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El “new normal’:

el nuevo
comportamiento de

los usuarios



En octubre, la mayoria de los consumidores se sentiran
comodos haciendo actividades fuera de casa

:Cudndo te sentirds comodo haciendo lo siguiente?

Julio Octubre

Volver a la oficina

Quedarse con los amigos

Hacer compras em centros comerciales

Comer en un restaurante




Los consumidores continuaran con los habitos de compra
en linea que formaron durante la cuarentena

Los consumidores dicen que comprardn igual o mas de estos productos en linea en
los proximos meses que durante el pico de la crisis de COVID-19:

Alimentacion 81%
Casa y limpieza 80%
Salud, belleza y higiene 77%
Productos y servicios culturales 74%

Moda 68%
Juguetes y games 67%
Muebles y decoracion 70%

Electréonicos 68%

Bebidas 64%



1 de cada 4 consumidores mds jovenes descubrieron
compras por las aplicaciones

Durante el pico de la crisis de COVID-19, descubri (o redescubri) compras a
través de aplicaciones y es probable que continve:

247 27% 23%

Gen Z Millennials Gen X Boomers & Silent



Donde a los compradores de alta intencion les gusta
ir primero

Un creciente nUmero de compradores ahora empiezan a buscar productos
en sitios de retailers, en lugar de pdginas biusqueda

Si sé el articulo exacto que quiero Si solo sé el tipo de articulo
(por ejemplo, zapatillas Nike) (por ejemplo, zapatos para correr)



La entregaq, el precio y la experiencia de compra
impulsaran la lealtad

;Cudles son las razones por las que seguird comprando en las tiendas
que descubrio?

Entrega rdpida

Mejores precios

Excelente experiencia de compra

Entrega es barata o gratis

Es mds seguro y prdactico que visitas uma tienda fisica 30%
Productos exclusivos 21%
Buena embalaje 21%
Sus productos ahora hacen parte de mi lifestyle 20%

Venden productos locales 18%

Me siento importante para ellos 17%



Los valores de la marca son importantes para los clientes

Un estudio de Edelman reveld que el 4% de los consumidores de todo el mundo “comprara
o boicoteard una marca debido a su posicidon en un tema social o politico".

‘I d e 6 dejo de comprar porgue los valores de una marca no eran
alineados con sus creencias personales

56% dijeron que los valores de la marca afectan sus decisiones de compra

357 es mas probable que compren de una marca si demuestra que sus valores
o se alinean con los suyos






La bUsqueda comienza antes de
lo que se imagina

indice de visitas a la pdgina de productos 2019

Periodo de Navegacion Cyber 6

2.25 14 dias
anteriores BF

30 dias
anteriores BF

Estrategia 2020

El comportamiento de buUsqueda de
los compradores empieza a subir a
inicios de Noviembre y continua
hasta el Cyber 6

Asegurese de que tenga una buena
exposicion entre los usuarios y que su
sitio sea siempre la primera referencia
en el momento que estén listos para
convertir via:

« Similar Audiences

« Custom Audiences

« Commerce Audiences

Recomendacion

Defina su estrategia de marketing con
los picos del periodo de busqueda

para maximizar la fase de consideracion

del comprador



Inversion alineada a los periodos clave

2019 indice de Inversién Publicitaria Diaria Promedio
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Estrategia 2020

Los minoristas comienzan a aumentar la
inversion publicitaria 2 semanas antes
del Black Friday en preparacion para los
compradores navidenos. Escalar las
iniciativas full funnel temprano le
permitird mantenerse competitivo
cuando la tasa de conversion en el sitio
aumente en noviembre

Recomendacion

En octubre, cree su audiencia
ampliando las iniciativas de visibilidad
de la marca a través de Audiencias
Similares o Comerciales. Expanda la lista
de contactos para volver a involucrar a
las audiencias existentes o no



Compradores estacionales comienzan a convertir antes de

los picos

2019 Trdfico en el sitio vs. indice de CR
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Estrategia 2020

La tasa de conversion comienza a
disparar a mediados de Octumbre
y permanece fuerte hasta el final
del period

Recomendacion

Aumentar la exposicion a sus usuarios
maximizard el frafico en el sitio y
permitird la capitalizacion de la alta
tasa de conversidon observada en

el periodo



Defina sus metas con las oportunidades
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Estrategia 2020

A nivel de mercado, en noviembre el
CPO aumentd en un 5.4% mientras
las ventas aflojé en un -14.6% en
comparacion con septiembre de 2019

Maximice sus ingresos haciendo que
su objetivo sea mas flexible durante el
periodo estacional

Recomendacion

Alinee sus objetivos con sus objetivos
de ingresos

Analizar sus KPI de rendimiento a largo
plazo le permite capitalizar durante
eventos importantes como Cyber 6



Alinee los objetivos de trafico con las oportunidades
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Estrategia 2020

A nivel de mercado, en noviembre el
CPV aflojo en un -15.2% mientras las
Visitas aumentd en un 6.2% en
comparacion con septiembre de 2019

Considere reducir su CPV durante el
periodo estacional para maximizar las
visitas

Recomendacion

Invertir en iniciativas de consideracion
para generar frafico con nuevos
usuarios calificados, mientras que el
mercado tiene un aumento de
usuarios con infenciones de compra
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Data

] tus decisiones deben basarse en datos
en todas las etapas de tu estrategia



Omnicanalidad

] tu marca en todos los lugares vy
momentos con un mensaje unificado



:I APPs

el camino hacia las nuevas generaciones



Partnership

] la marca y el retail deben ser socios y
trabajar juntos durante toda la
estrategia de marketing



Valores de marca

cuide para gue tu publicidad no esté
conectada a fake news y contenidados
Nnegativos



Audiencias > productos

personalize tus objetivos y comunicacion
de acuerdo con cada una de
tus audiencias
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