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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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analytics algun estudio ala medida?

Andlisis de puntos
de dolor

Comportamiento de
la categoria en el
canal online

Andlisis de performance

Andlisis de flujos de
navegacion y conversion

Deteccién de Wants &
Needs digitales

e . Valor de mercado
Andlisis de Trdfico Andlisis de competencia
online Madurez Omnicanal
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Experiencia del
consumidor online

Benchmarks
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Salud de marca en
digital

Andlisis de User Experience

Momento 1.
Entendimiento Digital
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Desempeno Operativo
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Decisiones estratégicas
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Programas Programas Diplomado Ejecutivo
Especializados en E Commerce

ACT

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

Mas informacion: educacion@amvo.org.mx



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

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

https://www.amveo.org.mx/afiliate
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Contenido del estudio

1. Expectativas de compra HOT FASHION 2023

- Conocimiento de la marca HOT FASHION

- Fuente de conocimiento de la campana HOT FASHION

- HOT FASHION en la mente del Internauta

- Elrol de la compra omnicanal

- Perfil comprador potencial

- Marcas/sitios espontdneos cuando piensa comprar en HOT FASHION
- Articulos de compra

- Intencidén de compra online: Moda

- Intencién de compra online: Belleza y cuidado personal
- Intencidén de compra online: Lujo

- Preferencia de envio

- Barreras de compra

Expectativas de compra HOT FASHION 2023
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Resumen ejecutivo

Este affio ha incrementado el conocimiento de HOT FASHION
entre los internautas, siendo el evento 2023 el de mayor
awareness en su historia, en donde 5 de cada 10 internautas
conocen la campana. La proporcidén de compradores que estdn
pensando en adquirir algdn producto o servicio durante la
campana se ha mantenido, siendo 6 de cada 10 potenciales
compradores los que piensan adquirir algan producto o servicio
durante la camparia. El perfil mds interesado en comprar
productos de Modaq, Lujo, Belleza y cuidado personal estd entre
los edades de 18 a 34 afos, provenientes de CDMX. Este
comprador potencial también se caracteriza por ser de NSE alto
y en cuestidon de género, existe un equilibrio entre ambos.

A diferencia de otras camparias, HOT FASHION tiene una alta
demanda en el canal digital, en donde 3 de cada 10 planea
realizar sus compras exclusivamente en este canal. Sin
embargo, hay una tendencia de crecimiento e interés de
compra omnicanal durante la campana.

Los Brick & Click Multicategoria, asi como Pure Players con gran
presencia en la mente del comprador como sitios para comprar
durante la campafia HOT FASHION. Sin embargo, la mayoria de
los sitios mencionados corresponden a Marcas Fabricantes
(D2C) y resalta la presencia de Supermercados.
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Por otro lado, incrementa la intencidon de compra en articulos de
Moda. Dentro de esto, las categorias de mayor interés durante
HOT FASHION 2023 son: Calzado, Jeans, shorts y tops. En
contraste con la disminucién en el interés de compra de
productos de Belleza y cuidado personal durante la campanaq,
relacionados con el cuidado facial y la higiene personadl,
mientras que el nicho de articulos de Lujo se enfocard en Bolsas,
mochilas y carteras.

Finalmente, el envio a domicilio se mantiene como el método de
entrega favorito para recibir las compras durante HOT FASHION.
Sin embargo, existe potencial en el método de Recoleccién, ya
sea en tienda fisica o en algun punto de retiro especifico y
también en el envio a oficina/trabajo, principalmente entre los
compradores potenciales de 18 a 24 aros.

En cuestion de las barreras de compra, la baja percepcion sobre
lo atractivo de las ofertas representa un reto a vencer para los
comercios participantes en siguientes campanas, ya que
continda reforzndose esta desconfianza del comprador.

Mientras que la incertidumbre de los ingresos reduce su impacto
como barrera de compra durante la campanfa.
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Metodologia 5

El levantamiento de informacién es realizado a través de encuesta
online, el cual consiste en una comunidad de consumidores online que
comparten informaciéon a través de encuestas y otras técnicas de
recoleccién de datos a cambio de incentivos.

Base Total: 822 encuestas respondidas
Levantamiento: 24 de junio al 4 de julio 2023

Representatividad: Nacional. Areas Nielsen

Zona Bajio Zona Noroeste

Aguascalientes, Jalisco, Baja California Norte, Baja

Guanajuato, Colima, Michoacan. California Sur, Sonora, Sinaloaq,
Nayarit.

Zona Centro

Hidalgo, Querétaro, Morelos, Zor)o Norte )

Estado de México, Tlaxcala, Chihuahua, Coahuila, Durango,

Puebla, Guerrero. Nuevo Lebén, San Luis Potosi,

Tamaulipas, Zacatecas.

Zona Sureste

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

CDMX




Categorias medidas HOT FASHION

para dormir, etc.
Accesorios (cinturones, mascadas, relojes, lentes, etc.)
Calzado (tenis, zapatos casuales, de vestir, tacones, sandalias, etc.)
Chamarras, trench, jean jacket
Jeans, shorts, bermudas
Perfumesy Lociones
Pijamas
Ropa deportiva (shorts, playeras, leggins, etc.)
Ropa intima
Sudaderas, suéteres, ponchos
Tops (blusas, playeras, camisas, camisetas, etc.)
Trajes (pantalones de vestir, sacos, blazers, abrigos, etc.)
Trajes de bafo

Vestidos y Faldas
+
Belleza y Cuidado personal (cosméticos, cremas, etc. -

Cuidado bucal (cremas dentales, enjuagues bucales, etc.)

Cuidado de la piel en general (protector solar, capilares, cremas faciales, etc.)
Cuidado del cabello (cremas para cabello, acondicionares, tratamientos, etc.)
Cuidado facial (mascarillas, desmagquillantes, cremas para barba, etc.)
Electrénicos de belleza (secadoras, planchas para cabello, alaciadoras y
rizadoras, etc.)

Higiene femenina (higiene intima, toallas femeninas, tampones, etc.)

Higiene personal (desodorantes, jabones, cremas corporales, etc.)

Manicure y ufias

Magquillaje (para ojos, para rostro y labios)

Rasurado y depilacion (rastrillos, cremas para afeitar, etc.)

amvQ@
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Lujo (moda de lujo, lentes, relojes, etc.)
Accesorios (cinturones, mascadas, gorras, bufandas, etc.)
Bolsas, mochilas y carteras

Calzado de lujo (alpargatas, mocasines, sneakers, zapatos de tacén, etc.)
Chamarras, trench, jean jacket

Jeans, shorts, bermudas

Joyeria de lujo

Lentes de lujo

Perfumesy Lociones

Pijamas

Relojes de lujo

Ropa deportiva (shorts, playeras, leggins, etc.)

Ropa intima

Sudaderas, suéteres, ponchos

Tops (polos, blusas, playeras, camisas, camisetas, etc.)

Trajes (pantalones de vestir, sacos, blazers, abrigos, etc.)

Trajes de bafio

Vestidos y Faldas

Expectativas de compra HOT FASHION 2023




5 de cada 10 internautas declaran
conocer la campana HOT FASHION,
destaca el segmento de 18 a 24 anos.
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Conocimiento de la marca HOT FASHION y su interés en

comprar en esta edicion Probabilidad de compra
durante HOT FASHION

32%

o A E Muy probable
54%*
de los internautas
declararon

conocer la campafna
HOT FASHION )

m4

Neutral

Destacan:
55+ anos

Destacan:
B Nada probable- 45" 54 anes

B2B: 7% | mmkyramm

Expectativas de compra HOT FASHION 2023 . quC‘)\
P. ¢Conoces la camparna HOT FASHION? Base Total = 822. Diferencias
P. ¢Qué tan probable es que compres algun producto y/o servicio durante una campana Sigﬂificotivqs \/

como HOT FASHION (del 14 al 21 de agosto del 2023)? Base conoce la campania = 444 vs 2022
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Pe rfl I co m p ra d o r pOtenCIa I Durante HOT FASHION 2023, el perfil mds interesado en adquirir

productos de Moda, Lujo, Belleza y cuidado personal estd entre las

d e H OT FAS H Io N edades de 18 a 34 afos, provenientes de CDMX. Este comprador

potencial también se caracteriza por ser de NSE alto y en cuestiéon de
género, existe un equilibrio entre hombres y mujeres.

Nivel socioecondomico

Género

Regiones

1
18 a 24 afos 25% A | Norte 9
B o~ | B -

: |
ABC+ | 61% A i

! i
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
! 1
T TTTTTmmsmmmme 1
1 ! 1
! : """"""" 1
| 25a34anos _ 28% 1 ! Noroeste _ 17%
1
: - :
1 : 1
1
: | :
= - - covo [N 12
50% 50% | 45a54anos - 17% ' !
1 ! 1
1 ! 1
| | DD | 0% v covx [ -2
o, 1
: 55+ - 9% : :
! 1
! Sureste 14%
: : ; 7
: - :
L N
Expectativas de compra HOT FASHION 2023 dmve
P. Variables demogrdficas. Base Compradores = 282. A Diferencias ~

Significativas vs
Reporte Moda 2023



Aungque HOT FASHION tiene una alta demanda
en el canal digital, en donde 3 de cada 10
planea realizar sus compras exclusivamente
en este canal, hay una tendencia de compra
omnicanal durante la campafa.
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El rol de la compra omnicanal del comprador = e
potencial HOT FASHION

67%~*

(Internet + tiendas fisicas)

29% Reporte Moda 2023
60% Reporte Moda 2023

1
! 1
1 I
c j ! 2%
omprard en ! . .
| P : Comprard solo en Tienda
. ambos canales s
! Fisica
1
I

Durante 2023, crece la intencion
de compra para HOT FASHION de
manera omnicanal, en donde 7
de cada 10 declaran una compra
planeada en ambos canales.
Mientras que 3 de cada 10
realizar@n sus compras
exclusivamente en linea.

Lugar de compra

31%+ %
Comprard solo en

Internet
11% Reporte Moda 2023

~] ) [~
M Expectativas de compra HOT FASHION 2023 qmv(-)\
| P. Selecciona el canal donde comprards durante t ‘ Tendencia vs A Diferencias \/
HOT FASHION 2023. Base Compradores = 282. HOT FASHION significativas vs

2022 Reporte Moda 2023



Marcas esponténeas cuando

piensan en HOT FASHION
rrrrrr o Los Brick & Click
ou;’anSSea I’S LeVi's tiekira s Multicategoria, asi como

e“éa*‘ag%gA Ma Z O n Ivﬁlmaﬁz“a"‘%égﬁérs ’_ Pure Players con gran

Sh 5
Andrealliiris oEl Palacio de H'e"O UM presencia en la mente del
H&M Sony Puma .
ety I A\A o ‘ C&A comprador como sitios
,CoppelJunoSh‘g,Sﬁ"i"grjﬁ[l{p suburb;aﬂo?gIZaP”"a“as” para comprar durante la
Calvin Klein M e r a LI b Shopee ~
Flexi C 2 soman campaia HOT FASHION.

Pull & Bear Chanel Cuidado con el perro
cuess A da'S Feebor *

didas Converse

Expectativas de compra HOT FASHION 2023

P. Q & marcas o sit‘\os de compra te
viel a la mente cuando piensas en

comp d nte HOT FASHION?. Base

Compradol O line = 276




Incrementa la intencidon de compra en
articulos de Moda. Dentro de esto, las
categorias de mayor interés durante HOT
FASHION 2023 son: Calzado, Jeans, shorts

y tops.
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ArtICUIos de MOdq pensqdos pa ra Moda es la categoria de mayor interés para la mayoria de los
d iales; el calzad del icul

comprar durante HOT FASHION mayor miancion de bompra, Por otro lado, isminuye ol interés de

compra de productos de Belleza y cuidado personal durante la

campana, relacionados con el cuidado facial y la higiene
personal, mientras que el nicho de articulos de Lujo se enfocarén

96% y N en Bolsas, mochilas y carteras.
v
40% ___ Destacan:
Muj Dest B
24% — S,
Moda Belleza y cuidado personal Lujo
Ranking TOP 5 Articulos Ranking TOP 5 Articulos de Ranking TOP 5 Articulos de
de Moda Belleza y Cuidado Personal Lujo
1 Calzado 1 Cuidado de la piel en general 1 Bolsas, mochilas y carteras
2 Jeans, shorts, bermudas 2 Cuidado del cabello 2 Perfumes y lociones
3 Tops 3 Maquillaje 3 Jeans, shorts, bermudas
4  Ropa deportiva 4  Cuidado facial ¥ 4 Calzado de Lujo
5 Perfumes y lociones 5 Higiene Personal W 5 Jeans, Tops, Relojes, Lentes,

Sudaderas, Vestidos

Expectativas de compra HOT FASHION 2023

P. Debido a que indicaste que comprards articulos de (Moda) (Belleza y Cuidado personal) (Lujo) Diferencias
por Internet durante una camparna como HOT FASHION, te pedimos de favor, nos indiques: ¢Qué Significotivos
articulos piensas comprar? Base Compradores Online = 276. Base Compradores Moda = 265.

Base Compradores Belleza y cuidado personal = 110. Base Compradores Lujo = 65 vs 2022
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Existe potencial en el método de recoleccion,
ya sed en tienda fisica o en algun punto de
retiro especifico y también en el envio a
oficina/trabajo, principalmente entre los
compradores potenciales de 18 a 24 anos.
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Preferencia de envio
durante HOT FASHION

v

84% ~7rp
Envio a mi
domicilio

g0

‘e

| o |

21%
Recoger
directamente en la
tienda fisica

(ej. Sucursal, click &
collect, etc.)

Expectativas de compra HOT FASHION 2023
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A
17% +6pp
Envio a mi oficina /
trabajo
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El envio a domicilio se mantiene como el método de entrega
favorito para recibir sus compras durante HOT FASHION. Sin
embargo, existe potencial en el método de Recoleccién, ya

sea en tienda fisica o en algun punto de retiro especifico y
también en el envio a oficina/trabajo, principalmente entre los

’

(<G
i |

A
16% +6pp

Recoger en punto
de retiro [ oficinas
de mensajeria (ej.
Oxxo, estafeta, DHIL,
Redpack, etc.)

Destacan: 18 a 24 afios

’

14%
Envio a casa de un
amigo / familiar

compradores potenciales de 18 a 24 aros.

T

6%
Casilleros

inteligentes (e;.
Amazon Hub lockers,

P.En general, ¢a dénde piensas enviar tus productos una vez que los compres
durante HOT FASHION 2023 (del 14 al 21 de agosto)? Selecciona todas las
opciones que apliquen. Base Compradores = 276

etc.)(
[~
—__ amvG®
iferencias \/
Significativas

vs 2022



La baja percepcion sobre lo atractivo de
las ofertas, representan un reto a vencer
para los comercios participantes. Ademads,
crece el miedo por experimentar
devoluciones complicadas.
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Barreras de compra durante HOT FASHION

La baja percepcion sobre lo
atractivo de las ofertas
representa un reto a vencer
para los comercios
participantes en siguientes
campanas, ya que continda
reforzindose esta
desconfianza del comprador.

Mientras que la incertidumbre
de los ingresos reduce su
impacto como barrera de
compra durante la campana.

Considero que las ofertas y promociones no son tan atractivas

No tengo dinero para comprar en esas fechas

*Prefiero esperar a otro tipo de promociones y ofertas

Tengo incertidumbre de mis ingresos

Es un gasto innecesario

Me da miedo que los productos no se parezcan a lo anunciado por Internet
Me da miedo que las devoluciones o cambios sean muy complicados
Los costos de envio me parecen muy altos

Las devoluciones por Internet son complicadas

*No sé qué es o cudndo es HOT FASHION

Me da miedo que mis compras que realice por Internet lleguen dafadas

*No tengo a nadie que reciba mi producto

La tienda donde quiero comprar no tiene la capacidad de hacer envios a mi localidad

No tengo tarjeta de crédito o débito para comprar
Me da miedo que las compras que realice por Internet no lleguen

*La situacién econdémica actual y la inflacidon me impidié poder comprar

El nivel de servicio durante la entrega es malo (6rdenes incompletas, productos dafados, etc.)

Expectativas de compra HOT FASHION 2023

No tienen disponible el producto que quiero comprar

No me da confianza comprar por Internet

No ofrecen facilidades de pago (meses sin intereses, pagos diferidos, etc.)
La tienda donde quiero comprar no vende por Internet

Los tiempos de entrega me parecen muy tardios

amve

analytics

Destacan:
33% Hombres
NSE ABC+

28%
24%— Destacan:

NSE ABC+

I 20% V¥V —'I]pp

I 19%
I 15%

E— 8% —  Sor anos
7Y%
7% Destacan:
m— 7% ——  NGtacr
7% — Destacon:
7Y%

6%

—— 6%

5%

4%

W 4% ——  xasiancs
. 3%

. 3%

razones?. Base No Compradores = 162
*Nueva variable 2023

P. Debido a que indicaste que es poco probable que compres algln producto durante HOT
FASHION (del 14 al 21 de agosto del 2023), te pedimos de favor nos indiques: ¢cCudles son las

A Diferencias

[~
amvG
Significativas \/
vs 2022



Gracias.

Para mas informaciéon y/o solicitudes, escribenos a:
estudios@amvo.org.mx
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