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La version extendida de este estudio es un beneficio exclusivo de los Afiliados a la
Asociacion Mexicana de Venta Online y Empresas Participantes en la campana. Si
deseas tener acceso a esta informacion, afiliate con nosotros.

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

Expectativas de compra durante El Buen Fin 2023

8 de cada 10 encuestados declaran tener interés de compra de productos y/o servicios durante
la edicién 2023 de El Buen Fin. El segmento que mds resalta con intencion de compra son los
hombres, de 35 a 54 afos, de un perfil bancarizado. La gran mayoria declaré que han
comprado durante la campana de El Buen Fin en ediciones anteriores, mientras que para 1 de
cada 10 es la primera vez que comprard durante la campana.

Las principales razones de compra durante la campaia contindan siendo el aprovechar las
ofertas y descuentos, seguido de una percepcion de encontrar una amplia variedad de
productos durante la temporalidad. Por otro lado, la madurez de la campafa ha permitido que
los potenciales compradores estén planeando sus compras y hayan ahorrado para poder
adquirir los productos que desean durante la campana, este comportamiento estd creciendo
de manera constante en comparacion con el aio anterior.

Por otro lado, resalta que el 94% de los potenciales compradores planean interactuar con el
canal digital y el canal fisico al momento de buscar y adquirir sus articulos. Las razones de
compra en linea resaltan atributos naturales del canal, como ahorrar tiempo y traslado a
tiendas, asi como evitar aglomeraciones en tiendas fisicas.

6 de cada 10 compradores de El Buen Fin 2023 inicia la bUsqueda de sus compras potenciales
por Internet hasta con 1 mes de anticipacion, evidenciando el segmento proactivo del
segmento reactivo quién comienza sus bUsquedas con pocos dias antes del arranque de la
campana o ya durante la misma.

El comprador potencial esté interesado en adquirir productos de 6 categorias distintas, en
donde destacan Moda, Electrénicos y Viajes. De manera tendencial, incrementa el interés en
distintas categorias, en donde hay diferencias generacionales. Aquellos de 25 a 34 afnos
estdn interesados principalmente en categorias de Moda y Belleza, mientras que los de 35
a 44 anos planean comprar Electronicos y finalmente el grupo de edad de 45 a 54 afnos
estd interesado en adquirir Viajes.

Entre los sitios con mayor intencién de compra se encuentran los Pure Players. Sin embargo,
se observa crecimiento en interés por las compras en tiendas Brick & Click Multicategoria,
lo cual sostiene la intencion de compra omnicanal de la camparia El Buen Fin.

Entre los métodos de pago, la Tarjeta de Crédito continGa siendo la preferida entre los
compradores potenciales. Pero hay otros métodos como la Tarjeta de Débito y la Tarjeta

departamental y otros métodos de pago no bancarizados que toman relevancia en interés de
uso vs el afo anterior. Por otro lado, existe gran oportunidad para reforzar el uso de métodos
alternativos a la Tarjeta de Crédito y Débito. Las compras a plazo sin tarjeta son una
oportunidad para aumentar la frecuencia con la que compran en lineq, volviéndose aln mas
relevante en comparacién con 2022.

Por Ultimo, si bien el envio a domicilio es el preferido para sus compras durante la campafia,
vemos un crecimiento de los métodos de recoleccién. En esta edicién de El Buen Fin 2023, existe
especial interés en la recoleccién en casilleros inteligentes.

En cuanto al segmento que no planea realizar compras, destacan barreras de compra como la
incertidumbre por los ingresos y el poco tiempo para hacer compras. Sin embargo, uno de los
motivadores para poder comprar se centra en temas de financiamiento y encontrar mds
opciones de pago.
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*Seccion Exclusiva Afiliados

amve

analytics

.
S\

amv
mvG



Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 ﬁ

Expectativas
de compra
durante El
Buen Fin 2023



Metodologia

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

Base Total: 1,014 encuestas completas

Levantamiento: Agosto 2023

Representatividad: Nivel nacional (areas Nielsen)

Zona Bajio
Aguascalientes, Jalisco, Guanajuato, Colima,
Michoacan.

Zona Centro
Hidalgo, Querétaro, Morelos, Estado de
México, Tlaxcala, Puebla, Guerrero.

Zona Sureste
Chiapas, Campeche, Yucatdn, Quintana Roo,
Veracruz, Oaxaca, Tabasco.
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Zona Noreste
Baja California Norte, Baja California Sur,
Sonora, Sinaloa, Nayarit.

Zona Norte
Chihuahua, Coahuila, Durango, Nuevo Leén,
San Luis Potosi, Tamaulipas, Zacatecas.

CDMX

Nomenclatura

Diferencias Significativas
A vs Re i
porte de Expectativas
v El Buen Fin 2022

t Tendencias vs Reporte
de Expectativas El Buen
Fin 2022

A

1}

Diferencias
Significativas vs Reporte
de Expectativas

HOT SALE 2023

Tendencias vs Reporte
de Expectativas
HOT SALE 2023

g



Definicion de categorias

Accesorios para el cuidado del hogar (Cestas, escobas, cubetas)

e

&)‘

[
)
W

Accesorios para mascotas

©

#%|  Alimento para mascotas

Alimentos congelados (frutas, verduras, etc.)

(k]

Alimentos no perecederos (enlatados, pastas, azdcar, sal, etc.)

Alimentos perecederos (Idcteos, huevo, carne fresca, pescado, etc. )

d G

=
%

Arte y manualidades, libros y papeleria
Articulos de lujo (relojes, perfumes, ropa y calzado de lujo, lentes de Iujo etc.)

Audio, Televisién y Video (bocinas, pantallas, etc.)

D & 41

Automotriz (autopartes, refacciones, accesorios, etc.)

&2
pos
@

Bebé (articulos para nifios, roba para bebé, formula para lactantes, etc. )

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

oy &P
E!im =

E;

t B @

o
(]
£

g8 & [ 2
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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 masica, 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.)
Electrodomésticos grandes y linea blanca (estufas, parrillas, etc.)

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

X PR

@)

i & B [

Fotografia (camaras, equipo profesional, etc.)
Hospedaje (hoteles, hostales, hospedaje alternativo, etc.)
Instrumentos musicales (Ej. Teclados, guitarras acdsticas o eléctricas, etc. )

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

Q
@‘
fe]>

Juguetes

>
2
O,

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

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

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

o @ ¢9 {2

&
o

B 48 %o g

€4G)
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Optica
Servicios de Bienestar personal ( terapias, gimnasio, SPA, etc. )

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

Servicios de suscripcion (Ej. series, peliculas, documentales, televisién de paga,
musica, etc.)

Servicios especializados (Freelancers, Software, etc.)

Servicios Financieros (Ej. contratacién de seguros para autos/vida, fondos de
inversién, tarjetas de crédito o débito, etc.)

Servicios médicos (pago de estudios, consultas, etc.)

Tabaco y Accesorios

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

Vehiculos (autos, camionetas, motos, etc.)

Viajes y transporte (boletos avién, boletos autobus fordneo, paquetes turisticos,
etc.)

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023
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8 de cada 10 internautas tienen
pensado adquirir algdn producto y/o
servicio durante El Buen Fin 2023.

ﬁ Estudio de Venta Online El Buen Fin 2023

P. ¢Qué tan probable es que compres productos y/o servicios durante El Buen Fin 2023?
RU. Base Total = 1014.
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Probabilidad de compra

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

8 O o/ de los internautas tienen pensado comprar productos/servicios
O durante El Buen Fin 2023.

Algo i
probable |

Muy probable
52%

Neutral
A
8 de cada 10 internautas planean comprar durante
la campana en su edicidon 2023. Aumenta la baja boco
probabilidad de compra en comparacién con el Nada probable
afo anterior. probable 8% A
S
ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 ; — . CIMV(‘)\
P. gQge tqr\‘proboble es que compres productqu y/o servicios durante El Buen Flh. 2023? RU. Base Total = 804. A pifcrencias Significativas vs Reporte \/
P. ¢C6mo piensas comprar productos y/o servicios por Internet durante El Buen Fin 2023?. RU. W 4e Expectativas El Buen Fin 2022

Base Comprador Buen Fin = 597.
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La intencion de compra de El Buen Fin refleja una tendencia de
crecimiento. Durante 2023, los segmentos indecisos impactan la
intencion de compra.

La intencidn de compra de la campana ha generado mayor . .
alcance en cada edicién. Durante 2023 se observa una IntEnC|on de comprd
estabilizacion de la tendencia que venia experimentando 79% 83% 85% z;'/.,

posterior al periodo pandémico.

100%
Intencion de compra 90%
100% babl
80% B Muy probable
90% 82A°/ 85% hd 2%
- 80% . 70% ' Algo probable
80%  J2% T g Neutrcl
70% Tendencia de 60%
crecimiento MW Poco probable
60% 50%
36% B Nada probable
50% 40%
. 28%
40% 30% 25% 30%
8 % v v .
30% 20% 9% | ! / . 3
5 1 La caida en intencién
20% 0 19y A )
° 10% 7% 6% | , de compra se refleja
0% Contexto pandémico 5% A | EIA ® | enlossegmentos
° 5% 4% ! ° | indecisos.
0% 2 ! :
2020 2021 2022 2023 [
2020 2021 2022 2023
ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 CIHINC\
p P. ¢Qué tan probable es que compres productos y/o servicios durante El Buen Fin 2023? RU. Reporte de D Diferencias Significativas vs afio anterior \/

Expectativas de compra durante El Buen Fin 2021y 2022.



Las tendencias marcadas por las barreras de
compra indican una mayor confianza en las
promociones y un menor impacto de la
situacion econdmica e inflacion.

ﬁ Estudio de Venta Online El Buen Fin 2023 -
P. ¢Cudles son las razones por las que no co
ase

B No Comprador = 165
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Barreras de compra durante El Buen Fin

La confianza en las promociones se robustece en comparacidon con otras ediciones. También se derriban barreras de
compra por la situacién econdmica actual y la inflacidn, aunque incrementa la incertidumbre de sus ingresos y la falta de

tiempo para comprar.
No confio en las promociones de El Buen Fin _ 45% ¥

La situacion economica actual y la inflacién me impide poder comprar _ 25% §
Prefiero esperar otro tipo de promociones y ofertas _ 24% §
No tengo dinero para comprar en estas fechas _ 22%

Tengo incertidumbre de mis ingresos - 16% 1
No tengo tiempo - 7% %
Me da miedo que mi compra no sea lo que esperaba . 5%
No tengo tarjeta de crédito o débito para poder comprar en Internet . 5%
Me da miedo que el proceso de cambio o devolucion sea complicado . 4%
Me da miedo que mi compra llegue dainada . 4%
Me da miedo que no llegue mi compra I 2%

No tengo a nadie que reciba mi producto I 2%

Multiplicidad: 1.7 .
amvGe
~/

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023

P. cCudles son las razones por las que no comprards productos y/o servicios durante Buen Fin 2023? RM. t

Tendencias vs Reporte de
Base No Comprador = 165.

Expectativas El Buen Fin 2022
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Las tendencias marcadas por las barreras de compra indican una analytics
mayor confianza en las promociones y un menor impacto de la
situacion econémica e inflacion.
Las bOrrNGrOS hiSthiQGS de la No confio en las promociones La situacion econémicay la
campdnd son prmmpolment.e la inflacion me impide comprar
desconfianza en las promociones 60% 55% 529 60%
y el impacto econémico e 45%
inflacion. Sin embargo, son valores 40% 20% 34%
que han logrado disminuirse 25%
edicion tras edicion. 20% 0% S
. . variable
Por otro lado, la incertidumbre en o o en 2022
los ingresos muestra una ’ ’
tendencia positiva en 2023, pero 202] 2022 2025 202] 2022 2025
no se ve afectada por la falta de
dinero para comprar, sélo una Tengo incertidumbre de mis No tengo dinero para comprar en
indecision del comprador por ingresos estas fechas
dénde gastar su dinero. 60% 60%
40% 40% - 4
22% ' : 2o% 22
20% l 14% 16% 20%
m B
2021 2022 2023 2021 2022 2023

. . : VO
Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 : ; — _ amv(QC
P. sCudles son las razones por las que no comprards productos y/o servicios durante Buen Fin? Fuente: Reporte Tendencias vs Reporte de ~/
de Expectativas de compra durante El Buen Fin 2021y 2022 t Expectativas El Buen Fin 2022



Atributos para la consideracion de compra

B amve!
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durante El Buen Fin

Los motivadores para comprar
durante la campana ya no solo
son las ofertas y descuentos
atractivos, ya que la campafa ha
logrado consolidar una buena
percepcidon de estos entre los
compradores potenciales. Los
elementos que impulsarian la
compra se centran en métodos de
pago y financiamiento.

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023

Que se ofrezcan ofertas Yy descuentos mds atractivos _ 67% ‘
Que se ofrezcan mas formas de financiamiento (meses sin intereses, o
pago de contado con descuento adicional, compra ahora y paga después, etc.) 36 Yo f
Que se ofrezcan mayores beneficios (generacion de puntos,
bonificaciones, etc.) 32%

Que se ofrezcan mas formas de pago ademas de la tarjeta de - 18% f
débito o crédito °

17%
Que las compras tengan garantia en caso de dario o defecto - °

Que se tengan formas de pago mas seguras (solicitud de pin, . TI%
autenticaciones, biométricos, etc.)

Que el proceso de devolucion sea fécil y rapido . 9%

Multiplicidad: 2.0 /~ A

P. ¢Qué tendria que suceder para que te animes a comprar productos y/o servicios por Internet t Tendencias vs Reporte de \/
durante El Buen Fin 2023? RM. Base No Comprador = 165. Expectativas El Buen Fin 2022
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Razones para comprar durante El Buen Fin 2023

La campana de El Buen Fin ha sabido construir una buena percepcion de descuentos y promociones durante la
campana. Las personas reconocen que esta campana ofrece una amplia diversidad de productos, ademas de contar
con las mejores promociones y descuentos del afo, lo cual se refleja en los principales motivadores de compra durante
la temporalidad. Por otro lado, crece el interés por ahorrar y planear sus compras para esta temporalidad.

1
1
[}
1
1
1
1
Porque El Buen Fin ofrece una amplia variedad de productos y — 54% 4 |
servicios. :
|
Tiene mejores promociones y descuentos que en otras _ 44% |
campanas de descuentos que ocurren en el ano. ° :

1

Para comprar varios articulos haciendo rendir mucho mi dinero. _ 25%

He planeado o ahorrado para adquirir lo que quiero durante esa
campana. (RN 22% &

La campaiia se acomoda justo cuando necesito mis compras. _ 21%

Porque no he podido comprar en otras campafias del afo. - 8% 4

Otro. I 1%
. . . I~
Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 : — - : : mvQG
P. Indicaste que ya has comprado productos y/o servicios durante El Buen Fin, por favor selecciona t Tendencias vs Reporte ~

de Expectativas El Buen
Fin 2022

las razones por las cuales compras durante esta campana. RM. Base Comprador Buen Fin = 639.
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Compradores NnUevos y recurrentes

Si bien la mayor parte de los compradores potenciales de la
campana declaran ser recurrentes, hay un crecimiento de la
proporcion de nuevos compradores durante El Buen Fin 2023
empujado por demograficos de edades mayores a 45 afos.

89%"
Ha comprado

en ediciones pasadas de
El Buen Fin

"N%

o

Es la primera vez que
comprarda durante

El Buen Fin

Destaca:
+45 anos

Destaca:
35 a 44 anos

S
ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 — CIMV(‘)\
P. De acuerdo a tu experiencia, dirias que... RU. ~/

! A Diferencias Significativas vs Reporte
Base Comprador Buen Fin = 597. de Expectativas El Buen Fin 2022




Canal de compra

Los usuarios que tienen planeado realizar compras
durante la campana, declararon que prefieren
hacerlo a través de la interaccidn de canales tanto
fisico, como digital. Mientras que 3 de cada 10 tiene
pensado realizar sus compras exclusivamente en el
canal digital.

Piensa comprar sélo
en internat

94% de los compradores
piensan comprar durante El Buen Fin
combinando el canal
fisico y el canal digital.

amvC

analytics

o
6%
Piensa comprar sélo
en Tienda Fisica

Canal de compra

o |
67% :
Piensa compraren
ambos canales
(Tienda Fisica + Internet) !

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023

Base Comprador Buen Fin = 639 . *Variable Nueva

P. ¢Cudl es el canal donde piensas comprar productos y/o servicios durante EL BUEN FIN 2023? y ¥

Diferencias Significativas vs afo anterior
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El comprador potencial de El Buen Fin aumenta su
interaccion entre ambos canales, donde 3 de cada 10
piensan utilizar el canal online Gnicamente.

Canal de compra pensado

100% ) )
Sélo en internet

90%
B Ambos canales
80%
W So6lo en tienda
fisica

70%
60%

50% -
» Cada vez mds, el potencial comprador combina su
1
1

40% intencién de compra entre canales fisicos y digitales,
30%  demostrando asi la contribucion del canal digital a
1 . ~ o e
' las operaciones de una campana tradicionalmente
20% _! en puntos fisicos.
10%
0%
2023
ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 qn/WO\
P P. ¢Cudl es el canal donde piensas comprar productos y/o servicios durante EL BUEN FIN 2023? A Diferencias Significativas vs afio anterior ~/

Fuente: Reporte de Expectativas de compra durante El Buen Fin 2021y 2022
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Top 5 razones de compra online durante El Buen Fin

Los beneficios que otorga el canal, asi como
una mejor percepcidén de descuentos son los

58%
principales drivers que motivan a los
compradores a adquirir productos en el canal

58% online.

Ahorro tiempoy 580/
(]
traslado a la Porque Internet
tienda fisica. tiene més
promocionesy 43%
descuentos que Para evitar
en tienda fisica. aglomeraciones 320
! o /o
en tienda fisica Porque puedo

comparar precios
y variedad en
Internet antes de
comprar.

Porque tiene
mejores
facilidades de
pago (Meses sin
Intereses, pagos
diferidos, etc.)

Multiplicidad: 5 S
amvGe
~/

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 ; ; —
P. ¢Cudles son las razones por las que comprards productos y/o servicios en Internet durante

EL BUEN FIN 2023? RM. Base Comprador Digital El Buen Fin = 597. *Nueva variable



6 de cada 10 compradores de El Buen Fin 2023 inicia la

bUsqueda de sus potenciales compras por Internet
hasta con 1 mes de anticipacion, evidenciando el
segmento proactivo del segmento reactivo quién

comienza sus busquedas con pocos dias antes del
arranque de la campana o ya durante la misma.

ﬁ Estudio de Venta Online El Buen Fin 2023
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Anticipacion de investigacion para las compras
[ ]
en El Buen Fin 2023
La mayor parte de bUdsquedas se realiza dias previos a la campafa, incluso ganando relevancia en comparacion
con el afo anterior, en donde 3 de cada 10 compradores potenciales declaran que realizard busquedas desde una
semana antes del inicio de campana.
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Dos meses o0 mds del inicio de Un mes antes del inicio de la  Una semana antes del inicio  Un dia antes del inicio de la Durante los dias de la
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EStUdIO de EXpeCtGUVGS EI Buen Fin 2023 P. En general, ¢con cudnta anticipacion buscas los articulos por internet que estds interesado comprar en el . . B qmve
BUEN FIN? RU. Base Comprador Digital El Buen Fin = 597. A niferencios Significativas vs Reporte ~

de Expectativas El Buen Fin 2022



El comprador potencial estd interesado
en adquirir productos de 6 categorias
distintas, en donde destacan Modaq,
Electronicos y Viajes.

ﬁ Estudio de Venta Online El Buen Fin 2023
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Intencion de compra online por categorias

El comprador potencial estd interesado en promedio en 6 categorias distintas para realizar

compras durante la campafa. De manera tendencial, incrementa el interés en distintas Menciones menores a 10%
categorias, en donde la preferencia estd diferenciada por generaciones. Aquellos de 25 a 34 ~ Fotografia
anos estdn interesados principalmente en categorias de Moda y Belleza, mientras que los de 35 A N e R —

a 44 anos planean comprar Electronicos y finalmente el grupo de edad de 45 a 54 anos estd
interesado en adquirir Viajes.

Servicios Financieros Dulces y botanas,

Servicios de suscripcion

Alimentos perecederos. Bebidas no alcohdlicas ervicios especializados

Espectaculos y Eventos

Contenido Cultural U T

Bebé
e e Bienes raices Servicios de Bienestar personal

Cursos educativos
————— Servicios médicos
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Base Comprador Digital El Buen Fin = 597. *No comparable por cambio de medicion en

p Expectativas El Buen Fin 2022
las categorias.



La entrega en el hogar es el método de mayor
interés durante 2023. Sin embargo, la
preferencia por métodos de recoleccion
continUa generando interés entre los
compradores potenciales.

ﬁ Estudio de Venta Online El Buen Fin 2023 a
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Método de entrega preferido durante El Buen Fin

9 de cada 10 prefieren la entrega a domicilio. Sin embargo, otros
métodos de recoleccidon generan interés entre los compradores
potenciales de la campaia en su edicién 2023.
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86% V -rr 21% 18% 12% N% 6% A
Envio a mi Recoger en Envio a mi Recoger en Envio a casa Casilleros
hogar tienda fisica oficina/trabajo punto de retiro de un amigo / inteligentes
(ej. Sucursal, Click & / Oficinos de fomi”or (ej Amazon Hub
Collect) ey Lockers, etc.)
mensajeria Lo

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

Multiplicidad: 1.5

ﬁ Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023

P. ¢A dénde prefieres enviar tus productos una vez que los compres por Internet durante El Buen Fin? RM A Diferencias Significativas vs Reporte de
Base Comprador Digital El Buen Fin = 597. A 4 Expectativas El Buen Fin 2022
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Estudio de Expectativas El Buen Fin 2023 ﬁ

1. Segmentacionde la Audiencia > Conoce el demogréfico de tu
comprador

2. Habitos de Compra > Frecuencia y preferencias de compra por
canal

3. Canalde Compra Preferido por los beneficios que ofrece

Experiencia de Compra en Linea y en Tiendas Fisicas >
experiencia omnicanal para todas las etapas del journey

5. Ofertas y Promociones Especificas para Cada Canal > Beneficios

para generar und estrategia eX|to a O?'C'O”.G'.e.s |
durante.El Buenfin 6. (I::;sgoig(r]nbllldad de Productos y Stock > Preparacion de demanda

7. Logisticade entrega > Tiempos transparentes y politicas de
devoluciones

Comunicacion Multicanal > tiendas fisicas y canales digitales

9. Servicioal Cliente Coherente > comunicaciéon unificada en todos
los canales

10. Recopilacion de Datos y Retroalimentacion del Cliente > a través
de encuestas y andlisis de comentarios




iGracias!

Mds informacion:
estudios@amvo.org.mx

an/'m asociacion mexicana

de venta online
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