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organizacion
de eCommerce

HOT SALE. Mas de 680 empresas participantes y ventas por casi
$30 mil millones de pesos

Mas de 540 dfiliados
35 eventos virtuales y 8,000 asistentes en nuestros webinars
AMVO FWD. Evento presencial de industria con +800 asistentes

+1000 asistentes a nuestros eventos presenciales de networking
entre CDMXy Monterrey

Mas de 25 estudios
2 estudios de mercado con mas de 23.6 mil descargas

She Commerce, 3 sesiones presenciales con tematicas de
inclusion de género con +400 mujeres

3 AMVO Forums anualmente, eventos virtuales de diferentes
tematicas con mas de 3,000 registros y 3 salas simultaneas
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https://www.amvo.org.mx/amvo-analytics/
https://www.amvo.org.mx/amvo-analytics/
https://www.amvo.org.mx/estudios/reporte-de-resultados-hot-sale-2024/
https://www.amvo.org.mx/estudios/reporte-de-resultados-el-buen-fin-2023/
https://www.amvo.org.mx/estudios/reporte-pulso-moda-expectativas-hot-fashion-2024/
https://info.amvo.org.mx/barometro-de-trafico-amvo-similarweb?hs_preview=IJhLcEwZ-166950921995&utm_campaign=Estudios%20-%20Bar%C3%B3metro%20-%20Similarweb&utm_source=descargable&utm_medium=landing%20barometro&utm_term=landing%20barometro&utm_content=barometro%20similarweb
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1.

Contexto de la categoria Moda en el canal
digital

Interés en comprar moda, belleza, cuidado
personal durante los proximos 3 meses y
sus planes paraHOT FASHION

« Los planes de compras de los interesados en moda,
belleza & cuidado personal y articulos de lujo

* Interés de comprar durante HOT FASHION 2025

Secciones



1. Contexto de la categoria Moda en el canal digital

Moda continlda consoliddndose como una de las categorias
mds relevantes dentro del comercio digital en México. Durante
2024, incrementd ligeramente su nivel de penetracion,
manteniéndose como la categoria con mayor participacién en
compras online. Esta tendencia refleja la madurez del canal
digital para productos de moda, asi como la preferencia
constante del comprador por adquirir este tipo de articulos en
linea.

2. Expectativas de compra en los proximos 3 meses
y suinterés en HOT FASHION 2025

Las expectativas de compra hacia productos de moda, belleza
y cuidado personal se mantienen elevadas entre los
consumidores digitales, lo que refleja una clara recurrencia en
estas categorias. Esta intencion de compra se concentra
principalmente en mujeres bancarizadas, de entre 25 y 44 anos,
con mayor presencia en la regidon de Ciudad de México y Valle
de México. Al momento de pensar en marcas, los consumidores
mencionan de forma espontdnea a sitios especializados,
tiendas departamentales y jugadores pure players. Ademads,
algunas marcas fabricantes del sector belleza logran destacar
dentro del universo de consideracién, lo que revela una alta
recordacion en el canal digital.

En cuanto al proceso de buUsqueda, las redes sociales se
consolidan como la fuente de informacién mds relevante para
6 de cada 10 personas interesadas, lo que subraya la necesidad
de una conexibn mds directa y emocional entre marca y
consumidor. A su vez, la experiencia de compra se perfila como
omnicanal, con un protagonismo claro de las tiendas
departamentales como el canal mds esperado para adquirir
productos de moda. Ropa, salud personal y calzado encabezan
las intenciones de compra en los préximos tres meses, con un
enfoque principalmente dirigido al propio comprador. Sin
embargo, también se observa una intencion significativa de
compra para personas cercands, como parejas o hijos.

En este contexto, HOT FASHION 2025 genera altas expectativas: 8
de cada 10 personas declaran tener planes de compra durante
la campania. Para capitalizar este interés, es clave que las
marcas  ofrezcan promociones realmente  atractivas,
fortalezcan la difusion de la campaia, y brinden mayor
seguridad en el proceso de compra, especialmente en lo
relacionado con garantias y devoluciones. Asimismo, ampliar
las opciones de pago mds alld de las tarjetas bancarias puede
convertirse en un factor decisivo para incentivar la
participacion.




Contenido del Reporte

+ Comportamiento de la categoria en las ventas online Retail

+ Posicionamiento de las ventas online Retail durante 2024

+ Indice de temporalidades de moda

»  Evolucién de la penetracion de compra

*  Evolucidon de la frecuencia de compra

+ Compra de moda en sitios internacionales

*  Evolucién de los métodos de pago

* Proceso de entrega para Moda

+  Percepcién de seguridad para el comprador online de Moda

+ Participacion de Moda en el tréfico total Retail 2024

+  Visitas en los sitios web total de Moda

* Indicadores de desempefio de Moda durante 2024

+ Andlisis competitivo de top 10 sitios con visitas en Moda

* Ranking de sitios mds visitados Moda en 2024

*  Penetraciéon de compra online de Moda durante campafias
masivas

+ Descuento promedio de Moda durante camparnias masivas

* Escucha Social de MODA durante HOT SALE 2025

»  Escucha Social durante El Buen Fin 2024

*Exclusivo afiliados

2. Interés en comprar moda, belleza, cuidado personal

broximos 3 meses planes para HOT

Probabilidad de compra de moda, belleza y articulos de lujo
en los proximos 3 meses

Perfil interesado en comprar moda, belleza y articulos de lujo
en los préximos 3 meses

Notoriedad espontdnea de marcas para los interesados en
moda, belleza y articulos de Iujo

Top 5 fuentes de informacién consultadas comprar moda
Fuentes de conocimiento consultadas para comprar moda,
belleza y articulos de lujo en los préximos 3 meses.

Canal de compra

Tipo de sitios en donde piensan comprar moda, belleza y
articulos de lujo

Sitios en donde piensan comprar moda, belleza y articulos de
lujo en los préximos 3 meses.

Productos de moda, belleza y articulos de lujo pensados para
adquirir

Métodos de pago para compras online de moda, belleza y
articulos de lujo

Usuarios beneficiados de las compras de moda, belleza y
articulos de lujo

Descuentos y beneficios esperados para comprar algin
producto de moda, belleza y articulos de lujo en los proximos
3 meses.

Probabilidad de compra HOT FASHION

Motivadores para interesarse en HOT FASHION 2025
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Mocda incremento
su penetracion

en el comprador digital
respecto a 2024



A tr‘ovés del panel o I~
online: netquest‘ an‘l\\-fj()\ estudios

Evolucion de la penetracion de compra
cde moda total vs online

La penetracion online de Moda se

0,
88% 86% mantiene estable, incrementando
ligeramente durante 2024, siendo la
categoria con mayor penetracion de
compra digital
62% 62%
2022 2023 2024
Penetracion total M Penetraciéon canal online
ﬁ P. ¢Cudles de ellos te animaste a comprarlos por primera vez por Internet en los Gltimos 12 meses? i N
CI Pulso Moda + HOT FASHION 2025 Fu(énte: Estudio de Venta Online ediciones 2023-2025 AMVO. amY/C



A través del panel ~

online: netquest‘ amv(' estudios
Percepcion de seguridad para
el comprador online de Vioda

Aunque el comprador online de Moda se siente
mayoritariamente seguro al comprar, su nivel
de confianza es menor comparado con el
promedio del comprador digital general, lo que
m Muy seguro sugiere oportunidades para fortalecer la
percepcidn de seguridad en la categoria

Algo seguro l
Neutral " N

a Poco seguro

B Nada seguro

v
Comprador digital general Comprador online Moda
P. En general, ¢qué tan satisfecho te encuentras con las compras que realizaste a través de internet en los A Diferencias Significativas vs I~ N
o Pulso Moda + HOT FASHION 2025 Gltimos 12 meses? Fuente: Estudio de Venta Online 2025, AMVO. v Pulso Moda 2824 qmv(l

~
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volver alindice F

belleza, cuidado personal
durante los préoximos 3

meses y sus planes para
HOT FASHION

reeese [ QuestionPro



MetOdalogia 0@3@ estudios E QuestionPro

El levantamiento de informacién es realizado a través del panel online
QuestionPro, el cual consiste en una comunidad de consumidores online que
comparten informacién a través de encuestas y otras técnicas de recoleccion
de datos a cambio de incentivos.

Base Total: 400 encuestas respondidas

Levantamiento: Del 18 al 25 de junio de 2025

Representatividad: Nacional. Areas Nielsen

Area 1] Pacifico Area 2 | Noreste Area 3 | Occidente

Baja California Norte Chihuahua Aguascalientes

Baja California Sur Coahuila Colima

Nayarit Durango Guanajuato

Sinaloa Nuevo Ledn Jalisco

Sonora San Luis Potosi Michoacdn
Tamaulipas

Area 4| Centro Zacatecas Area 6 | Sureste

Estado de México Area 5 | VDM Campeche
Guerrero Chiapas
Hidalgo Ciudad de México y Valle Quintana Roo
Morelos de México Tabasco
Puebla Veracruz
Querétaro Yucatdan
Tlaxcala Oaxaca




Glosario de categorias

Ropa

Camisetas/Blusas
Pantalones/Jeans
Faldas/Vestidos
Abrigos/Chaquetas
Ropa deportiva
Ropa interior
Trajes de bafo
Ropa formal
Ropa casual

Deportes 5

Ropa deportiva
Calzado deportivo
Accesorios deportivos
Tenis

Calzado

Tenis deportivos
Botas
Sandalias
Zapatos de tacdn
Mocasines
Zapatos formales
Tenis casuales

Accesorios

Bolsos
Cinturones
Sombreros/Gorras
Bufandas/Chales
Joyeria
Gafas de sol
Relojes
Guantes

Bellezay
Cuidado
Personal
Productos para el
cuidado de la piel
Fragancias/perfumes

Productos para el
cuidado del cabello

Cuidado de la piel en
general

Cuidado bucal
Rasurado y depilacion
Higiene femenina
Herramientas de belleza

Electrénicos de belleza

Magquillaje

Base
Corrector
Polvos
Sombras de ojos
Delineadores
Mdascaras de pestafias
Labiales
Rubor

lluminadores

Relojes de alta gama

Joyeria fina

Bolsas o carteras de
disefiador

Calzado de disefiador

Ropa de disefiador o
edicién limitada
Perfumes o fragancias
exclusivas




armvE estudios
)

Acercade

K& QuestionPro

QuestionPro es una empresa global lider en software de
encuestas online. Desde 2005, ha empoderado a mds de
5 millones de usuarios en todo el mundo, con presencia
operativa en mas de 10 paises.

Su plataforma todo en uno ofrece soluciones para
investigacion de mercados, experiencia del cliente y
compromiso de los empleados, combinando tecnologia
intuitiva con andlisis poderoso.

@ Resultados HOT SALE 2025



A través de panel online:

[~
B QuestionPro uﬁ’l\vj@ estudios

Probabilidad de compra de moda, belleza
y articulos de lujo en los proximos 3 meses

Existe una alta probabilidad de adquirir
productos relacionados a Moda, Belleza y
cuidado personal en la mente del consumidor,
lo que refleja una recurrencia de adquisicion.

1

1 8 de cada 10 de los
' internautas
: declaran tener
: pensado adquirir un
:
1
1
1
1

H Muy probable + Algo Probable

producto de la
categoria en los
proximos 3 meses.

H Nolosé

Nada Probable + Poco Probable

amVCo eStUdlos P. ¢Qué tan probable es que compres algin producto y/o servicio moda, belleza y cuidado personal durante los préximos 3 meses?
~ Base = 400 *Pregunta no comparable por cambio de metodologia



A través de panel online:

B QuestionPro amv(' estudios

Perfil interesado en comprar

El perfil interesado en comprar moda, belleza y articulos de lujo

| 4 (]
mOda, belleza y articulos de I“jo en los proéximos 3 meses estd compuesto principalmente por
. o mujeres bancarizadas de entre 25 y 44 afios, con mayor
enlos Proximos 3 meses concentracion en la region CDMX y Valle de México.
e M e
[ J [ J

w @ 18 a 24 afos 20% Area 1 Pacifico %
1ImT T )
51% Area 2 Noreste 16%

""""" 1 25 a 34 anos

48% | 52% |

35 a 44 afos

Bancarizado ,
________ 1 Area 4 Centro 16%

1

1

1

1

I -

: Area 3 Occidente 20%
1

1

1

LB 45 a 54 anos 18% Area 5 CDMX & 1

0,
Bancarizado VDM i :
L 1
e— ' 85+ 1% A
: : No bancarizado Area 6 Sureste 14%
o ————— 4
I~
N Metodologia: Comunidad de consumidores que comparten informacion a través de encuestas online y amv: o\
CI Pulso Moda + HOT FASHION 2025 otras técnicas de recoleccion de datos. Base interesado en la categoria = 328 \/(’



A través de panel online:

B QuestionPro u;_hvp\ estudios

Top 5 fuentes de informacion por consultar
comprar moda, belleza y articulos de lujo en Lus redes sociales son Ia fuente de

LA informacion principal para 6 de cada
Ios prOXImos 3 meses. 10 de los interesados en adquirir
productos de moda, belleza y articulos
de lujo en sus préximas compras,
Redes sociales rTTTTTTo 7 reflejando una necesidad de busqueda
1 % 1 mds cercana con la marca.
(Facebook, Instagram, Twitter, YouTube Tik, Tok, etc. ) 1 59% 1

Publicidad en las mismas tiendas fisicas 40%

Plataformas de video 38%
(ej. YouTube, Vimeo, Ted, etc.) °

Sitios web multi-categoria 38%
(Amazon, Mercado Libre, Linio, etc.)

Sitio web o app de la tienda o marca que

. 36%
me interesa

P. ¢Cudles son las fuentes de informacion que piensas consultar para realizar tus compras de

va(; estudlos articulos/servicios de moda, belleza y cuidado personal durante los préximos 3 meses? Base interesado en
~ comprar las categorias = 328 *Pregunta no comparable por cambio de metodologia



HOT
rasHION

amvo estudios
~

Moda, salud personaly

calzado dominan

las compras planeadas, impulsadas por
un perfil joven, bancarizadoy
omnicanal.

Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones



A través de panel online: I~ N
\'[©

B QuestionPro GQJO estudios

Productos de moda,
belleza y articulos de
Iujo pe“sa’dos para Ropa, salud personal y calzado lideran

[ las intenciones de compra en moda'y
adqu“'“' en Ios belleza para los préximos tres meses.

Ademads estdn interesados en 3

[ 4 [ ]
prOX|m°s 3 meses categorias en promedio.

Destacan:
25-34, CDMX, Déll')ito, Crédito,
Ropa [FE 75% | rmasnene
. Destacan:
Salud y Cuidado Personal [T 68%  =umage
Calzado [T 64% s bee
Omnicanal
. .  Destacan:
Maquillaje [N 54%  “mecae

Departamental

. Destacan:
W

H ) Dest 3
Accesorios | 49% S

Crédito, Departamental

Dest 3
Deportes || 34%  remeniiiees
Débito, Omnicanal

Destacan:

Articulos de lujo 12% EetolCrd
Promedio de menciones: 3.6
P. ¢Qué productos / servicios de moda, belleza y cuidado personal piensas comprar por Internet durante ~ N
los préximos 3 meses? ? Base interesado en comprar las categorias = 328 328 *Pregunta no a__m\‘!/(l

comparable por cambio de metodologia



O { La omnicanalidad jugara
) & un papel importante

( '; para 8de cadalOinteresadosen
Yot comprar alguin producto de moda,
bellezay cuidado personal

Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones

epey
2ot amvO® estudios



A través de panel online:

I~
o\
B QuestionPro 0@:}0 estudios

Los interesados en comprar moda,
belleza y articulos de lujo tendranun
enfoque omnicanal en su proxima
experienciade compra

Comprardn solo en

8 decadal0 Tienda Fisica
utilizar@n una
experiencia W
omnicanal. Utilizaran canal
digital
exclusivamente
P. ¢En qué canal piensas realizar tus compras de articulos de moda, belleza y an".;;;‘@

cuidado personal? Base interesado en comprar las categorias = 328 *Pregunta no
comparable por cambio de metodologia



A través de panel online:

. I~
B QuestionPro amvG' estudios

Tipo de sitios en donde piensan comprar
moda, belleza y articulos de lujo enlos
proximos 3 meses

iendas d | 6° Las tiendas departamentales se posicionan
Tiendas departamentales o como el principal canal de compra esperado
para la categoria de moda, reflejando la

I

Pure Player  JASW/ confianza y familiaridad que los consumidores
tienen con este tipo de sitios al momento de
Supermercados, 65% adquirir articulos del sector.
Farmacias & Autoservicios S
Marcas Fabricantes | b/
Cross Border [“1:3/4
Especializados  EPAA

Redes Sociales

amvé\ estudlos P. ¢En cudl de las siguientes sitios piensas realizar compras de productos y/o servicios de moda, belleza y
cuidado personal en los proximos meses? Base interesado en comprar las categorias = 328 328 *Pregunta
no comparable por cambio de metodologia



HOT
¥asHION,

amvo estudios
~

Los métodos de pago
bancarizados lideran el

interés para 9 de cada 10

interesados en la categoria mientras
que el interés por usar métodos
alternativos resaltaparael 70%

Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones



A través de panel online:

B QuestionPro amv(' estudios

Métodos de pago para compras
online de moda, belleza y articulos
de lujo enlos proximos 3 meses rarjeta de déoio. NN o3%  on.

1
Destacan:

Las tarjetas bancarias siguen siendo los métodos Tarjeta de credito [N 469%  =gomee
mads comunes para compras de los proximos 3 bmmmmmmmmmmmmm e
meses, también destaca la relevancia de
métodos alternativos y opciones en efectivo,
reflejando la diversidad de perfiles de pago entre )
los compradores. Esto sugiere la importancia de Tarjeta departamental [N 26% o S5 Shcora
ofrecer opciones flexibles para facilitar la compra,
sin importar el nivel de bancarizacién del usuario.

Pago en efectivo contra entrega 27% 25 cou

. . Destacan:
Pago en efectivo en cadenas comerciales 22% 18-34, Occidente,

Omnicanal

Destacan:
900/ Compra a plazo sin tarjeta - 15% %24 comx

i L@ Deposito / Cheque / P transferencia en bancos [ 14% i
Bancarizado & \ eposito eque | Pago por transferencia en bancos 14% B
-
Destacan:
7] % = 47 Pago con tarjeta contra entrega [N 14%  2com
i . Destacan:
Alternativos Tarjeta monedero [ regalo - 13%  #3 cenro
. o, [iastacan:
Tarjetas de vales - 9% 2554, cowx,
Pago con puntos de o Destacan:
recompensas/bonificaciones/cashbacks - 9% =
P. ¢Cudl es el método de pago que piensas utilizar para tus compras que hards por Internet de moda, belleza y cuidado personal /[~ A
o Pulso Moda + HOT FASHION 2025 durante los proximos 3 meses. ? Base interesado en comprar las categorias = 328 328 *Pregunta no comparable por cambio de GQV’/‘J
metodologia



A través de panel online:

B QuestionPro amvG' estudios

o (]
Descuentos y beneficios esperados
v Mas allé del descuento, los interesados priorizan
pal'a compl‘ar algun prOducto de incentivos complementarios como pagos diferidos

sin intereses, envios sin minimo de compray

mOda, belleza y articulos de Iujo en Ios recompensas para futuras adquisiciones. Esto

refleja una intencién de compra mas estratégica,

préximos 3 meses donde las facilidades ofrecidas pueden activar la
° P ; )

decision sin depender exclusivamente del precio.

Compra con % de descuento Beneficios adquiridos

Destacan: Destacan: Destacan:

1
1
I Débito, 25-34, N I e 1 Mujer, 25-34,
1 ©Omnicanal Débito, \ 1 . Débito
1 Crédit : 3
L4AT% T = R —
. 1 Ropa Ropa, Salud 1 25-44, CDMX, Débito,
X 3 40/ 1 destacan: : 2] 0/ 1 Pago en efRe::;o, Crédito,
. () : 25-34, COMX . () 20% 1 Rl
1 | 1 44, Débito,
| 1 o . 1 o o Crédito
o,
LR B 19% N a0 % 1% 1% 10% 9%
0 ° 6%
8A) . . . :
(ONe] X 0 X 0 [O)e] » c =
[0} [e) w0 n (7] w» =0 7] o
T g o€ S g T 0 %02 53 © GO o] E=Re) S35 8 S 2
X o ) ~ o X o 1 [oX ccx= c O = a®a <0 2
3 -~ — = o w O [oJ8e] ) €5 o = O o Cown
23 T 3 53 ~ 3 2 g2¢ o g g5 E S 52 88E 883
-3 >~ - & O o) O v € = 3=
>3 [0) = =00 o) 3L 0 o) SEO0 o0
=2 R 9 29 ok £ OF g af 050 IS} 2e g s
= n == =
1 No Yo 8 £ 3T 30T @ 2 'c S50 95 [alys)
o} O © O s b o = OO o) T Q O = 5
o o o @ 35 @ T2 @ O£ €5 o
= = © c o
2 5 5 @ = > S & 9
= = c ) [} 3] a 3] QE
i} w i S W o g o
E a
N P. sCudles son las ofertas y descuentos de productos/servicios de moda, belleza y cuidado personal que esperas encontrar por I~ N
o Pulso Moda + HOT FASHION 2025 internet durante los proximos 3 meses? Base interesado en comprar las categorias = 328 328 *Pregunta no comparable por amv(’
cambio de metodologia ~/



O ‘ El principal usuario
NNy de los productos

Sonlos propios compracdores

o amvo®
einon U@\‘_’IO estudios Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones



A través de panel online:

B QuestionPro amv(' estudios

Usuarios beneficiados de
las compras de moda,
bellezay articulos de lujo
enlos proximos 3 meses

Las compras estdn principalmente dirigidas al
propio comprador; sin embargo, también reflejan

un fuerte componente de intencién de compra 95% 48% 43%
hacia seres queridos, como parejas e hijos. Para mi Para mi pareja Para mis hijos
Usuario tarjetas débito, UsuurioD ?532?3? :débilo, Usuarithej:jZf:: :débito,
‘Omnicanal Omnicanal Omnicanal

-,
Li &S m

16% 9% 2%
Para mi padre/madre Para algan familiar Para mis amigos
Destacan: Destacan: Destacan:
25-34, CDMYX, Débito, 25-34, Noreste, Débito, 18-24, Débito, Efectivo,
Omnicanal Omnicanal Omnicanal
P. En general, ¢para quién o quiénes realizards tus compras de productos / servicios de moda, belleza y cuidado personal en los N
o Pulso Moda + HOT FASHION 2025 préoximos 3 meses? Base interesado en comprar las categorias = 328 328 *Pregunta no comparable por cambio de metodologia um‘:f(‘



HOT
¥asHION,

amvo estudios
~

HOT FASHION 2025

es altamente relevante

para 8 de cada 10 interesados
enmoda, belleza & cuidado
personaly articulos de lujo

Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones



A través de panel online:

B QuestionPro uﬁ’ﬁr]@ estudios

Probabilidad de compra
paraHOT FASHION 2025

Este aro existe un gran interés por HOT FASHION: 8 de cada 10 personas
planean comprar, lo que representa una clara oportunidad para las
marcas de capitalizar su presencia en la campafa.

B Muy probable +
Algo Probable

Destacan:
Usuario tarjetas P
débito, crédito, m Nolo sé
departamental,

‘Omnicanal

r

Nada Probable +
Poco Probable

7~

N

amVCo eStUdlos P. ¢Qué tan probable es que compres algan producto y/o servicio durante HOT FASHION? Base Conozco la camparia= 290 *Pregunta
~ no comparable por cambio de metodologia



A través de panel online:

B QuestionPro u;_hvp\ estudios

Top 10 Barreras parano comprar en
HOT FASHION 2025

No me da confianza comprar por Internet

La desconfianza hacia las compras en linea y la
falta de conocimiento sobre la campana
figuran como los principales factores que

L ) limitan la participacién en la campafia.
Nosequeeso cudando es HOT FASHION

La tienda donde quiero comprar no vende por Internet ‘

La situacién econémica actual y la inflacién me impidié poder
comprar

No tienen disponible el producto que quiero comprar

Me da miedo que las compras que realice por Internet no
lleguen

Tengo incertidumbre de mis ingresos
No tengo dinero para comprar en esas fechas
Es un gasto innecesario

Prefiero esperar a otro tipo de promociones y ofertas

OOWOONOUIHAWN=—

a"f;{;c:\\ estudlos P. Debido a que indicaste que es poco probable que compres algin producto durante HOT FASHION te
pedimos de favor nos indiques: ¢Cudles son las razones? Base no compraré en HOT FASHION = 39 *Datos
direccionales por base pequefia
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Ofertas mas atractivasy
mayor difusionde la

campana

son los principales motivadores para
generar interés en futuras ediciones de
HOT FASHION.

Descérgalo en blog.amvo.org.mx/publicaciones



A través de panel online:
. [~ N
B QuestionPro amv(' estudios
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Top 5 Motivadores para interesarse
enHOT FASHION 2025

Para lograr generar el interés en participar en HOT

FASHION, es necesario ofrecer promociones

realmente atractivas, reforzar la comunicacion de

'I Que se ofrezcan ofertas y descuentos mas la campafa y brindar mayor seguridad en las
atractivos compras, especialmente en temas de garantia y
devoluciones. También es importante ampliar las

opciones de pago mds alld de las tarjetas bancarias.

N

Que tenga mas difusién y comunicacion

Que mi compra tenga garantia en caso de
dafio o defecto

W

4 Que ofrezcan mas formas de pagar ademds de
la tarjeta de débito o crédito

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

an’;;c}\ estUdlos P. ¢Qué tendria que suceder para que te animes a comprar productos y/o servicios por Internet durante HOT FASHION 2025?
Base no comprard en HOT FASHION = 39 *Datos direccionales por base pequefia



Recomendaciones

Revisa tu estrategia de promociones. Es
importante encontrar descuentos que sean
atractivos pero también sostenibles,
aprovechando bien cada temporada.

Prioriza la experiencia en dispositivos méviles.
Como la mayoria del tréfico proviene de
celulares, es clave ofrecer una navegacion fluida
y rGpida desde cualquier pantalla.

Integra mejor lo fisico con lo digital. Hoy mas
que nunca, los consumidores buscan
experiencias conectadas entre la tienda y el
canal online.

Refuerza la confianza en el canal digital.
Mostrar garantias claras y buenas experiencias
de otros compradores puede impulsar la
decisién de compra.

Facilita las formas de pago. Brindar distintas
opciones de pago ayuda a eliminar barreras al
momento de comprar.

10.

Haz campafias mas segmentadas en redes
sociales. Personalizar mejor los mensajes y
formatos puede ayudarte a generar mads interés 'y
conversacion.

Mejora las opciones de entrega. Reducir los
tiempos de envio y ofrecer mayor claridad en la
promesa de entrega mejora la experiencia del
cliente.

Aprovecha los datos de navegacion. Entender
cdmo se comportan los usuarios durante las
campanas puede ayudarte a ajustar tus
estrategias.

Explora nuevos mercados. Considerar opciones
de venta fuera del pais puede abrir nuevas
oportunidades de crecimiento.

Planifica tus campafnas con mayor detalle.
Observar los momentos clave dentro de una
campana puede ayudarte a aprovechar mejor
cada pico de tréfico.



¢ Quieres transformar los datos de la industria
de lamoda en tuventajacompetitivamas .~
poaerosa? . ocompoﬁamo’s a

Te ayudamos a resolver los desafios fortalecer y blindar tu

mads criticos de tu categoria a través de: estrategia digital. No
dejes que tus

ava analytics Sfpetiaios ihgan
Andlisis profundos del Customer esta informacién
\/ A1V { [ VDescubre exactamente como

antes que ta.

cudndo y por qué tus consumidores deciden
comprar (o no comprar).

iEste reporte es sélo el primer paso! Agenda una sesién

Mapas de Decision y Benchmarks de diagnéstico con
. . - (oL T LA ER Entiende tu posicion frente a nuestros expertos y
En AMVO Analytics, vamos mas alla de los los lideres del mercado, incluyendo el ranking del comencemos a

datos generales para ofrecerte inteligencia ;‘;Fr’a“”gu‘:)‘z sitios de moda, y define estrategias resolver juntos los
de mercado accionable y a la medida de interrogantes clave de

tu negocio. Optimizacién de la Conversién: tu canal digital.

Identifica los drivers y barreras clave en la
seleccion de sitios para maximizar tu rendimiento.
Escribenos:

adriana@amvo.org.mx Inteligencia de Trafico Web: [ofS& i)

vision clara del flujo de usuarios en el ecosistema
digital de la moda.

. ¢
s, amvO® estudios



Descarga nuestro material
complementario para publicacion
en redes sociales aqui

T~
amv@ estudios
~


https://drive.google.com/drive/folders/1pqLfdF7qOjCsvKsBhv8QY_J4FO8QZN4N?usp=sharing

-

iGracias!

Dudas o solicitudes de
informacion escribenos a
estudios@amvo.org.mx
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