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2021 inicia como un ano en que se da a reapertura paulatina de los canales de compra

tradicionales fisicos.

Se tiende a recuperar el promedio de canales visitados, sin embargo, hay un antes y un después de la omnicanalidad

La rapida adaptacion en la propuesta
de valor de algunos canales tiende a
producir un efecto divergente en la
eleccion del shopper. El resultado:
muchas mas personas visitando estos
canales mas adaptados, pero tambien
muchas mas personas prescindiendo
de otros formatos habituales.
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Objetivos del estudio

Entender como los consumidores mexicanos se relacionan con los lugares donde pueden hacer
sus compras ante las opciones fisicas y electronicas.

M
L — ]
¢Cuales son los habitos de compra actuales? :Que tipo de compra toma relevancia ante el consumidor?
Es relevante reconocer si los habitos de compra adoptados Dentro de un contexto donde los comercios digitales
durante la pandemia contintian siendo relevantes. comenzaban a tomar importancia ante el consumidor. ;Cual

es la dinamica entre los comercios fisicos y digitales?
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FICHA TECNICA

Género Edad Region Entrevistas
£ g= . . .
\GW @ g: En sitios / apps de tiendas online
= = En sitios / apps de tiendas fisicas con presencia online
. . Mediante aplicaciones de entrega
Hombres & Muieres 18 270 afios Levantamiento 200 Entrevistas : ~ b ios/ _g oo i
J Nacional Por ola n p‘e.quenos negocios/comercios locales en linea
En sitios/apps de segunda mano
Mediante redes sociales a negocios
Levantamiento de NSE Filtro de consumo En tiendas departamentales en linea
campo Tiendas en linea de Moda/Ropa
/0 R En el supermercado de forma fisica
] \ ; Consumidores que hayan generado En pequenos negocios/comercios locales fisicos
[ | = : . . L
alguna compra en los diferentes tipos (@f En tiendas de conveniencia fisicas
2021: 17 al 21 de ABC+ CC- D+D de comercios en los ultimos tres En tiendas departamentales fisicas
diciembre meses. Tiendas fisicas de Moda/Ropa

=

iab.  KANTAR  0OMeta wazeads{ Tipos de comercio: Cualquier establecimiento, medio o plataforma de forma virtualy/o de manera fisica.

éxico




Para entender estos objetivos, hablaremos de...

Mas opciones, pero Un proceso de

CON un proceso compra distinto

de compra distinto requiere el incentivo
correcto.

— ctodos tienen el mismo — ;Qué elementos son los
proceso de compra? que pueden incentivar una
compra en cada canal?

lab KANTAR OQMeta wazeads(

La opinion del
consumidor; la clave
esta en la
experiencia.

— El consumidor buscara
maximizar su beneficio,
pero existen diferentes
formas de agregar valor y
generar un beneficio.

Aprendizajes.




Mas opciones, pero con un
proceso de compra distinto

— Ante un nuevo contexto donde diversos
canales de compra se estan reactivando
ctodos tienen el mismo proceso de I

compra?
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La situacion por la que pasaron los consumidores, incentivo el desarrollo
de algunos canales, pero eso no significo que haga todas sus compras en

un solo canal.

O pCI O n eSr pe ro No es un consumidor La naturaleza de algunas El contexto digital incentiva

dicot()r_nico, es mas Pré_CtiCO categorias puede ser mas un proceso de compra mas
con un que quiere saber que tiene afin a algiin tipo de canal. racional, informado y
opciones (de lugary de reflexivo.
oferta).
p ro C e S O d e En un lado del espectro estan El entretenimiento donde sea, pero La accesibilidad de la informacién
; productos de consumo personales, lo personal hasta no tener la obliga a los participantes de este

", de nutricion; por el otro,

CO m p ra ’ = = _“categorias de entretenimiento y

ludicas.

certeza. tipo de comercio a dar acceso

total.




Compras hechas en los ultimos tres meses

La compra en comercios fisicos no ha desaparecido.

Los consumidores declaran haber hecho una compra en comercios fisicos en los ultimos tres meses, si bien, los comercios
digitales obtienen una participacion considerable, los espacios fisicos tienen mayor declaracion.

En Pequenos En el supermercado de En tiendas de En sitios / apps de En sitios / apps de
Negocios/comercios forma fisica conveniencia fisicas tiendas online tiendas fisicas con
Locales Fisicos presencia online

Base total: 200 Top 5 respuestas declaradas.

jab. KANTAR (QMeta wazeads™

En los altimos tres meses, ;En queé tipo de comercio has realizado alguna compra?




Habitos de consumo previos a la pandemia

Previo a la pandemia, los alimentos y productos de uso personal, eran adquiridos principalmente en canales fisicos;
mientras que productos de entretenimiento, eran adquiridos solo de forma digital u omnicanal.

&) s e

Comercios fisicos Comercios digitales Comercios omnicanal
74%  Alimentos, bebidas o despensa | 27% Libros 39% Juguetes / videojuegos
. _— . Ropa, zapatos y accesorios para
0, 0, 0,
73% Articulos de limpieza 4% Electronicos 36% vestir o deportiva
. A Comida preparada
0, 0, 0,
72% Medicinas 2% Juguetes / videojuegos 34% (restaurantes)
64% Articulos para el hogar 17% Articulos para mascota 3% Electronicos
Articulos de belleza o cuidado Comida preparada Articulos de belleza o cuidado
0, 0, 0,
59% personal 11% (restaurantes) 31% personal
*Omnicanal= Fisico + Digital
Top 5 respuestas declaradas entre tipos de comercio Base total: 200
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Antes de la pandemia, como hacias regularmente la compra de estos productos o servicios ;de forma tradicional, online 0 en ambos canales? 10



Habitos de consumo previo y posterior al nuevo contexto de consumo

Al comparar el lugar de compra previo a la pandemia, contra el nuevo contexto de consumo, se ve que un menor nimero
de consumidores regresara a realizar sus compras exclusivamente en canal fisico, mientras que el consumidor omnicanal

toma relevancia.
=i @HE

Pre Pandemia MNuevo Contexto Pre Pandemia Nuevo Contexto
(Difvs Pre Pandemia) (Difvs Pre Pandemia)

Productos de Esparcimiento,
?O oduet © 04 -15.6 0/ +28.1
24 Diversiony Formacion. —— 48%0 T 27% "o

Electrénicos, Articulos Para La Oficina / Escuela / Universidad, Juguetes
/ Videojuegos.

AANANC

Productos de Bienestar
oJe) ’
(), Alimentacion y Cuidado. 62% -16.5 29% +18.0
% (ﬂ Alimentos, Bebidas O Despensa, Ropa, Zapatos Y Accesorios Para Vestir Puntos Puntos
0 Deportiva, Articulos De Limpieza, Articulos De Belleza O Cuidado

Personal, Medicinas, Comida Preparada (restaurantes), Articulos Para EL
Hogar

*Omnicanal= Fisico + Digital
1. Antes de la pandemia, como hacias regularmente la compra de estos productos o servicios ;de forma tradicional, online o en ambos canales?

Base total: 200 2. Ahora que las tiendas ya estan abiertas, ;Qué productos seguiras comprando en Internet y cuales compraras en tiendas fisicas?




Habitos de consumo en un nuevo contexto

Con la apertura de espacios comerciales fisicos, algunas categorias (medicinas, alimentos, articulos de
limpieza, etc.) tendran un regreso a tiendas fisicas, pero en promedio 5 de cada 10 consumidores ya esta en

un proceso omnicanal.

W Regresaré a comprarlo
en las tiendas fisicas

55

| Seguiré comprandolo

tanto en tiendas fisicas

como en Internet
m Seguiré comprandolo

por Internet 38

Me es indiferente g : 5 7

Medicinas Alimentos, bebidas o Articulos de limpieza Articulos de belleza o Articulos para el hogar
despensa cuidado personal
Orden por top 5 respuestas declaradas en comercios fisicos. Base total: 200

iab. KANTAR 0QMeta wazeads® Ahora que las tiendas ya estan abiertas, ;Qué productos seguiras comprando en Internet y cuales compraras en
. .




Bisquedas previas a la compra

Los consumidores consideran importante realizar una busqueda de informacion previa y toma
mayor importancia entre canales digitales.

Promedio | Canales donde es mas importante.

67 60 60

=5 59% I

Fisi En El Supermercado De Forma Fisica En Tiendas Departamentales Fisica Tiendas Fisicas De Moda/Ropa
ISICO
Digital
En Sitios / Apps De Tiendas Online Mediante Redes Sociales A Negocios En Sitios/apps De Segunda Mano
Base total: 200 Top 3 respuestas declaradas en comercios fisicos y digitales en TB ‘Considero importante

buscar informacion antes de comprar ahi'.

iab. KANTAR (OOMeta wazeads( ¢Qué tan importante consideras buscar informacion en internet antes de hacer una compra en los siguientes comercios? 15



Realizar busquedas y comparar precios son actividades recurrentes a traves del dispositivo movil.
Los dispositivos moviles permiten al consumidor tener acceso a informacion; estando presente el precio como lo mas

buscado.
& s &

58% 45% 43% 38% 23%
Comparo precios de Verifico si hay ofertas en Comparo precios de Busco detalles de las Verifico la disponibilidad
tienda vs internet otras tiendas fisicas tienda vs tienda caracteristicas del en otras tiendas fisicas

producto
T ﬁ? 370
Q —
23% 21% 20%
Busco opiniones de otros Busco la ubicacion de Busco informacion sobre
usuarios sobre el otras tiendas fisicas en como usar el producto
producto las que se encuentra el
producto que quiero Base total: 199

;Cual de esta informacion buscas en tu dispositivo movil estando en una tienda fisica? iab, KANTAR (OQMeta wazeads()
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conducen a juicios intuitivos. razonados.

DE » Facil e Esfuerzo

* Automatico » Légico

‘PENSAMIENTO’

Buscamos respuestas con
base a los estimulos que en

SISTEMA 1 SISTEMA 2

Buscamos respuestas con
base en nuestras

experiencias, opiniones o
sentidos.

ese momento tenemos;
proceso mas reflexivo.
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Ante un proceso de compra
distinto, se requieren los
estimulos correctos.

— ;Qué elementos son los que pueden

incentivar una compra en cada canal? 2




U n p Froceso d e Un consumidor que se siente informado y en control de las opciones es
un consumidor que tiene mas probabilidades de realizar la compra.
compra

El contexto digital se vuelve la Garantizar la inmediatez de la compra, periodos de entrega cortosy

fuente de informacién (resefas, a!lqeacion entre realidad y expectat!va, son la§ claves para los canales
I St I n to compartir experiencias) digitales (existe un proceso muy racional previo a lg compra, pero una

independientemente si se concreta la vez hecha lq eleccion, se da un comportamiento mas intuitivo.

venta. Barreras: Métodos de pago, Proteccion de datos.

. l
re q u I e re e En las tiendas fisicas, (a El servicio y la disponibilidad son clave en las tiendas fisicas (el
visibilida la e para capitalizar comprador esta en una dinamica de compra mas intuitiva, apelando a
la compra (elt ey el acom ienci

. o (€ od sus experiencias, centra L concretar la compra.
I n C e n t I V O en anaq d clave) !} Barreras: Disponibilidad
>

correcto.
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Actividades previas a compras fisicas

Antes de la compra en tiendas fisicas, el consumidor revisa si hay ofertas, asi como la
disponibilidad del producto y que haya sucursales cerca.

Consulto la Consulto las Consulto los
Consulto . S .
ofertas dlspombllldad.del sucursales i horarios de mayor
producto en la tienda cercanas a mi concurrencia

98%

h 207 4

Consulto el transito o
| tiempo estimado Consulto distintas
de llegada rutas

'l N Yed W

Base total: 200

iabé KANTAR OQMeta wazeads(®

Antes de dirigirte a una tienda fisica ;Cual de las siguientes actividades realizas?



Promociones relevantes para consumidores

Entre las promociones que se pueden implementar, el consumidor buscara maximizar su beneficio

al menor costo.

Entre consumidores omnicanal, envios gratis, ventas especiales y experiencia de compra personalizada son

actividades que brindan valor al proceso de compra.

Descuento en el precio del producto o servicio —

+15%

Que te den mas producto por el mismo precio

Que en la compra de un producto te regalen
algo complementario

+44%

Tener acceso a ventas especiales
Comercio en Linea

+41%

Que sume puntos a un plan de lealtad : _
Comercio en Linea

Poder tener una experiencia de compra +38%
personalizada (pop-up store, showrooming etc) Omnicanal

Base total: 200 . indices arriba de 110 . indices debajo de 90

Omnicanal

+7%
Comercio Tradicional

B
.,
&

Consumidores que declaran haber comprado y planear seguir comprando en comercios
tradicionales.

Consumidores que declaran haber comprado y planear seguir comprando en comercios
tradicionales y en linea.

Consumidores que declaran haber comprado y planear seguir comprando en comercios
en linea.

iab. KANTAR (QOMeta wazeadsld ¢Qué tipo de promociones son mas relevantes para ti?




Investigacion previa a la compra digital / fisica

Sin importar si la compra final es en tienda fisica o digital, comparar precios es un habito ya

establecido.

En general, esta investigacion se realiza principalmente por medios digitales.

Investiga sobre productos y compara
precios en internet para despues
01 comprarlos en una tienda fisica

94%

02

Investiga sobre productosy
compara precios en internet y los
compra por internet

89%

Investiga sobre productos y compara
precios en una tienda fisica para
O 3 después comprarlos en internet

83%

Base total: 200

iab. KANTAR (OQMeta wazeads( ¢Cuales de estas actividades sueles realizar? 24




Busqueda de caracteristicas de producto

Dependiendo del lugar en el que se realice la compra, la informacion a buscar diferira. No es la
misma estrategia la que se deberia implementar en un comercio fisico a uno digital.

B D

s " dgiales

Por resenas 20% ¢ 60 80%
Por la descripcion 31% 38 69%
Por precio 36% 28 64%
Por marca 42% 16 58%
Por el proveedor 49% 2 51%
Por producto 50% 0 50%

Por tiendas 61% -22 39% {

Base total: 200

Busqueda de productos entre comercios fisicos y digitales.

iab: KANTAR (0 Meta wazec:ds@ 1. Cuando vas a hacer una compra ;como haces la bisqueda de los productos?




Formato de consulta de resenas

Videos son los medios preferenciales para ver reseias.

Asimismo, mas de la mitad de los consumidores también prefieren consultar resenas de texto ya sea escritas 0 mediante
redes sociales para aclarar dudas e inquietudes previas a sus compras.

= & ) 1S

71% 57% 53% 1% 8%
Video Texto (resefas Imagenes (fotos, Livestreaming Audio (podcasts,
escritas ya sea en imagenes con poco  (platicas o cursosen  programas de radio o
documentos en linea texto, instructivos lineay en vivo) spots de audio).
o redes sociales). con fotos).

Base total: 200

lubE KANTAR OQMeta wazeads(

¢<En qué formato prefieres consultar resenas de productos o servicios?



Aspectos importantes durante la compra fisica

La calidad en el servicio e inmediatez son las principales caracteristicas asociadas a compras
fisicas.

69% 67% 64% 63% 61%
I S

La calidad en el Inmediatez de tenerel  Rapidez en la atencion  Garantia del producto Ofertas y descuentos
servicio producto

60% 58% 57% 54% 50%
I S

Garantia De Devolucion Evito Gastos De Envio Variedad De Métodos  Que El Precio Sea Menor  Variedad De Productos

De Pago Respecto A Tiendas En Stock
Online
Base total: 200 Top 10 de respuestas declaradas en top box ‘Muy importante’.
|qb& KANTAR (QMeta wazeads’ Cuando compras en una tienda fisica, que tan importante es cada uno de estos aspectos, donde 5 es muy importante y 1 es nada

importante.



Aspectos importantes en comercios digitales

Entre comercios digitales, la seguridad y calidad son las principales preocupaciones

Aspectos relacionados a garantia, rapidez o inclusive seguridad son caracteristicas de valor que los usuarios buscan al
generar compras por internet.

719% 19% 716% 15% 14%

Que el producto llegue Que mi informacion Rapidez del envio  Accesibilidad de métodos  Garantia del producto
en buen estado esté protegida de pago

13% 13% 710% 65% 65%

Garantia De Devolucion  Saber El Estado De Mi Ofertas Y Descuentos Que El Método De Que El Precio Sea
Pedlido Durante El Recoleccion Sea Sencillo Menor Respecto A
Proceso

Tiendas Fisicas
Base total: 200

Top 10 de respuestas mas respaldadas en top box ‘Muy importante’.

idbé KANTAR OQMeta wazeads(®

Cuando compras en Internet, que tan importante es cada uno de estos aspectos, donde 5 es muy importante y 1 es nada importante.



Existen facilitadores del proceso de compra que se deben cuidar para evitar el abandono. En comercios .
digitales una descripcion detallada, buen funcionamiento de la app o pagina y un método de pago
confiable mientras que en fisico, contar con variedad, calidad y evitar conglomeraciones, especialmente

bajo el nuevo contexto.

Top 3 respuestas declaradas de compras fisicas y digitales.

No hay variedad en el El producto no tiene una
g 01 producto que busco 01 descripcion detallada
= 0
= 49% o 56%
1 @ =
2 S 9
2 % (] El producto que busco esta o= = Se cae la pagina o se cierra
H S ‘:Z_’ 02 en mal estado S = 02 la aplicacion
- = = o 5 5 53%
o = -T) 47% g_
= (=]
T o o )
O Hay mucha gente en la El método de pago no me
3 03 tienda 03 parece confiable
46% 50%

;Cuales de estos aspectos son los que te harian abandonar una compra en linea? B
;Cuales de estos aspectos te harian abandonar una compra en tienda fisica? Base total: 200 igb: KANTAR (OQMeta wazeadsd




Principales beneficios en suscripciones mensuales

Otra actividad que puede incentivar las compras son los beneficios asociados a adquirir una
suscripcion.

Los beneficios que son mas importantes de una suscripcion son descuentos en productos y envios gratis.

69% 539, . 249, No encuentro
Promociones relevante tener
Envios gratis especializadas una membresia
O---mmmmmmmee- o Onmmmmmmennees Q-mmmmmeneees Qnmmmmmemnnne O
Descuentos Cupones Cashback

en productos

Base total: 200

iab. KANTAR (QOMeta wazeadsld Qué tan importante son para ti los siguientes beneficios de una suscripcion mensual?




Disposicion del consumidor a experiencias personalizadas

Para obtener una experiencia personalizada, 3 de cada 10 consumidores declaran estar dispuestos
a compartir datos personales, y en 22 y 3er lugar agregar un método de pago y enlazar un correo
electronico.

IIIIII 68% | 66% | 64%

Geénero, edad y Agregar un Enlazaruna  Enlazar con mis Reconocimiento  Registro de mi . .
fisico. método de pago cuenta personal  redes sociales  de ubicacionvia historial de Genero, edad y Enlazar una cuenta Agregar un metodo
como tarjeta de (correo (Facebook, GPS. navegacion. fisico personal (correo de pago como
crédito o débito.  electronico). InTsitkaTgOrla())m, electrbnico) tarjeta de crédito o
debito

Opciones de respuesta: ‘Muy dispuesto’ (Top Box)
Top 3 respuestas mas declaradas en T2B

Base total: 200

8

iab. KANTAR (QMeta wazeads®) Pensando en que las marcas pueden ofrecerte experiencias mucho mas personalizadas, mientras mas informacion tengan ;Que tan

dispuesto estarias en compartir la siguiente informacion?



Satisfaccion de compra

Los sitios /Apps de tiendas online son los que generan mayor satisfaccion

Tanto las tiendas fisicas departamentales como el sitio en linea obtienen niveles similares de satisfaccion

64%

En Sitios / Apps De
Tiendas Online

Base total: 200

iab. KANTAR (0QMeta

wazeads’

55%

En Tiendas
Departamentales
Fisica

53%

En Tiendas
Departamentales En
Linea

53% 49%

En Pequeios Negocios /
comercios Locales En
Linea

En El Supermercado
De Forma Fisica

Top 5 respuestas declaradas en top box ‘Muy importante’.

¢;Que tan satisfecho estas con tu experiencia de compra en cada una de las siguientes opciones?



Poner al consumidor en el
centro; valorando su opinion

— El consumidor buscara maximizar su
beneficio, pero existen diferentes formas

de agregar valor y generar un beneficio. 3




LaOPINION
del consumidor

como driver

de_c‘ompra la

iubf

LAV \

e
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[ 3
| 3
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Ya sea como una fuente de informacion (pre demanda) o como
experiencia (post demanda) la opinion de los consumidores es clave al

momento de pensar en el proceso de compra.

Las promociones El consumidor mexicano busca experiencias
incentivan la compra, multisensoriales para orientarse; el formato video es el
pero no es lo dnico, que puede captar mas la atencion e informar mejor.

existen otros elementos.

B Sl cgrd Generar opiniones positivas, ya sea por una correcta

maximizar su beneficio ante una
compra, pero como estrategia a orientacion o por una Correcta eXp riencia son Claves al

largo plazo podria minar el equity momento de

de las marcas o [os ¢ productos en '
| - J‘ ‘




Busqueda de recomendaciones previo a la compra

Mas de la mitad de los consumidores buscan reseiias en internet asi como la recomendacion por parte de
familiares y amigos antes de hacer una compra.

Por otro lado, recomendaciones por parte de influencers o blogs especializados, en un contexto general, no son los mas
relevantes pero al abrir la informacion por edad si se diferencia la importancia de ellos entre los mas jovenes.

; . . . Seccion de comentarios del Redes sociales dela  Videos (tutoriales, unboxing,
Resenas en internet Familiares/amigos . . -
producto/tienda marca/negocio resefias)
59% 55% 42% 38% 30%
Blogs especializados Influencers

'\ ™\ 18 - 24 anos: 30%
25 -35anos: 15%
16% 14% 36 - 45 anos: 5%
36 -70 anos: 3%

Base total: 200

lubE KANTAR OQMeta wazeads(

Antes de hacer una compra ;por qué medio buscas recomendaciones?




Razones para dejar de consumir un producto / servicio / marca

El precio es el principal factor que puede impedir la compra, pero la disponibilidad y la
experiencia de compra también son elementos a considerar.

No hay mucha
informacion del

No esta disponible en producto, marca o
todos lados servicio
45% 29%
D D D D
68% 43% 26% ’
Aumento de precio No me han brindado Porque no se donde
buena atencion. comprarla/ no la

encuentro facilmente

Base total: 200

idb% KANTAR OQMeta wazeads(

¢Por qué razones dejarias de consumir una marca/producto o servicio?



Razones para consumir un producto / servicio nuevo

La experiencia se puede convertir en una recomendacion que es la principal razon por la que
las personas conocerian un producto, marca o servicio nuevo; adicional a un precio accesible.

Recibo descuentos por

Es accesible en precio mi primera compra
53% 28%
D D D D D
53% 38% 26%
Por recomendacion de Me gusta probar nuevas Porque ofrece productos
un conocido (amigo, marcas/productos/servicios innovadores

familiar)

Top 5 respuestas declaradas.
Base total: 200

idb% KANTAR OQMeta wazeads(

¢Por qué razones empezarias a consumir una nueva marca/producto o servicio?



Acciones posteriores a generar una compra

Una vez que se llevo a cabo la compra, mas de la mitad de los consumidores suelen calificar su
experiencia y compartirla con sus conocidos.

Algunas de estas acciones post compra estan mas alineadas a las compras digitales y estas pueden repercutir dentro de la percepcion de la marca

| establecimiento.

K| T 2 @

62% 50% 44% 37% 32%
Calificar mi Compartir mi Llenar una encuesta  Considerar comprar Escribir una resena
experiencia experiencia con de satisfaccion en la misma del producto

familiares y amigos tienda/negocio

5 2

21% 4%
Compartir mi Levantar una queja
experiencia en redes
sociales o blogs Base total: 200

iab. KANTAR OOMeta wazeads) ;Cuales de estas acciones has llevado a cabo después de haber realizado una compra?



Preferencia en atencion a cliente

Al momento de buscar atencion o asesoria, no se limita a un contexto en particular, busca opciones.
En términos de una asesoria personalizada, es preferible resolver o aclarar dudas de manera telefonica.

N w osa Lo SISE

49% 46% 28% 27% 22% 21%
Llamada Redes Sociales Presencial Mensajeria Chat con E-mail
telefonica (sucursales) Instantanea ejecutivos
O =
D B F E)
> g o i -
17% 16% 13% 10% 8%
Chatbots Comunidades en Base de SMS Blog de contenido
linea Conocimientos

Base total: 200

idb% KANTAR OQMeta wazeads(

¢Por qué medio prefieres buscar asesoria (atencion al cliente) para resolver tus dudas?



Atencion a la publicidad entre actividades

Actualmente medios que los retailers pueden aprovechar para comunicar sus diferentes
beneficios, promociones, funciones, etc.

Aunque solo el 30% menciono estar muy dispuesto, destaca que esto sera principalmente en medios
tradicionales como TV, Cine o punto de venta, pero en un 22 nivel se encuentran actividades en linea como

navegando en sitios, viendo streaming, etc. Por lo que los retailers requieren encontrar esos espacios en
blanco para lograr destacar en su comunicacion.

Estando En El Cine Vlendo Television  Realizando Mis Comprando O  Utilizando Servicios Viendo Algiin Video En Las Aplicaciones

Buscando, Mientras Utilizo Leyendo Un
(en Vivo, On Compras EnUna Navegando En Sitos  De Streaming Online Moviles De Tiendas ~ Navegando O  Apps De Navegacion Periodico O Revista
Demand) Tienda Fisica De Compras En 0 De Servicios De Leyendo En Un Sitio
Linea Entrega Web En Linea (no En
Redes Sociales)
Base total: 200

Respuestas Top Box ‘Muy dispuesto’.
lub: KANTAR (QOMeta wazeads&

Cuando realizas las siguientes actividades ;Qué tan dispuesto(a) estas a poner atencion a la publicidad?



Aprendizajes £|-




En Pequenos En el supermercado de Entiendas de
Negocios/comercios forma fisica conveniencia fisicas

el Las compras via electronica aumentaron de forma

importante durante 2020, pero los canales fisicos no

96% 90% 88% . :
pierden presencia.

Pre Pandemia Nueve Contexto

SE ViVil’é En Una Omnicanalidad, inClUSO en [ Productos de Esparcimiento,
. . [Q  Di .

I DO 0 S categorias de cuidado personal, salud y AR

nutricion.

27% +28.1

Puntos

gue elegira
s

‘COMO’ Elementos de ‘confianza’ deben ser

y desarrollados para dar certeza que no
importa donde sea la compra, |la

‘D()N DE’ experiencia con el producto sera siempre

dr la misma, por ejemplo:
podra

- REALIDAD AUMENTADA
COMPRAR - CERTIFICADOS DEFRESCURA & CALIDAD

« GARANTIAS DECOMPRA

i, KANTAR  0QMeta  wezeads(?




P d
MAS AN Se han generado las condiciones para tener diferentes opciones de compra,

pero no quiere decir que el comportamiento sea el mismo.
« PROCESO

El reto es entender que se valora y se espera de cada canal:
de compra q y P

Considero importante buscar informacion

La calidad en el servicio . . ntes de comprar ahi’
Inmediatez de tener el producto COm(-;‘I'_CIOS @ C(_)meruos antes ge comprara

. - ; Contar con un catalogo
Rapidez en la atencion Fisicos [O Dlglta les Que el producto legue en buen estado
Garantia del producto

Que mi informacion esté protegida
No hay variedad El producto no tiene una descripcion

Producto en mal estado Se cae la pagina

Hay mucha gente

Método de pago que no me parece confiable

»@ Buscamos respuestas con base a

SN
Buscamos respuestas con base en @

nuestras experiencias u opiniones los estimulos que en ese momento
g 2 " SISTEMA 1

SISTEMA 2  tenemos; proceso mas reflexivo

En comparacién con las compras digitales, en Implica un proceso de compra donde la gente
las tiendas fisicas: puede estar mas receptiva a recibir la informacion.

Cualquier estimulo en punto de venta tiene que Involucrar a la Pero por naturaleza buscamos evitarlo.
gente, ser Original, Interesante (que saque a la gente de la

“pasividad” con la que compra) y dar visibilidad




Un proceso de compra . _ _ . . . )
Un consumidor que se siente informado y en control de las opciones es un consumidor que tiene mas

D I STI N TO requiere probabilidades de realizar la compra.

Cpmercios Lainformacién se busca con La informacién se busca Comercios @
I N CE N TIVO Fisicos base en marcas o con base en resefias y Dlgltales
el proveedores. descripciones.

correcto.

Los consumidores buscaran maximizar su beneficio por el desembolso que estén realizando; la asignacion correcta de
precios es importante, pero la experiencia es fundamental para generar una buena opinion.

Apelar a la inmediatez, sin importar donde; el uso de formatos de entrega Descuentos en precios pueden
poco conocidos pero convenientes agrega valor a los retailers (DRIVE generar que las ventas aumenten a
THRU, CLICK & COLLECT, HUB LOCKER, etc.) corto plazo, pero con las siguientes

consecuencias:

. T 0 Margenes comprometidos
EXPERIENCIAS PERSONALIZADAS, pero garantizando la confiabilidad y 0 Publicidad desalineada
seguridad de la informacion. . Innovacién poco valorada

El tema no es el precio, es darle
INCORPORACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS que permitan credenciales creibles y justificadas
interacciones mas interesantes, personalizadas y relevantes. sobre el valor de las marcas.
L]
= TR Q
L]

Proximity
(Bluetooth/NPC)

B o T T “|

Photo camera Video camera Motion sensor  Touch screen GPS Mic




Descubre insights, estrategias de
éxito y herramientas con la Guia de
Discovery Commerce de Meta.
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Descubre
insights,
casosy
recursos.

Contacta directamente a
nuestro equipo
wazeadsLA@google.com
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