables como
precios, surtido, disponibilidad, posicionamiento,
despacho, entre otras.

El monitoreo se realiza extrayendo informacién de los
sitios web, enriqueciendo la data y proveyendo
andlisis competitivo para que los retailers y marcas
puedan planificar y ejecutar sus estrategias
comerciales.

Cuenta con mds de 70 clientes a lo largo de México,
Chile, Argentina, Pert y Colombia.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 ﬂ




Indicadores Generales

« Distribucion de los rangos de descuentos

« Comparativa de descuentos vs otros mercados

+ Tendencia de descuentos por categoria de productos
« Tendencia de descuentos por jugadores

« Rango de descuentos por jugadores

Zoom: Electroy Linea Blanca

« Tendencia de descuentos por dia

« Tendencia de descuentos por subcategoria:
Microondas, Celulares, Computacion, Lavadoras,
Refrigeradores

« Tendencia de descuentos por dia por subcategoria:
Microondas, Celulares, Computacion, Lavadoras,
Refrigeradores

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 *S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen ﬂ




Metodologia

Categorias analizadas:

. : : . Belleza o Celisiel
* Medicidn comparativa online de 24 tiendas e- Moda + Cocina
commerce en México , + Refrigeracion
. Infantil + Celulares
* Alcance de seguimiento: +18,000 productos Supermercado . Pantallas
comparando descuentos de precios realizados Hogar * Microondas
* Periodo de medicion: Mejoramiento del hogar * Computacion
[Pre-campana: 12 al 22 de mayo 2022] Deportes

Electronica, Tecnologia y Linea Bl
[Camparia: 29 de mayo al 6 de junio 2023] ectronicd, fecnologiay Hined Elancd

Amazon Chedraui Claroshop  Coca Cola Coppel Costco Creditienda Despensa
Bodega Aurrera
El Surtidor Elektra La Comer Linio Liverpool Mercodo Onfee Palacio de Hierro
Libre Depot
Sam'’s . .
Club Sanborns Sears Sodimac Sony Store Soriana Walmart The Home Depot

‘ I~
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 qmv()\
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@Q COMPASS Y
Precio promedio online de ~ |
productos durante HOT SALE 2023 "de 116% doniro s Ios itios y categorios anaizadas

ganando asi 2 puntos mds que la edicion anterior.

Precio Promedio

l 6 0/ Productos con descuento
|
o $7,600 -0,3% —

Duracién campana 2023

X

$7,400
disminuye el preC|o §7.200
promedio delos $7.000
productos 56800 ~16%
$6,600
o .. L $6,400
Este afio se detectan minimas variaciones de
precios previo al inicio de la campafa, creando $6,200
asi una expectativa convincente para el $6,000
consumidor. $5,800
. ~ . $5,600
Una vez concluida la campana, los precios m ®m oD M mom o m momom oo oo oo om o m @
. . N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N
recuperan su tendencia previa a HOT SALE, 8§ 8§ § 8§ § § §8 8§ 8 &§ 8 &§ &8 &§ 8 &8 &8 &8 &8 8 8§
quedando +1% por encima de su precio original. 8§ 888888 88888 838388 88388 8
28888 3 8 & 88 »o>5 883 8 8 5 8

Nota: La muestra utilizada es de 18,5651 productos que estuvieron disponibles desde el 19 de mayo hasta el 6 de junio de 2023.

[~
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seccion fue realizada en
colaboracién con:

® emplifi

Indicadores

publicitarios
en Redes sociales

Da clic aqui iy
para ir al inicio



® emplifi

El unicornio digital que
trabaja contigo para
optimizar tus estrategias
de Marketing Digital, Social
Mediq, E-commerce y
Social Care.
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Indicadores Generales
+ Tendencia de interacciones por tipo de estrategia: ads, organic,
influencers.

Desempefio de campafias pagadas en redes sociales

+ Promedio de gasto de campafia por tipo de objetivos de negocio
+ Tendencia de CPC por aio

+ Tendencia de volumen de clics para call-to-action

+ Volumen de CPM por ano

+ Tendencia de CTR por dia

+ Tendencia de volumen de clics por afio

Desempefio de contenido organico en redes sociales

+ Promedio de gasto de campafia por tipo de objetivos de negocio
+ Tendencia de contenido generado por afo

+ Tendencia diaria por plataforma

+ Desempefio de objetivos por tipo de formato

« Formatos con mayor engagement

Desempefnio de Influencers

« Desempeiio de objetivos por tipo de formato

« Top de Influencers por Interacciones

« Contenido con mayor volumen de interacciones totales
* Marcas con mayor contenido sobre Live Shopping

+ Marcas con mayor volumen de interacciones en Live Events

*S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen ﬂ



Metodologia

El andlisis considera informacion y datos extraidos los siguientes
moddulos en Emplifi: Analytics, Benchmark, Content, Dashboard,
Influencers, User Generated Content(UGC) e Inspiracion.

@ & emplifi

Emplifi Customer
Engagement Platform

Fuente de datos: Empilifi

Plataformas: Facebook, Instagram, Twitter y Youtube (considera
data publica y privada ononimizodcg.

Periodo de andlisis: Semana previa (22 al 28 de mayo de 2023)
y semana del evento (29 de mayo al 6 de junio de 2023).

Universo del estudio: 13,012 piezas de contenido .
Territorio: México.

© e

Relevancia de Contenido

La relevancia se calcula a través del algoritmo Performance Prediction, desarrollado por Emplifi.

Performance Prediction es una calificacién que permite identificar y monitorear contenido de alto y bajo
rendimiento durante las primeras 72 horas de su publicacién, analizando las interacciones que estadisticamente,
recibird cada contenido con base en el promedio histérico de los Ultimos 6 meses del perfil evaluado.

Cada publicacién en Facebook e Instagram recibe una calificacion de A+, A, B, C y D (Donde A+ es la mdés alta, B
es la media y D la mas baja).

/ [~
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Desempeno de
Contenido
Orgdnico en
Redes Sociales




@ & emplifi

Instagram lidera las estrategias de engagement por 2do afio
consecutivo, promediando 2.2x mas interacciones promedio
que Facebook.

var%
Posteos Interacciones IntPromedio |nt. Promedio

Instagram se posiciona
como la plataforma lider en
engagement al promediar
615 interacciones por post;
mostrando la mejor relacion
entre volumen de contenido
e interacciones.

Facebook por su parte,
representa 60% del
contenido total del evento,
sumando 2.1M de
interacciones totales y
alcanzando 426 usuarios en
promedio por post.

PO @ D

/4 [~
Reporte de Resultados HOT SALE 2023 — - - - - P - CImV@
Fuente: Emplifi Social Media Marketing Cloud | Periodo de andilisis: 22 de mayo al 6 de junio de 2023. \/
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5.4% del contenido obtuvo calificacion A+ o A, el cual generé 53.6% de las
interacciones totales del evento en redes sociales

Los posts con calificacion A y A+ generan hasta 44x veces mas interacciones promedio
que el resto del contenido, incrementando +44% su eficiencia vs. 2022.

Distribucion de contenido por relevancia Distribucion de Interacciones por relevancia
(Porcentaje de contenidos) (Porcentaje de interacciones)

’7.9% 15.7%

69.6%
15.6%

® [ ] D
®A+&A B ®C "D At&A "B 8C

S~
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@ & emplifi

Las publicaciones evaluadas con grade D concentran el 72% del contenido
total, 84.8%, sin embargo, el contenido A+ y A llega a 6x mas usuarios.

Distribucion de contenido por relevancia Alcance promedio por relevancia de contenidos
(Porcentaje de volumen de contenidos) (Alcance promedio por contenido)

6,000 400,000

5,139

300,000
301,044

4,000

200,000

2,000

100,000

68,225

A+& A B c D

S~
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Desempeno de
Live Shopping




@ ® emplifi

+121% marcas incluyeron Live Shopping en sus estrategias para HOT SALE vs.

YoY

Tendencia de contenidos sobre Live Shopping

(Numero total de contenidos en Social Media)

400

+184%

crecimiento
(2022 vs. 2021)

Las estrategias de Live Shopping
tuvieron un crecimiento exponencial
en el dltimo ano.

Q
(w]
S +47% :
E +183% el Con 96 marcas nuevas integradas
e (2021 vs. 2020)
g 0 +20% e, en este modelo de venta durante
= e HOT SALE 2023, se publicé 184% més
Q - .
; 200 PR contenido relacionado con venta en
S lives vs. 2022.
:
= 100
s . 17
ob ~—— e
2018 2019 2020 2021 2022 2023
Al / N
W Reporte de Resultados HOT SALE 2023 o5 oiifi Social Media Marketing Cloud | Periodo de andlisis: HOT SALE 2018, 2019, 2020, 2021, amyv
2022y 2023, y semanas previas \./
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Esta seccion fue realizada en
colaboracién con:

an Onclusive company

scucha
ocial

Da clic aqui SANTE | &%/
para ir al inicio



an Onclusive company

Digimind es el software lider de monitorizacion de redes
sociales e inteligencia competitiva, disefiado para
marcas y agencias que desean acelerar la
transformacién digital a través de un enfoque insight-
driven. Reconocida por Forrester y Gartner, como la
mejor tecnologia de su clase, Digimind transforma los
ce rcq e datos sociales y en linea en informacién empresarial
procesable, lo que permite a los especialistas del

marketing planificar, ejecutar y analizar de forma
efectiva su estrategia de marketing.

Fundada en 1998, Digimind tiene oficinas en Ciudad de
México, Sao Paulo, Buenos Aires, Colombia, Nueva York,
Paris, Singapur y Rabat, que atienden a mdas de 700
clientes en todo el mundo, incluidos Linkedin, Sony,

McCann Worldwide y Lexus.
r;|i !‘!-ﬁ' /:

Mds informacion en www.digimind.com/es



http://www.digimind.com/es

« Desempeno pre-campana

+ Sentimiento general de la campana

« Sentimiento por plataforma

* Beneficios, métodos de pago y métodos de entrega

« Marcas mdas mencionadas

- Cuentas que realizaron mas posteos (Facebook,
Instagram, Web)

- Principales industrias (desglose de subcategorias
dentro de la industria)

« Principales instituciones Financieras & Fintech
(desglose de subcategorias dentro de la industria)

 Instituciones del Gobierno

« Pain points

« Tendencias.

« Conversaciones que marcaron el evento

Reporte de Resultados HOT SALE 2023 *S6lo a empresas que participaron en Encuesta Nielsen ﬂ
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Metodologia

Mediante la Escucha Social en la plataforma Digimind Social, se realizé el monitoreo en tiempo real de conceptos
asociados con la campafia del HOT SALE en México en los principales medios digitales, obteniendo informacién de las
comunicaciones online de los anunciantes pero también el buzz generado por usuarios, medios y otros jugadores.

Esta informacién fue clasificada por tematicas y analizada con el motor de IA que asigna el sentimiento, generando asi los
insights presentados a continuacioén.

Periodo:
Pre campana: 22 al 28 de mayo de 2023
Campana: 29 de mayo al 6 de junio de 2023

Menciones analizadas: Mds de 56.000
Pais: México

Medios: Facebook, Twitter, Instagram, Web, News, Video, Blogs

*No se tuvieron en cuenta ni TikTok, Linkedin, ni Twitch, redes que son mas fuertes en el segmento de 18 a 24 arios.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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Generales




Canales mads relevantes

n Facebook W |

49y,

27K
mentions

‘ ‘ : News
‘ I

1%

557
ntior mentions

/
W Reporte de Resultados HOT SALE 2023

Instagram
Ny

7%

4K
mentions

n\/ideo
I

0

213

mentions

@ ¢J digimind
an Onclusive company

Facebook con el 49% y Twitter
con el 40%, lideraron la
conversacion sobre HOT SALE

Con una participaciéon mds acotada
aparecen Instagram (7%), sitios
Web, Noticias y blogs (1%) y por
altimo, video y fotos con 0% de
participacion.

*El ano anterior, el canal mas relevante
fue Twitter con un 57%, seguido de
Facebook con 32%.

*El estudio no fue realizado en las redes
Twitch, ni TikTok, ni Linkedin.

T
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Principales hashtags ropzodetashiags

Alta concentracién de
menciones vinculadas
con el hashtag #HOT
SALE

@ ¢J digimind
an Onclusive company

En un segundo lugar se
ubican los hashtags
asociados a:

* Descuentos
* Promociones
e Ofertas

Dentro del TOP 20

aparece MODA/FASHION
y HOGAR/MUEBLES como
una categoria relevante.

Hashtags Mentions -
1 #hotsale — 23K
2 #hotsale2023 | 3K
3 #descuentos | 2K
4 #ofertas I 1K
5 #hotsalemx 1 1K
6 #promociones I 1K
7 #mexico | 1K
8 #pontehot I 945
9 #promo I 659
10 #descuento \ 636
1 #promocion \ 553
12 #daelclic \ 545
13 #moda \ 502
14 #cdmx \ 491
15 #sale 476
16 #hogar \ 466
17 #muebles \ 464
18 #oferta \ 362
19 #decoracion \ 318
20 #fashion \ 315

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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Principales hashtags :coneno

#pontehot se propuso
en esta version como
hashtag de campana 'y
tuvo gran acogida,
durante el evento se
utilizé en 945
menciones.

Este hashtag fue
utilizado propiamente
por HOT SALE y por
marcas con productos
de libreria, articulos de
belleza, productos para
mascotas, entre otros.

an Onclusive company

@ ¢J digimind

Reporte de Resultados HOT SALE 2023

Hashtags Mentions -

1 #hotsale 23K
2 #hotsale2023 | 3K
3 #descuentos | 2K
4 #ofertas I 1K
5 #hotsalemx I 1K
6 #promociones | 1K
7 #mexico | 1K
8 #pontehot | 945 |
9 #promo I 659
10 #descuento \ 636
1 #promocion \ 553
12 #daelclic [ 545
13 #moda \ 502
14 #cdmx \ 491
15 #sale \ 478
16 #hogar \ 466
17 #muebles \ 464
18 #oferta \ 362
18 #decoracion \ 318
20 #fashion \ 315




n @ QJ digimind
an Onclusive company

Conceptos destacados

Se hizo viral conversacién sobre descuentos en
videojuegos

Nube de Palabras

Anasoclash

Baratos De Amazon 06dlg0 Hotlana23 T Demostrativos Como los hashtags, las

Descuento principales conversaciones

del HOT SALE se centraron en
Descuento Adicional | Descuentos mmm

las promocionesy
descuentos.
m Hotsale2023 También hablaron de
Mascarilla De Sandia m Nintendo Switch opciones de pago y de
Productos Baratos promociones bancarias.

Promociones Bancarias | Promocién , :
Sandia De Garnier

Tarjeta De Crédito Tus Productos

[~
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Principales clusters

Estos conceptos también se observan en los clusters que permiten analizar las tematicas mds comentadas:
descuentos, medios de pago, formas de contacto, etc

——Dia Dias Decoracion
H o|:s_a I e i i E Apartado Max ‘
\ \ Hotsale2023 ) \ | Transferencia
\ Mariorarar: ) ‘
\ Linea N 1as \ |
) l 94 \ Bancarias’De Hotsale ,....cocee \_ |
Encuentras Precios—Tus Poductos—Productos Favoritos ~\ \| B\ /
Z ¢ S\Ji A e—TuunichCuarzos
“Descuento Envios
Promociones Ve % ‘ Tendenclas/// \
ompréiio Tends, Descuéntos ‘ /| RepobleaMesicana

ecios Inigualable:

[ |
[
Minerales |
Paralapared

/ [~
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@ ¢) digimind
an Onclusive company

Sentimiento

Sentiment NET Sentiment
E Negative Neutral . Positive
2 K mentions 1 K mentions 20 K mentions
9% 5% 86%

Nota: 32628 of 55724 mentions without sentiment are not shown in this analysis. 100 P 0 S | .I_ IV E 100

Durante el HOT SALE predominé el sentimiento positivo, impulsado principalmente por las comunicaciones de |
anunciantes, resaltando principalmente los beneficios al hacer compras durante este periodo de tiempo.

*En comparacion a la version 2022 de HOT SALE, decreci6 el sentimiento negativo, tanto en cantidad de
menciones con 4k, como en porcentaje en un 8%.

[~
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n @ ¢J digimind

L] L] an Onelusive company
Sentl m |ento Durante HOT SALE predomind el sentimiento positivo

Conceptos Positivos 86% Conceptos Negativos 9%

Concepts associated to Positive

Concepts associated to Negative

Descuento
Descuentos | Hot | [ Hot _

Cotle [

Maldita Inflacion
sale. @ Yano alcanza para nada makdita inflacién estol arto!
o Mienio O

Sandia De Garnier Pesos De Mandado
=

promociones del Hot Sale 2023 Z JOMLLY
ohorsale

5365 m.-2un. 2023 63 Sl Anpociceinns

REVPONUNE MX
Hot Sale 2023: Bolsos de lujo

LI TN IR PR

o Megusta O Comentar 2 Compartic ©-
5] a o (] 2

[~
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Z 06§

@ ¢J digimind
an Onclusive company

El uso de emojis muestra que el evento fue
atractivo, demostrando emociones positivas,
destacando descuentos y emocion al
comprar.

# Sergio Pérez & B
SochecORE gt aue sprovechs ot levartsHOY todos s evartos @porase
vos &

W jAcelera tus compras con Banorte! Este Hot Sale, paga con tu Tarjeta
de Crédito Digital y @Banorte mx te regresa hasta $9,000 pesos + 10%

adicional, i tienes tu nmina con elos. Actva a promocion
W Aplican restricciones.

PONTE L3 EN SHEIN

5010 4 Le X
(o))
?ALE

TARJETA
DE CREDITO

DIGITAL

$ 9,000 + 10% scicions

pesos. a lo ya bonificado.

DIAY

T ENVIIJ Pumségpmmus

GRATIS

-‘5% | mmxus

2023 - 1577 mil Reproducciones

a5 2110 Mogusta

(o} 2 V] ] &
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Imélgenesl Memes destacados

Usuarios resisten a la tentacion de HOT SALE 2023 con memes:

Noticias Sin Saliva e David Gonzalez
Javier Jimenez 2dejunioalss 1302-@ “, @davimpo
@Jimenez95C *Yo publicando que no necesito nada del hot sale®

YO SALIENDO DE ELEKTRA CON MI TELE A PAGAR A 25 ANOS: Yo:
Ya no necesito nada del Hot sale * Ya no necesito nada del Hot sale * Ya . No necesito nada del puto HOT SALE! ¥
no necesito nada del Hot sale * Ya no necesito nada del Hot sale * Ya no

necesito nada del Hot sale * Ya no necesito nada del Hot sale *

Tmb yo:

#me

3:52 p. m. - 1jun. 2023 - 21 Reproducciones

o 0 Q R

>
.

3:40 p. m. - 5§ jun. 2023 - 44 Reproducciones

o) Me qusta © Comentar 2 Comparti ®-

o u Q R &
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Beneficios, métodos
de pago y métodos
de entrega




@ ¢J digimind
an Onclusive company

Beneficios

Cuando hablamos de beneficios, hubo una alta a
Concentracién de menciones en “DESCUENTOS” en un Dias felices cerquita del mar [[2J con este calor sélo pienso en volver a la playa y este tip les vaa
I

b . X A interesar Les recomiendo aprovechar el mes de junio para comprar sus vuelos para una escapadaala
Seg undo escald n, pero con amp lia distanci Q, aparecen playa o destino de verano porque las promos de Hot Sale de Volaris estan on fire hay vuelos hasta con
.. p . . 70% deorran al sitio web de @viajavolaris y aprovechen los descuentos hasta el 6 de juniol
beneficios como Envio Gratis Yy Meses sin Intereses. #AmaVolaris Cuentenme, ¢a donde les gustaria irse de vacaciones? .. ... #volaris #travel #travelblog

#puertoescondido #oaxaca #mexico L <

Hoy es jueves y ya lo sabes, jes dia de cupones den Shopee! 4, .~

Aprovecha y ahorra en tus compras s

4@ Te esperamos en nuestra app: https://shopee.com.mx/m/hot-sale-envio-gratis-jueves.

Descuento #ShopeeMX #HotSale #HotSaleMX #cupones #ofertas #descuentos

. . 0,
Envio gratls El 70 /o delas Este matchy azul va perfecto contigoQy Ultimos dias del ‘Hot Sale 2023' en CASA DE LAS LOMAS.
menciones estdn Compra en este Hot Sale con hasta 30% de 20+30% de descuento en toda la tienda, meses sin intereses y
o ; lad descuento + hasta 9 bancarias. Catalogo completo en .. &
MGSES sininter... vinculadas con pagando con tus tarjetas Liverpool. Lo necesito n::a”i I?Zﬂniik
descuentos bit.ly/3MDOBDk o

#Economia| El Hot Sale, los 3X2 en tiendas departamentales, los primeros descuentos en
tiendas de ropa, es la temporada de locura y de riesgo para tu bolsillo i 3

Bonificaciones &B
2x1 / 3x2 1555

15% de bonificacién en compras a 13 o0 18 MSI, o|Puntos dobles pn
Puntos ‘@ compras a una sola exhibicién. Pagando con tu Tarjeta de Crédito
Digital BBVA
Tarjeta de regalo

#HotSale Obtén 100 pesos GRATIS en la compra 500 pesos o mas en
tarjeta de regalo de Amazon y recibe 100 pesos en tu cuenta. El truco es

enviarte la tarjeta a tu propio correo.

S~
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En HOT SALE, el efectivo, las tarjetas
de crédito/débito y las
transferencias/depésito fueron los
métodos de pago mas comentados.

‘)r‘/&-‘\.
e

—,oNTEj y

Hot
ALE
N / 2



Métodos de Pago

Los distintos métodos de pago
disponibles para realizar compras
durante HOT SALE tuvieron un
volumen de menciones similares,
repartidas principalmente en:

* Efectivo (37%)
* Tarjeta crédito/débito (34%)

Y con valor mds cercano:

* Transferencia/deposito (24%)

@ ¢) digimind
an Onclusive company

0 % (13 mentions)

Digital wallet / pago por movil \

Criptomonedas
1 % (37 mentions)

Tarjeta de prepago / regalo
3 % (73 mentions)

/ /

Transferencia / depésito
24 % (655 mentions)

/

Tarjeta de crédito/debito
34 % (931 mentions)

1

Creceun7%en

la conversacion

con respecto al
afio anterior.

Efectivo
37 % (1,002 mentions)

L)

Crece un10% en

la conversaciéon

con respecto al
afo anterior.

Reporte de Resultados HOT SALE 2023
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En HOT SALE, el método de entrega
principal fue el envio a domicilio. El
ano anterior fue recoger en tienda.

i



@ ¢) digimind
an Onclusive company

Métodos de Entrega

Con respecto a los métodos de entrega, la mayoria de
posteos ofrecian la posibilidad de envio a domicilio: @

2de junio a les 18:38 - @

iLas promaciones mas HOT estén aquit
No te pierdas nuestro 3x2 en tus destilados favoritos por #HotSale & & &)

ity ws/G.JBe

Casillero inteligente 3 “Promaociones exclusivas do Tienda en Linea®
2 % (9 mentions) |

Recuerda que contamos cseMcm de PlckUp para recoger en sucursal,

Recoger en tienda
19 % (73 mentions)

!

Decrece un 36%
en la conversacion
con respecto al
afo anterior.

) Mequta O Comentar P compurtc @

@ s

Crece un 35% en

la conversacion

con respecto al
afo anterior.

L)

Envio a domicilio
79 % (308 mentions) o Me gusta O comentar # Compartir ©-

©0 50 5 comentarios 1vez compartido

& Meguta O comentsr # Compan @+

Con respecto al ario anterior, cambia el protagonismo en los métodos de entrega y entra como principal actor la entrega a
domicilio con un 35% superior este afo. En cuanto a recoger en tienda, con respecto al arfio anterior, la conversacién
disminuyd un 36%. En esta categoria, las marcas estuvieron compartiendo la posibilidad de entregas a domicilio de los

productos adquiridos durante el evento.

S~
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Hallazgos
por tipo de
industria




Al igual que la versidon anterior,
la industria Retail es sobre la que
mas se hablé durante HOT SALE,

convirtiéndola en la categoria

protagonista.

o:f
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an Onclusive company

Principales industrias

18,065

Dentro de las principales
industrias, la del Retail fue la que
generé mdas menciones en el HOT
SALE: 71%

Creceun 3% enla
conversacién con

Durante este ano también, se
respecto al ano

notd un crecimiento del 3% de la

conversacion sobre servicios anterior.
B2C, en relacién a la version 2022 t
de HOT SALE.

3,728

2,327
15% 1,130
O, (]
2%
Industrias Retail Industrias Financiera Industrias Servicios Industrias Servicios
B2C B2B
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Principales
Instituciones
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Principales instituciones

A nivel institucional, las financieras lograron mayor visibilidad en el HOT SALE

2,532

1,045
538
Instituciones Instituciones Instituciones de
Financieras Financieras B2B Gobierno

& Fintech

/
m Reporte de Resultados HOT SALE 2023



Gracias.

Para mds informacién y/o solicitudes sobre
reportes sindicados HOT SALE, escribenos a:
estudios@amvo.org.mx
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