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Fechas clave 2021

Para armar su calendario comercial



ENERO

01-Afio
04-Di a
06-Di a
21-Di a

MAYO

FEBRERO MARZO

ABRIL

Nuevo 0l-Dia de |l a Constituci o6n 0BfDdrai ddhd)er naci onal de 01-3uevhbuSangor
del Periodipstbda de | a Candel ari a 15-Di a de Bénito Judar ez 02-Viernes Santo
de | os Reyeps-DM&ag Qe | a Constituci 6n 17<Diiaa hdiestSéarni cPoa)t ri ci o 02-Dia Mundi al del
del Mariachy-pia de San Valentin 18-Di a de San José 04- Domingo de Pascua
24-Di a de | a Bandera Mexic2Wibd a de | a Felicidad 30-Dia del niifdo
21-Natalicio de Benito Judarez
22-Dia Mundi al del Agua

28- Domingo de Ramos
28-3 Semana Santa

JUNIO JULIO

01-Di a del Tr abaj 003-Corpus Christi 22- La Guelaguetza

05- Batalla de Puebla 05-Di a Mundi al del Medi o A2631HON EASHION

10-Di a de | as MadreDia del Padre 30-Dia I nternacional
15-Di a de | a Familia

23-Di a del Estudi ant e

23-31 HOT SALE

SEPTIEMBRE OCTUBRE

16-Di a
21-Di a

NOVIEMBRE

de |l a I ndepe-md&n Mudrdi al de | a

( Sal udOlNDedmt adle Todos | os
I nternaci omalpige dlea | RaRaza 02-Dia de Muertos
16-Di a Mundi al de | a Al i mel2tDacai ANmci on al del

15-Di a de | a
19-22 El Buen Fin (a confimar)
20-Di a de | a

11-17 HOT TRAVEL (a confirmar)
31- Halloween

de | a

AGOSTO

Regreso a clases (a confirmar)
28-Di a de | os Abue
Ami st ad

DICIEMBRE

Sant®BPia de |l a | nmac
10-Dia de | os Der e

Revol uci 6n 16-Iniciode Posadas

Revol uci 6n 29MBNavitdlad a n a

Li bn»Dia de | a Virge
24- Nochebuena
28-Dia de | os Sant

31- Nochevieja
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Timeline de
Temporalidades
evaluadas

Selecciona el icono de cada temporalidad para ir al detalle

El Buen Fin [ |gpen
Regreso a @

Dia de
Reyes

Posadas

clases

Black Friday

TRAVEL :

Dia del Amor Dia clel HOT  : - Gay Pride
y la Amistad Nifio ; SALE

® ©® @ .

Semana Diadelas padre
Santa madres

Fln de
Aﬁn

Dia del HOT : Dia de : Diade a vlrgen
abuelo  : FASHION - muertos =

@@

Halloween Navidad
Dia de la Cyber

Independencia Monday

amvG' TR



] ’I

| . N o — — L — -
El levantamiento de ~ ., _ . . ‘ fue Balizado a ,. ‘' , de
encuesta online, el cual consiste en una comunidad de
consumidores  online que comparten ~ _  _ . ‘d .. B ,d&
encuestas y otras _ A' . " de’ ' _ . 'de daBs a cambio

de incentivos .

Muestra : Hombres y Mujeres compradores online entre
18y 64 ' T _ de edad con * . . . ‘de Bomprar en
diferentes temporalidades

Levantamiento :Feb | Jun | Ago | Oct | Dic 2020

Base Q1 354 | Base Q2:1303 | Base Q3:657 | Base Q4: 1308 y 220

Representatividad : Nacional . | _ ‘Nielsen




Beneficiarios de las compras

@

Ambos (tanto por
Internet como
por tienda fisica)

Solo por
Internet

-

el 60% Byt
E 57% 20% 18% 8%
E‘? Lugar de Para mi pareja Parami Para algun Paraalgun
Solo por compea familiar amigo(a)
Tiendafisica : (A A AR AL AR Rl AR Rl RRRRRRlRRRRIRRRRRRRRIARRRLRRIERRRRRRRlRRRR R R R R}
14% .
Consumidores piensan comprar .
parael Dia de San Valentin : Articulos con intencién de compra
: o o o o o
Presupuesto de compra i 32% 23% 18% 17% 16%
o .
& 24% : Ropa Fragancias Chocolates/ Experiencias Arreglos
20% . Dulces gastronomicas (ej. florales, de
16% 15% globos, dulces, etc.)
11% :
: L+) o) o) o) L)
. , i 14% 12% 9% 8% 6%
4% 5% 5% :
. c Boletos Objetos Experienciade Joyas Experienciade
- - v personalizables o yiaje piene§tar
Menosde $200 Entre$201y Entre$351y Entre$501y Entre$751y Entre$1,001y Entre$1501y Misde$2001 & (¢j. viajes de fin de (¢j. masaje, spa,
pesos $350pesos  $500pesos  $750pesos $1.000pesos $1,500pesos $2,000 pesos pesos - semana, turismo de tratamientos, etc.)

aventura, etc.)
El levantamiento de informacién se realizé en Febrero 2020 a través de encuestas en panel online. amVC)\
Base Compradores = 354 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.
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https://lwww.amvo.org.mx/estudios/estudio

nielsen

Ventas Totales

N

|\
netquest
Experiencia de Compra

- test/

NETRICA

by GfiC

y 1 ¢ T

B .
en Sitios de eCommerce

J = .

> epa.digital

Sitio web www.hotravel.com.mx

La campana
de venta

online para
la industria
de travel

Reporte de Resultados Hot Travel
2019

Te invitamos a descargar el Reporte de Hot Travel
2019 realizado por AMVO en cooperacion con Epa

Digital, Netrica by GFK, Netquest y Nielsen.



Semana Santa

0 @

Ambos
. (tanto por
Solo por
Internet J;::::r
33% Lugar de Tienda
compra Fisica)
. 55%
Solo por
Tienda
Fisica
12%
Consumidores piensan ,ET?

comprar para Semana Santa

Presupuesto de compra

Beneficiarios de las compras

22% 34% 5%
Para algun
amigo(a)

56%

Parami Para algun

familiar

X #® & 1%
32% 30% 25%

24% 23%
Reservacionde Boletosde avion Reservacionde

Para mi pareja

Paqueteturistico  Productos para
(Ej. avion+hotel+renta  vijaje (Ej. maletas,

29%
o hotel/hostal hospedaje
19% 16% alternativo de auto, etc.) electronicos, regalos,
14% 14% etc)
P g 2 v @& =
. 18% 10% 5% 4% 3%
Menosde $1,000  Entre$1,001y Entre $3,001y Entre $5,001y Entre$7,001y  Masde $10,001 Boletode Complementos  Rentade auto Crucero Seguro de viajes
pesos $3.000 pesos £5000 pesos $7,000 pesos $10,000 pesos pesos autobuls/tren para viaje (Ej.
asientos preferenciales,
comida, internet, etc.) T~ \
El levantamiento de informacién se realizé en Febrero 2020 a través de encuestas en panel online. a mve
Base Compradores = 354 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 arios. Nivel Nacional. Areas Nielsen. ‘*\\f




Beneficiarios de las compras

@[
- porinemet 15% 3% 62% 2%

'Sélo por |
Internet |
28%

COMo por
[Sélo por | | Tienda Fisica) Para mi Para mi pareja Para algun Paraalgun
Tienda HH .
penes familiar amigo(a)
18%

Consumidores piensan (=1] Articulos con intenciéon de compra
comprar para el Dia del Nifio
No
A T & =
47% 30%

28% 27% 18%

Juguetes (€. Videojuegos Ropa Juegos de mesa Libros
19% muriecas, carros te

control remoto, etc.)

17%
16%
14%
Hnh ® & F <
7% I S = 9]
l 13% 8% 7% 5% 2%
Accesorios (.  Experienciasde Chocolates Peluches Dinero

Entre$201y  Entre$351y  Entre$501y  Entre$751y Entre$1,001y Entre$1501y Masde $2,001 bocinas, audifonos, entretenimiento (.  /Dulces

Presupuesto de compra

$350 pesos $500 pesos $750 pesos $1,000pesos  $1,500pesos  $2,000pesos pesos etc) suscripciones a musica,
peliculas, videojuegos en
linea, etc.) P‘\ \
El levantamiento de informacion se realizé en Febrero 2020 a través de encuestas en panel online. amve

Base Compradores = 354 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 aros. Nivel Nacional. Areas Nielsen. \\J




Atréas E

@DP) pia de las Madres

33% Articulos con intencion de compra

Compraran mas por Internet

O,
Compraaé .‘ l 47% 37% 35 %
"‘T,“,?j,ﬁ‘;{ Ropa Fragancias Joyerias y/o
38% accesorios
22% Compraran
A : < igual que anos
Consumidores piensan Compraran por :
; nteriores

comprar para el 10 de Mayo primeravez por antert 3 1% 28% 28%

Internet
Cosméticos y Arreglos Florales o Electrénicos
Presupuesto de compra Belleza diversos (ej. celulares, tabletas,
(ej. flores, de globos, etc.) computadoras, etc.)

29%
20% ) ) ) )
16% . 20% 12% 8% 8%
10% 10% Electro- Chocolates / Experiencias Experiencias de
1% 2% . . domeésticos Dulces viajeras para bienestar para
- —— cuando se libere cuando se libere
Menosde Entre$201 Entre $351 Entre $501 Entre $751  Entre Entre Mas de la cuarentena la cuaren_tena (ej.
$200pesos  y $350 y $500 y $750 y$1,000 $1001y $1501y $2,001 spa, masajes, etc.)
pesos pesos pesos pesos $1,500 $2,000 pesos
pesos pesos /\
El levantamiento de informacion se realizb en Febrero 2020 a través de encuestas en panel online. amve\

Base Compradores = 354 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.
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https://lwww.amvo.org.mx/estudios/reporte - de - resultados - de - hot - sale - 2020/

niclsen Google

Ventas Totales

Buscadores
O
netquest‘ .
Experiencia de Compra Q Talkwalker

Social Listening

NETRICA

R . . > epa.digital

—_ N + T J - o N + o n
en Sitios de eCommerce Sitio web www.hotsale.com.mx

= DEFORTE |
N Resultados N
amv HO
\/0 HOT SALE S

2020

Reporte de Resultados de Hot Sale
2020

Te invitamos a descargar el reporte realizado en
cooperacion con Google, Netrica by Gfk, Nielsen,

Epa Digital, Netquest y Talkwalker.



Atrdsa
Lugar de Compra

Dia del Padre

Articulos con
intencién de compra Sélo por Internet Sélo en tienda fisica
Moday Calzado B 5% 41% B 33%
Tecnologia B 26% D 57% 42% | 1%

Alimentos / B 2% B 33% 67%

Comestibles
Consumidores Bebidas alcohélicas B 2% B 33 27% I 35%
piensan comprar para
el

Accesorios _ 21% _ 48% 40% - 11%

47%
40% 39% 39%
24% 22% 24% 229 27% %
L)

cd " 1% 1% - 1% 1% 1% 1% 0%
il — L = -

Menos de $500 pesos Entre $501 y $1,000 pesos Entre $1,001 y $3,000 pesos Entre $3,001 y $6,000 pesos Entre $6,001 $10,000 pesos Mas de $10,001 pesos

m Moda y Calzado ® Tecnologia Alimentos/Comestibles = Bebidas alcohdlicas m Accesorios
El levantamiento de informacion se realizé en Junio 2020 a través de encuestas en panel online. amVG

Base Compradores = 1,303 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afnos. Nivel Nacional. Areas Nielsen. \/




Gay Pride

De los encuestados

declaran ser miembros :
de lacomunidad LGBT+ : 4 de cada 10

De las personas que

Relacién con la o =y 23% :
= ° : celebraran el Dia
COmunldad LGBTTQ"' “"l De los encuestados : Internacional del
———

declaran Szr alliado(a)s/ Orgullo LGBT tienen

STAEOIA O 18 = pensado comprar algan

comunidad : Pl
producto y/o servicio.

FrmivE

o

73%

De los encuestados declaran NO
tener relacién con la comunidad.

Si las marcas apoyaran y sumaran causas de inclusion a la comunidad LGBTTQ+, los

consumidores...

Estarian algo/muy
Se sentirian : dispuestos a gastar

mas dinero
cercanos

NO gastarian ni

|gual mas ni menos

Les daria @

Serian muy leales

% alamarca : Estarian

Se molestarian un poco

El levantamiento de informacion se realizé en Junio 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 1,303 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 anos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.
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O

62%
33%
29%
20%

20%

<

Artl'culos con intencion de compra
4% “

Ropa

Ropa interior y lenceria
Calzado

Lentes

Joyeria

:Qué tanto se involucrarian los
consumidores para asegurarse que
las marcas realmente sumen causas
de diversidad a la comunidad

Nada/Poco

pL

Neutral ®m Algo/Mucho

[
S\
amv
mvC



Atras E

4 de cada 10 encuestados

comprara algun obsequio
43% 40% 34%

Dia del Abuelo

¢Cémo lo celebraran?
68% Celebraran con una comida familiar
(en casa propia o de algun pariente).

o, - : Chocolates/ Calzado Moda
@ 41%  Compraran algin obsequio. . : . opodemaiin,
sandalias). camisas, etc.).

0,
44A’ 11% Visitaranalgan restaurante.

@ 4% Realizaran una pequena salida

(parques, museos, heladerias, etc.).

4 -
30% 30%

de los encuestados declararon que 3% Realizarn un viaje ;&DI &";Etﬁi’; Mk::s:sorlns
celebraran el Dia del Abuelo 2020. (salida a algiin pueblo mdgico, playas, etc.). feomid prepanaca, dassense, alc) cinturones, etc.).

Razones para NO celebrar el Dia de Abuelo Anticipacion para el Festejo

45% Quiero evitar aglomeraciones en mi casa/casa de algun pariente

1 debido ala pandemia. 37%
38% | Noacostumbro acelebrar estafecha. 31%
23% | Notengo con qulén celebrar esta fecha. 19%

|

10%

18% | Porque tengo miedo al contagio.

| 2% 2%
11% | Tengo incertidumbre de mis ingresos para esa fecha. J

| Mo planeo, el mismodia Enmenosdeunasemana  Conuna semana de De 2 a 3 semanas de Con un mes de Mas de un mes de

me organizo anticipacidn anticipacion anticipacion anticipacion

10% | Mieconomia no me lo permite.

El levantamiento de informacion se realizd en agosto 2020 a través de encuestas en panel online. a mve\
Base Compradores = 657 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afios. Nivel Nacional. Areas Nielsen. \-\J




58%

De los encuestados declararon
que celebraran el Diade la
Independencia.

55%

de los encuestados declararon
que es algo/muy probable que
compren algin En general
producto/servicio.
Solo por
Internet

Ambos
canales

Dia de la Independencia

Parte 1/2

:Con quién celebraran?

Familia

Familia

Completa 20%
Pareja . 10%
Amigos I 7%

Ot'°|2%

62%

'\ .

3o m

Ingredientes para

. Bebidas alcohdlicas
preparar comida en casa

(cerveza, tequila, mezcal, etc.)

(despensa)

35% 33%
11% 16%
36% 43%

<

¢Donde celebraran?

‘ﬁ’ 67%  Celebraran en su casa/de algun familiar.
‘ ’) > 17%  Nolo han decidido
L
‘ & ’ 4% Visitaran lugares fuera de su localidad (pueblos mdgicos playas, etc.).
@ 3% Visitaran lugares publicos en su localidad (centro histérico, plaza principal).
A
m 3% Visitaran bares/antros.
‘ E ’ 3% Visitaran restaurantes.
——/
(ﬁ ah N
| 4
\AJ
; Sef".'c'° de ; Adornos
comida tipica mexicana tricolores Banderas
(tacos, pozole, enchiladas, etc.)
27% 25% 21%
28% 15% 19%
49% 55% 54%

El levantamiento de informacion se realizd en agosto 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 657 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afios. Nivel Nacional. Areas Nielsen.



Rel

aci

52%

1
« o
1

On ¢c

Parte 2/2

on | as Marcas

Los encuestados declararon sentirse
involucrados con sus marcas

favoritas si estas:

Regal aran codigos d

mes de septiembre.

Si recibieran ofertas y promocioneg(sin
importar el giro de la empresa)

Si generan contenido especi
Independencia( i madgenes, hashtags,
Dan recomendaci ones

el Di a de | a( g unidaesp,e
tutoriales)

Generanconcursos( di nami cas en
sociales, a travco@ds

regalos o incentivos.

Razones

para NO cel ebrar

60% Quiero evitar aglomeraciones en mi casa/casa
I °l de al gun pariente debi
31% | No acostumbro a celebrar esta fecha.
I
26% | Porque tengo miedo al contagio.
I
129 Tengo incertidumbre de mis ingresos para esa
° | fecha.
I
11% L, (Mi e CONOMea; fo me [ o ¢
VI[TEOS, etc.)
Estara cerrado el | uga
0
6% celebro.
I
504 Otro (tengo que trabajar, no tengo nada que
0 5 celebrar, etc.)
I
2% | No tengo con quien celebrar esta fecha.

——————

x I x 1 ¢ ¢ A
° - AN



Regreso a Clases Parte 1/2

|l ntenci 6n de ¢c
Grado de Escolaridad

Anticipaci on
Grado de Escolaridad

36%

30% 35%

45%
16%
o []

De los encuestadogdeclararon que

5%

. = = = = 3 = 5%
compraran Ot ipar&ed 2scol«ar e sg 8 2 2 < _
. ¥ = c o 5 2 M8s de 1lmesde 2semanasde 1semanade Elfinantes del Ya compraron
nuevo ciclo escolar. o § 8 > S de ant i canptaiccii-pmmet i 0i parct i oi miaicde clases wtiles
» £ 5 . . . . .
—®—=Educaci-n b8§sica y=-em&Eduaasuper safrg

Forma de continuar los estudios Lugar de compra Incentivos para comprar por Internet

Tiendas especializada_ 44% @ 539 Descuentos sobre precio de lista
40% R[]  (Lumen, Office Depot, OfficeMax,, etc.).
supermercados [ NEG_—_— 3% 53%  Entregas gratuitas

43% 42%

7N
pape [ <> B 38% wesessminereses
N’
Marketplaces
22% 0 C6digos de descuento
(Amazon, Mercado Libre, Linio, et_ ,;0 31 /0 9
e 7% 8% 9% 14%
Universidad  Primaria  Preparatoria  Posgrado  Secundaria Kinder Distribuidores - 16% (’ 21% P"_OdUCtOS gratis cqmplementarios _

(tiendas mayoristas). (Ej. en la compra de libros te regalan una libreta.).

0 pr e @@ombinadol(presencial + online) ®S- 1 o onl

msS . | f\“
‘ . - ’ - [ . ‘ - ‘ ‘ . v ’ t h- ‘
amve)
T s . C— B. .. . . . .B . e - .. . AL oo A
‘ [ ] ” ‘ X [N ] = s [ X = [ . ‘
° I Y - . 114 F - D I - . . N e e e ] - 11 L_ . € t\je - N



Atrdsa
Parte 2/2
Presupuesto de Compra

Productos con Interés de compra

Regreso a Clases

W Mds de $10,001 pesos
clapicescoencrc). I 5%
(cuadernos, libros, ldpices, colores, etc.). ¥ Entre $9,001 y $10,000 pesos
Calzado. [N 51%
» Entre $8,001 y $9,000 pesos
Mochilas. | 51%
¥ Entre $7,001 y $8,000 pesos
Uniformes. [N 41%

) . . ® Educacion basicay pesos

Mercancia de la institucion educativa _ 25% media superior SRR 00

(chamarras, sudaderas, gorras, etc.).
M Entre $4,001 y $5,000 pesos
Artculoscscolores. | <0
(boligrafos, carpetas, libros, etc.). ® Entre $3,001 y $4,000 pesos
electronicos | 4%
(tabletas, laptops, etc.). M Entre $2,001 y $3,000 pesos
Cazado. NI /3%
m Entre $1,001 y $2,000 pesos
Moda y Accesorios _ 35%
(jeans, blusas, playeras, etc.). i
®m Educacion & Menos de $1,000 pesos

Mochilas. 35% s

Kinder Primaria  Secundaria Preparatoria Universidad Posgrado

El levantamiento de informacion se realizé en agosto 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 657 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afnos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.




Halloween

Ambos
Solo por (tanto por
Internet Internet
31% como por
Lugar de Tienda
57%
0,
Sélo por h—— 15% 12%
mm Tienda m 7%
Fisica
==
2 de Cad a 10 Menos de $200 Entre $201 y Entre$351y Entre $501y
encuestados declaran que es algo probable y muy pesos $350 pesos $500 pesos $750 pesos

probable que compren algun producto y/o servicio durante Halloween.

Articulos con Intencion de compra

© 6 6 ©6 O O

22%

Presupuesto de compra

40%

Entre $751y Masde $1,00
$1,000 pesos

pesos

39% 29% 28% 20% 20% 9% %

Adornos para Mascarasy Dulces Adornos inflables Luces Pinturas
lacasa disfraces faciales

El levantamiento de informacion se realizd en octubre 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 1,308 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 anos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.

Fruta
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Dia de Muertos

Ambos
Internet

Ej

Tienda

(tanto por

como por

@]‘ L B! Presupuesto de compra

32%
25%

Atrdsa

Soélo por Fisica)
Internet Lugar de 53%
20% compra 17%
P 15%
Sélo por 10%
Tienda
= | Fisica
E’i‘ 27% 1%
e
Casi 3 de cada 10 encuestados declaran que es algo probable y muy Menosde $200 Entre$201y Entre$351y Entre$501y Entre$751y Mésde $1,00
pesos $350 pesos $500 pesos $750pesos  $1,000 pesos pesos

probable que compren algtin producto y/o servicio durante El Dia de Muertos.

Articulos con Intencion de compra

34% 27% 20% 19% 19% 18% 13% 10% 7%

. = Bebidas .
Adornos para Alimentos Mascarasy Floies Velidoias Papel picado liclenss Pinturas

lacasa (pan, fruta, etc.) disfraces (alcohth o faciales
alcohdlicas)

El levantamiento de informacion se realizb en octubre 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 1,308 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.
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El Buen Fin

L
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https://lwww.amvo.org.mx/estudios/reporte - de - resultados - de- el- buen - fin - 2020/ T
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am\v/o de vento onine
Reporte de Resultados
S E de El Buen Fin 2020
Zconomia GO g |e DESGARGA
Numeralia de Ventas Totales y |, v
Online
. Reporte de Resultados de El Buen
<« socialbakers Fin 2020

netquest

Experiencia del Comprador A B * ’ . ° . Te invitamos a descargar el reporte de Resultados
Redes SOCIaIeS de Buen Fin 2020 realizado por AMVO en

cooperacion con Secretaria de Economia, Netrica

NETRICA Work (il .

byGfI( S O F T WARE
Tt T B o : «" 1. 7. T ' Retailers _para

[N
t
L 5 N A +
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Black Friday

5decada 10

encuestados declaran que es
algo probable y muy probable
que compren algin producto y/o

3 .

Solo por
Internet
67%

9 de cada 10 interesados en
Black Friday piensan utilizar
canales digitales para comprar.

Canal de
compra

(=1}

Ambos (tanto por

servicio durante Black Friday. Solo por ISENSLCOMO BOY |
Y Tienda fisica tienda fisica) m
4% 29%
Presupuesto de compra Seguridad al comprar en linea
9 0,
MEsAe 1001 e _ =% B Nada seguro + Poco seguro ® Neutral H Algo seguro + Muy seguro
Entre $7,001y $10,000 pesos [ 10% 3 de cada 10 compradores planean gastar

entre $1,001 y $3,000 pesos en sus
compras por Internet.

Entre $5,001y $7,000 pesos | G 15%

Entre $3,001y $5,000 pesos |GG 22%

Entre $1,001y $3,000 pesos |GGG 30%
Menos de $1,000 pesos || I 10%

o I

8 de Cada 10 potenciales compradores se sienten

seguros al comprar por Internet durante Black Friday.

El levantamiento de informacion se realizd en octubre 2020 a través de encuestas en panel online. a mvc,
Base Compradores = 1,308 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen. \/



Atrasa

Cyber Monday

5 decada 10 Al ser una campana 100% digital, se afirma que los
encuestados declaran que es potenciales compradores de Cyber Monday adquieran
algo probable y muy probable ®  susproductos sélo por Internet.

que compren algin producto y/o
servicio durante Cyber Monday

Presupuesto de compra Seguridad al comprar en linea

Mas de $10,001 pesos 9% B Nada seguro + Poco seguro ® Neutral m Algo seguro + Muy seguro
Entre $7,001 y $10,000 pesos 10% 3de cada 10 compradores planean gastar
entre $1,001 y $3,000 pesos en sus
Entre $5,001 y $7,000 pesos 14% compras por Internet.
Entre $3,001 y $5,000 pesos 21%
Entre $1,001 y $3,000 pesos 30% 8 de Cad a 10 potenciales compradores se sienten
seguros al comprar por Internet durante Cyber Monday.
Menos de $1,000 pesos 16%
El levantamiento de informacion se realizé en octubre 2020 a través de encuestas en panel online. a mvC)\

Base Compradores = 1,308 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 anos. Nivel Nacional. Areas Nielsen. \/




Canal de compra

12% de los encuestados 8 de cadal0 m + @ m @

declararon que es algo interesados en
probable y muy probable que comprar durante
comprenal gun prod el 12 de diciembre
servicio para celebrar el 12 de piensan utilizar
diciembre. canales digitales.

25%

Ambos
(tanto en Internet coma
por tienda fisi?¢

Presupuesto planeado -
Productos con Intencién de c

20%

tien S6lo por JInter

3 de cadal0 compradores tienen ! !_! "6& N '
pensadoengastama s  #,@01 @fksos AN 4 b0

en sus compras por Internet,

mientras que 2 de cada 10 planean gastar 26% 23% 18% 17% 16%

entre $751 y $1,000 pesos para festejar el Luces Flores Veladoras | mdgenes dServitios de
Dia de Il a Virgen de (Ggexiddeluces Virgen de comida, banquetes
Guadalupe

. = ’ = [ . ‘ = t ’ ‘ ‘ " ’ t h-l .
x 1 x| amv
C e e - . C— B, .. ... B 0, .. AL e 4 C
] ” ;-i- X il [ .
. <« n

s 7ol foox C ) K s | 11
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Atrdsa

Posadas Navidenas

L,

Sélo por
Internet

@+ (¢ 9decadal0

de los encuestados

casi 7 de cada 10 delos 19% R
encuestados declararon que es algo Lugar de ios tmoper  declararon usar
probable y muy probable que 69% @ compra Tienda Fisica) canales dlglfales
compren algun producto y/o servicio : para adquirir sus
durante las Posadas Navidenas. S%?n%zr compras para La~s
posadas naviderias.

Fisica
= ; 9%
Consumidores piensan comprar

para las posadas navidenas

Presupuesto de compra Productos con intencion de compra
Casi 6 de cada 10 compradores tienen pensado 't 7o)
en gastar mds de $1,001 pesos en sus i ‘ Nyt

compras por Internet,

mientras que 2 de cada 10 planean gastar 45% 34% 34% 20% 12%
entre $751 y $1,000 pesos durante las : ! "

Posadas Navideras: Adornos para Alimentos Bebl'dfas Dulces Pinatas

lacasa (frescos o Alcohdlicas
enlatados)
/> N
El levantamiento de informacidn se realizd en octubre 2020 a través de encuestas en panel online. amvc,
\/

Base Compradores = 1,308 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.




Navidad

Parte 1/2

Solo por
Internet
14% Ambos (tanto por
Casi 8 de cada 10 Lugar de 'ntTG,m;t como r;or
de los encuestados SRS le"aéc’)%'m
declararon que es algo __ Solopor ’
probable y muy mw enee
6%
prOb;l;L'enq;zszzgrye/g 9 de cada 10 de los encuestados
servicio para la Navidad declararon usar canales digitales para adquirir

Anticipacion de las compras

12%
\\\
Realicé mis Realizo mis Realizomis Realizo mis No planeo, realizo k\
compras durante compras con 1 mes comprascon2a3 COMPras con una mis compras el
“El Buen Fin" de anticipacion semanas de semana de mismo dia
anticipacion anticipacion PesSos

sus compras para Las posadas navidenias.

Beneficiarios de las compras
¥ YY

60%

Para mi
pareja

57%

Para mis
hijos

55%

Para
algun
familiar

48%

Para mi

Atras a

) §

10%

Para
algun
amigo (a)

33%

_
i

N

28%

A\

13%

N

N o 6%

Menos de $1,000 Entre $1,001y Entre $3,001y Entre $5.001y Entre $7,001y Masde $10,001

$3.000 pesos

El levantamiento de informacion se realizo en diciembre 2020 a través de encuestas en panel online.
Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.

$5,000 pesos

$7,000 pesos

$10,000 pesos

pesos

T
N

amv
mvC



Navidad

B

gl

Seguridad al |
comprar online

Casi9decada 10 T |

posibles compradores, |
sienten que es algoy muy !

seguro comprar por | RS |

Internet

ﬂﬁ\ G)-E!D

Productos con Intencion de compra

Parte 2/2

Descuentos sobre precio de lista
(25% de descuento, 30% de descuento, etc.)
Entrega gratuita

® Muy seguro
Meses sin intereses

M Algo seguro
o Codigos de descuentos

® Neutral . »
Productos gratis complementarios
(ej. en la compra de algun producto, te regalan algun accesorio)
® Poco seguro
Descuentos adicionales del banco
B Nada seguro

Monedero electronico/acumulacion de puntos

> Y &

Tengo incertidumbre de mis ingresos

X —
® -

63% 43% 32% 30% 24% 23% 23%
Moda Juguetes Electrénicos Bellezay Bebidas Alimentos Adornos
Cuidado Alcohdlicas (Ej. drbol de

personal navidad,

esferas, serie de
luces, etc.)

El levantamiento de informacion se realizé en diciembre 2020 a través de encuestas
en panel online. Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y
55 anos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.

Incentivos para comprar mas

Atrdsa

I 74%
I 63%
I 53%
I 44%
I 38%
N 35%
I 27%

La mayoria de los posibles
compradores declaran que
comprarian mds durante
Navidad si existieran
descuentos sobre precio de
lista, si tuvieran entregas
gratuitas y meses sin
intereses.

Razones para no comprar en linea

Mi economia no me lo permite | NG 260

% No encuentro ofertas atractivas durante esta fecha I 247

I 242
I 2 1%
I 2 1%

No necesito comprar nada paraesta fecha

No tengo trabajo

: I 15°
No tenia pensado comprar en esa fecha 15%
o . o,
Ya realicé mis compras en otro momento I 127

Tengo miedo al contagio del virus (COVID-19) Bl 3%

Me redujeron el salario [l 3%



Atrésa

Parte 1/2 _ @
S6lo por Beneficiarios de las compras

@ Internet Ambos (tanto por

13% Internet como por

Lugar de
compra

Casi 6 de cada 10 (ss%)

encuestados declaranquees algoy
muy probable que compren algin

Tienda Fisica XA
=~ QXY a M
43% 5%

producto y/o servicio para celebrar el — ST",'° '(’1°’ E’;\;_ i} 55% 52% 44%
Fin de afio (31 de diciembre). m F';?c; -
13% 3 Para mi Para mi Para algin Para mis Para algln
Casi 9de cada 10 pareja familiar hijos(as) amigo(a)

de los encuestados declararon usar canales digitales para
adquirir sus compras para celebrar Fin de Afio.

Anticipacion de las compras Presupuesto planeado
43% /\

oSt
25% ::. Ry
wEE s 21%
e e
R ERER bR,
R PRRRt ne
1% i
S S 5%
ORIV N YN
EeStiii pEeSses * 2%
A B 325250 °
e Attt APV
e s 3 2 i . RRehond RRCaceest ¢ PROroRis Ly
Realicé mis Realizo mis Realizomis Realizo mis No planeo, realizo - S g . g
compras durante compras con 1 mes comprascon2a3 compras conuna mis compras el Menos de $1,000 Entre $1,001y En re $5,001y Entre $7,001y Masde $10,001
El Buen Fin de anticipacion semanas de semana de mismo dia
antichpadién anticipacién pesos $3000pesos  $5000pesos  $7,000pesos  $10.000 pesos pesos

El levantamiento de informacion se realizb en diciembre 2020 a través de encuestas en panel online. a mVC')\
Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afnos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.




Atras a
Incentivos para comprar mas

@ o~
AKX [1 (<M Parte 2/2
Descuentos sobre precio de lista _ 69%
Mds de la mitad de los (25% de descuento, 30% de descuento, etc.)
= posibles compradores Entie ; °
= gagratuita [
lg%l Il il - declaran que comprarian pa
H ‘ uy seguro »
i mfjs Qara. cglebrar Finde Meses sinintereses [ 48%
Segu ridad al | ano si existieran
et " Algo seguro descuentos sobre precio Productos grati i
' gratis complementarios
com prar on I ine de lista, 54% si tuvieran (ej. en la compra de algun producto, te regalan algun — 39%
Casi 9 de cada 10 | ® Neutral entregas gratuitas y 48% degssoxko]
posibles compradores, ' meses sin intereses. Descuentos adicionales del banco S 38%
sienten que esalgoy muy | # Poco seguro
: 0,
Seguro comz]r :Zr‘:;: ' Codigos de descuentos S 38%
B Nada seguro

Monedero electronico/acumulacion de puntos - 23%

Productos con Intencion de compra Razones para no comprar en linea

Mi economia no me lo permite [N 26%

?E E e S e.a No necesito comprar nada para esta fecha [ 24%
= o

m l - » No encuentro ofertas atractivas durante esta | —— 540/
fecha
. —
‘ . ‘ ‘ . ‘ No tengo trabajo 21%
57% 35% 33% 30% 28% 22% 18% Tengo incertidumbre de mis ingresos —— 21%
Moda Bebidas Alimentos Bellezay Electrénicos  Alimentos Adornos No tenia pensado comprar en esa fecha NG 15%
alcohdlicas (frescos o Cuidado preparados (€]. lentes, gorros,
enlatados) personal gy b e Ya realicé mis compras en otro momento [INNEGGEGN 12%
Tengo miedo al contagio del virus (COVID-19) Il 3% /\ \
El levantamiento de informacion se realizdé en diciembre 2020 a través de encuestas en panel online. Me redujeron el salario g 397 amve

Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.




Dia de Reyes
Y &

P — Beneficiarios de las compras

Parte 1/2
Internet como por

Solo por
@ Internet
13% Tienda Fisica)

. Lugar de
Casi 5 de cada 10 7% R 71% YY 1r
encuestados declaranque es algo y '.‘ .

muy probable que compren algin

producto y/o servicio para Diade - | SOlopor 35% 16%
Reyes (6 de enero). m Tienda
Fisica Para mis Para algin Para mi Para mi Para algin
16%
8 de cada 10 hijos(as) familiar pareja amigo(a)

de los encuestados declararon usar canales digitales para
adquirir sus compras para celebrar Fin de Afio.

Presupuesto planeado

36% ﬁn 47%

Anticipacion de las compras

22%
16%
8%
| = = =
Realicé mis Realizo mis Realizomis Realizo mis No planeo, realizo L —
comprasdurante  comprasconlmes  comprascon2a3 compras conuna mis compras el Menos de $1,000 Entre $1,001y Entre $3,001y Entre $5001y Entre $7.001y Masde $10,001
El BuenFin de anticipacion semanas de semana de mismo dia
ankticioadén anticipacion pesos $3.000pesos  $5000pesos  $7,000pesos  $10,000 pesos pesos
El levantamiento de informacién se realizd en diciembre 2020 a través de encuestas en panel online. a mVC‘)\

Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.




1 O

Internet

t

]
e
Seguridad al
comprar online

Casi 9 de cada 10

posibles compradores, '
sienten que es algoy muy
seguro comprar por

Dia de Reyes

® Muy seguro

= Algo seguro

® Neutral

m Poco seguro

W Nada seguro

Parte 2/2

Atrdsa
Incentivos para comprar mas

Descuentos sobre precio de lista _ 68%

(25% de descuento, 30% de descuento, etc.)

Entregagratuita [ NN 537
Mesesssinintereses || TTGTGTGTGTGTNGEGEG 48%
Codigos de descuentos [ R 46% posibles compradores

Productos gratis complementarios _ 43%
(ej. en la compra de alguin producto, te regalan algin
accesorio)

I 38%

Descuentos adicionales del banco

I 25%

Monedero electronico/acumulacion de puntos

No necesito comprar nada para esta fecha

(P - ))) 0,
1] ;" | H — !’ig, N No tenia pensado comprar en esa fecha
L LI -

= ca N o .
o™re No encuentro ofertas atractivas durante esta fecha
Q @ Q Q @ O Ta realicé mis compras en otro momento
64% 33% 32% 30% 27% 15% 14% Mi economia no me lo permite
Juguetes Moda Juegos de Consolasy  Dulces/Cho  Alimentos Bellezay No tengo trabajo

mesa Videojuego colates (Ej. 'osgshtf Cuidado
reyes, . . &

S tote ete) personal Tengo incertidumbre de mis ingresos
Tengo miedo al contagio del virus (COVID-19)
El levantamiento de informacién se realizdé en diciembre 2020 a través de encuestas en panel online. Me redujeron el salario

Base Compradores = 220 respuestas. Compradores Online entre 18 y 55 afos. Nivel Nacional. Areas Nielsen.

Mas de la mitad de los

declaran que comprarian
mds durante el Dia de Reyes
si existieran descuentos
sobre precio de lista, 58% si
tuvieran entregas gratuitas y
48% meses sin intereses.

Razones para no comprar en linea

I 60%
N 34%
I 23%

. 12%

I 9%

Bl 8%

. 7%

N 3% i
% amve



qﬁ@ asociacion mexicana

de venta online
'\/

Checklist para las
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Para armar su calendario comercial
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-

-

-

-
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AWARENESS DESDE EL INICIO

Invertir, analizar y aumentar el presupuesto de inversion en
medios publicitarios y canales digitales convenientes para tu
marca.

Invertir en un targeting con parametros demograficos que sean
conveniente para la marca. Por ejemplo, personas cerca de las
sucursales fisicas.

Establecer objetivos claros para esta temporalidad, como el
valor promedio del pedido, tasas de conversion, ventas
generales, ticket promedio de venta esperado, entre otros.
Revisar y actualizar las bases de datos de clientes.

Revisar, actualizar y ajustar las politicas de datos personales.

Cuidar las palabras claves y utilizar search relacionadas con la
temporalidad.

&



-

-

-

-

-

AWARENESSDESDE EL INICIO

Hacer audiencias lookalike de los mejores compradores.
Tener una estrategia eficiente y eficaz de email marketing.

Empezar de manera anticipada la comunicacion para generar
awareness y recuperar a los visitantes anteriores del sitio.

Comunicar que tus promociones estan disponibles en linea y
en tienda fisica durante toda la campafia, dandole mayor prioridad
al canal online.

La publicidad tiene que ser veridica, comprobable, realista y
completa.



—

—

—

—

—_

—_

AWARENESSDESDE EL INICIO

Permitir a los usuarios crear una lista de deseos.

Tener un temporizador de cuenta regresiva previo a esta
temporalidad.

Evaluar la posibilidad de ofrecer ofertas previas a El Buen
Fin.

Analizar de qué manera se estaran otorgando los descuentos en
los diferentes canales: cupones, descuentos directos, promocion
2x1le

Realizar los ajustes necesarios a las politicas de entregas y
pedidos; por ejemplo, ¢envios gratis o no?

Tener actualizadas las redes sociales con publicaciones
informando sobre la temporalidad.



-

-

-

AWARENESSDESDE EL INICIO

Tener una buena descripcion que diga de manera detallada
todo sobre el producto o servicio que se ofrece.

Tener fotografias en alta calidad, atractivas y desde diferentes
angulos del producto.

Habilitar las opiniones o resefias para generar confianza en
nuevos visitantes y convertirlos a nuevos consumidores.



—_

—_

—_

—_

—_

-

-_

OBJETIVO CERO DESABASTO

Tener identificadas las areas de mayor enfoque y debilidad.

Tener un plan de contingencia, que considere la distribucion
sin almacenamiento o la desconsolidacion.

Tener varias opciones de transportistas para cumplir con la
demanda.

Revisar la gestion del inventario y el stock.

Hacer un inventario/auditoria lo mas cerca posible de El Buen
Fin para revisar la cantidad de stock y asi, evitar generar
molestias a los consumidores.

Planear la logistica inversa y el servicio post-venta.

Realizar los ajustes necesarios a las politicas de
devoluciones. Por ejemplo, en qué casos aplica.

OPERACIONES
CHECKLIST




-

-

-

-

-

OBJETIVO CERO DESABASTO

Realizar los ajustes necesarios a las garantias de productos.
Por ejemplo, en qué casos aplica.

Asegurarse de que los precios se actualicen rapidamente, lo
gue es importante para que el inicio de la venta sea fluido y
puntual.

Probar el flujo de capacidad de procesamiento de pedidos
desde la plataforma hasta el ERP / sistema de almacén de
paquetes / terceros / entrega.

Desactivar las actualizaciones e integraciones innecesarias
para permitir la maxima eficiencia de aquellas que son vitales, y
evitar posibles conflictos.

Conocer el movimiento de los inventarios en el sitio, cuanto
tiempo permanece un articulo en el carrito de compra, y qué tan
rapido sale el stock del sistema.

OPERACIONES

CHECKLIST




ATENCI ON A CLI EN

‘ 1 El Call Center o todos aquellos involucrados en la atencion a clientes,
tienen que conocer toda la informacion sobre la temporalidad y las
promociones para dar una buen servicio al consumidor.

—_

Confirmar que se tiene el suficiente personal y refuerzos.

—_

Identificar los canales principales (mail, redes sociales, call center,
etc.) de comunicacion, y de qué estan funcionando de manera optima.

—_

Supervisar, cada determinado tiempo, que el equipo puede dar
atencion a los clientes en los diversos canales.

—_

Garantizar una informacion clara de las politicas de entregas vy
devoluciones para reducir las consultas del equipo de servicio al cliente.

de venta online

aﬁ(}\ asociacion mexicana
~




ATENCI ON A CLI EN

—_

Ampliar los tiempos de entrega para gestionar las expectativas del
cliente.

—_

Optimizar el manejo y los procesos de devoluciones.

—_

Supervisar constantemente los canales de redes sociales de la
marca, a los cuales, generalmente acuden primero los clientes
insatisfechos.

-_

Registrarse al programa de conciliacibn de Profeco,
CONCILIAEXPRESS.

—_

Comunicar de manera abierta, cualquier tipo de dificultad que se esté
teniendo para la entrega de pedidos.

amve' SR




TU SITIO, TU COLUMNA VERTEBRAL

-_

—_

—_

—_

A4

Conocer los datos histéricos de concurrencia del Daily
Traffic Peak durante el pico en esta temporalidad pero en
2019 y durante COVID-19.

Probar varias veces la infraestructura actual, y hacer los
ajustes necesarios.

Aprovechar al maximo todas las caracteristicas de respaldo
que ofrece la nube para prevenir problemas, y seguir
atendiendo a los clientes sin ningun contratiempo.

Realizar pruebas de velocidad, carga y penetraciéon de
seguridad para identificar cuellos de botella e identificar
areas para mejorar.

Preparar una estrategia de contingencia. Por ejemplo, qué
hacer si el sitio tiene una caida.

e - ‘ Iy

asociacion mexicana
de venta online






