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RESUMEN EJECUTIVO

Durante 2019 se realizo la campana HOT SALE del 26 al 31 de mayo.

®

263.3 millones de visitantes a sitios
de comercios participantes generando un crecimiento
de 63% en comparacion con 2018.

HOT SALE continuala
tendencia de crecimiento a doble digito superando
durante 2019 los $11 mil millones de pesos. El
crecimiento a numero de dias comparables entre
ambas ediciones es de 77% y 30% considerando la
extension de dias en 2018*

En esta edicion, el ticket promedio
crecié 63% alcanzando los $2,200 pesos.

En 2019, 13.4 millones de
compradores participaron en la campana, generando
asi 2 millones de nuevos compradores.

*HOT SALE 2018 (27 de mayoal 1 de junio+ Extension 2y 3dejunio 2018). HOT SALE 2019 =26 al 31 de Mayo

o

?

Las empresas participantes
generaron en total 6.5 millones de 6rdenes de compra
durante 2019.

La campana generé mas de 50 millones
de busquedas, generando un crecimiento del 26% en
comparacion con la edicién pasada.

8de cada 10
compradores se siente seguro o muy seguro al
comprar en linea durante HOT SALE.

HOT SALE 2019
cumplié o super6 las expectativas de ofertas y
promociones de 9 de cada 10 compradores.

AMVO
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MEDICION HOT SALE 2019 VERSION AFILIADOS AMVO

A través de aliados estratégicos, la Asociacion Mexicana de Venta Online genera este reporte que busca explorar desde diferentes aristas, el comportamientode la campania,
generando asi accionables tanto para los comercios como para los proveedores que participan en el ecosistema de comercio electrénico. Esta versiéon extendida para Afiliados
AMVO contiene slides adicionales en las secciones iniciales y 3 secciones nuevas para dar valor en su membresia. Da click en cada titulo para dirigir a la seccion

correspondiente:
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INDICADORES DE VENTAS

Ventas Totales
Unidades Vendidas
Ordenes de Compra
Ticket Promedio




VISITAS A SITIOS DE COMERCIOS PARTICIPANTES

(MILLONES)
+63%
263.3
El trafico de visitas sigue creciendo de manera +127%
exponencial alcanzando 263.3 millones de
visitantes a sitios de comercios participantes
generando un crecimiento de 63% en 161.2

comparacién con 2018*

91.1
418 g
19.5 . P
120 =
L ] =
2014 2015 2016 2017 2018* 2019

. 1 P. ;Cudlfue eltraficototal durante HOT SALE 2019? Empresas participantes= 230
NICISCIl  «HoT SALE 2018 (27 de mayoal 1 dejunio+ Extensién2y 3 de junio 2018). HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo

8 OO



COMPRADORES Y NUEVOS COMPRADORES
GENERADOS POR COMERCIOS PARTICIPANTES

La confianza de los compradores al participar en
HOT SALE es evidente, reflejando un 89% de
crecimiento en volumen de compradores.

Compradores
(Millones) +89%

*incluyendoduplicidad de

compradores entresitios
Se han generado 9.6 Millones de nuevos

7.1
5.5
3.2 I
compradores durante las 6 ediciones de .

2 millones
de Nuevos Compradores

durante HOT SALE 2019
15% del total Compradores

HOT . 1 P. ;Cuantos Compradores / nuevos compradores tuvierondurante HOT SALE 2019? Empresas participantes = 230
® SALE NICISCN *Crecimientocomparadovs 2018 conextensionde dias. HOT SALE 2018 (27 de mayoal 1 dejunio + Extensién2y 3 dejunio

2018) HOT SALE 2019= 26 al 31 de Mayo

134

2019

10 OO



HOT SALE 20192 generd un monto vendido de

de crecimientovs 2018*

P. ;Cuales fueronlas ventas netasde sucompafnia durante el periodo de HOT SALE 2019, en pesos mexicanos (sinincluir comisiones,sinIVA)? ]
Empresas participantes= 230 *Crecimientocomparadovs 2018 conextensionde dias. HOT SALE 2018 (27 de mayoal 1 dejunio + Extensién2y 1116 Sel]

3de junio 2018) HOT SALE 2019 = 26 al 31 de Mayo * s s 8 8 85 8 s




EVOLUCION DE LAS VENTAS TOTALES DE HOT SALE

HOT SALE continda la tendencia de crecimiento a doble digito superando
durante 2019 los $11 mil millones de pesos generando 30% de crecimiento® +30%

Ventas Totales $11,082

(Millones de Pesos)

$8,557 +77%

$6,247

$4,888
S
‘ : $1,152 @
375 383 &
I I - =
2014 2015 2016 2017 2018" 2019

. 1 P. ;Cudlfue eltraficototal durante HOT SALE 2019? Empresas participantes= 230 12 @ @
nle Sen *Crecimientocomparadovs 2018 conextensiéonde dias. HOT SALE 2018 (27 de mayoal 1 de junio + Extensién2y 3 de junio 2018)
HOT SALE 2019 =26 al 31de Mayo



14.3 nillones

de unidades vendidas
durante HOT SALE 2019

+23%

de crecimiento vs 2018*

P. ;Cudlfue lacantidad total de productos/servicios que vendid

durante HOT SALE 2019? Empresas participantes=230

*Crecimientocomparadovs 2018 conextensiéonde dias. HOT

SALE 2018 (27 demayoal 1dejunio+ Extensién2y 3dejunio 14 @@
2018) HOT SALE2019=26al 31 de Mayo



HOT SALE 2019 genero

Articulos por orden
. de compra

de ordenes de 52018
compra

P. Cual fue la cantidad total de ordenes de compra que tuvodurante HOT SALE 2019/ ;Cual fue la cantidad total de ]’lle] qel‘] AMV@
productos/servicios que vendié durante HOT SALE 2019? Empresas participantes =230 -
= = - = - - - - - ASOCIACION MEXICANA DE VI

ENTA ONLINE




TICKET PROMEDIO DURANTE HOT SALE 2019

En esta edicion aumentaron los tickets de mayor monto.

m Masde $8,000

m $6,001 - $8,000

$5,000 - $6,000
Ticket Promedio

L. +63%

Vs Ticket Promedio 2018 m $2,001 - $3,000

$4,001 - $5,000

m $3,001 - $4,000

34% 34% = $1,351-$2,000

Menor a $1,350

2018 2019

uot -
® SALE lllelsel] P. ;Cualfue el ticket promediodurante el periodo enHOT SALE 2019? Empresas participantes =224

17 OO



INDUSTRIAS CON MAYOR PARTICIPACION
EN VENTAS TOTALES Ticket Articulos por

promedio orden de compra

VIAJES: $4,250 10

Vuelos + Hoteles +

Paquetes + Autobus
ﬁ $5,075 1.5
Electrénica +
Electrodomésticos
L4 . . . .
. EELE 1]161861] P. Por favor indiquenos qué porcentaje del total de sus ventas y productos durante HOT SALE 2019 fueron

......... de cadaunade las siguientescategorias. Empresasparticipantes =230

20 OO



INDUSTRIAS CON MAYOR PARTICIPACION
EN UNIDADES VENDIDAS

P

MODA:

Accesorios+
Calzado +Ropa

Ticket Articulos por
promedio orden de compra

$950 3.0

- $6,700 2.5

MUEBLES

HoT

Byt 1]161861] P. Por favor indiquenos qué porcentaje del total de sus ventas y productos durante HOT SALE 2019 fueron

......... de cadaunade las siguientescategorias. Empresasparticipantes =230

21 OO



Qo
EXPERIENCIA DE COMPRA

Usos y Habitos de compra
Experiencia durante lacampana

Compradores y No Compradores




METODOLOGIA

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

=» Base Total: 1,006 encuestas respondidas

=» Levantamiento: Junio 2019

=» Perfil: internauta mexicano entre 18 a 65 afos
que compraron en HOT SALE:
 Compradores: 795 encuestas
* No Compradores: 211 encuestas

=> Representatividad: Nivel nacional (Areas Nielsen)

‘\
netquest




NOMENCLATURA
DIFERENCIAS SIGNIFICATIVAS VS BASE TOTAL

7~ Hombres Q Mujeres

EDAD 16a24 25a34 35a44 45a54 550+

BEE» 8 <+ ¢ ¢ D+ DE

Av Diferencias Significativas vs Total

Bancarizados

41 QO



HOT SALE 2019

|las expectativasde ofertasy promociones de

9 de cada10
compradores

trastedurante HOT SALE 2019?n=795 ASOCINCION MEXICANA DE VERTA ONLINE




7 de cada 10

Compradores en linea
considera que HOT SALE
es una marca famosa

P.:Consideras que HOT SALE es unamarca — e W 5}
famosa? Compradores Online = 1,006 netquest AMVO




DEMOGRAFICOS
COMPRADORES Y NO COMPRADORES

El Comprador HOT SALE se concentra en edades entre 25 a 44 afos con niveles socioecondmicos altos

principalmentede la Ciudad de México. En comparacion, los No Compradores durante HOT SALE se 94%
concentraronen segmentos masculinos, mayores de 45 afios con niveles socioecondmicos medios bajos.
81%
68%
61%
51%
49% o 47% 465
40%
32%
28% 0% 29% 27%26%  27%
18% 17% 18% 17%19%  16% PZ*  16% 19%
11% oo 12% 11% 13% 12% 12%
7% L I 6% I 1 I 6%
O ] _
Hombre Mujer 18a24 25a34 35a44 45a64 Mayores ABC+ C/C- D+/D/E  Pacifico Norte Oeste-  Centro CDMX  Sureste Si No
anos afos anos afos de 65 Centro
anos
. eab §  Ns_ ]  REGON
B Comprador Hot Sale No Comprador Hot Sale

44 Q0O

Perfilamiento.Compradores =795 /NoCompradores =211




PRESENCIA DE MARCA HOT SALEEN
LOS MEDIOS DE COMUNICACION

*De acuerdoacompradores

19.9% [CHD
e 19.5% Q 19.6%65%

@, @ @ @, @ @ @ @, @ @
81% 39% 37% 33% 28% 18% 16% 15% 8% 7%
Redes Buscadores Sitioweb Television Television Recomen- Espectacu- Radio Periddicos  Revistas

Sociales (Ej.Google, HOT abierta de paga daciones lares
(Facebook, Bing, etc.) SALE de
Instagram, .
Twitter, am[gos Yy
YouTube, familiares
etc.)

P. ;Conoces qué es HOT SALE?/ ;Por qué medios te enteraste de lacampana HOT SALE 2019? Conocen= 939 45 @ @



NOTORIEDAD ESPONTANEA DE MARCAS
DURANTE HOT SALE

Facebook <Calvin chrn

Best D ay...

friovista B est B U y

Ba”ﬂmﬂx "v iva Ae srobus, DOtO Telcel
Crocs Aurrera PEtCO
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encuentran en el Top of Mind del E bay Crocs Hgme Depot COStCO il
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g Lacoste
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netquest P.:Cudles sonlas marcas que te vienena la mente cuando piensas en HOT SALE? Compradores = 939 47 ®®



~

TOP 20 NOTORIEDAD ESPONTANEA DE MARCAS

DURANTE HOT SALE
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TOP 5 RAZONES DE COMPRA DURANTE HOT SALE

Mas promocionesy descuentos
que entiendas fisicas

Mas promocionesy descuentos por Internet
gue en otras campanas de descuentos en el ano

Evitar aglomeracionesen tiendafisica
cuando hay campanas de descuentos

Encontrar productos que no estan
disponiblesentiendas fisicas

Hacer rendir el dinero al poder
comprar varios productos y servicios

P.:Cudles sonlas razones por las que compraste por Internet productos y serviciosdurante la campana 49 @ @
HOT SALE 2019? Compradores =795



PLANEACION DE LAS COMPRAS DURANTE HOT SALE

5 de cada 10 compradores comienzé a
buscar un mes antes los productos que

o
va a comprar durante HOT SALE. 48%
)
20% 23%
8%
6 meses antes 3 meses antes 1mesantes Durante ﬁ

(27 al 31 de Mayo 2019)

Fuente: AMVO. Reporte Expectativas de Compra durante HOT SALE.Mayo 2019

50 OO



CATEGORIAS COMPRADAS DURANTE HOT SALE

53.1% [18-24

41% Articulos de moda y Electronicos fueron las categorias
mas adquiridas durante HOT SALE 2019. Resaltan la
adquisicion de cursos educativos y servicios

29.2% 18-24 fmanaeros.
21% 29.6% Q 24.3% 18-24
19% 19% 4go 16.7% B
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16% 229%|65% 1% Q
12% 12% 12.1%
b o 11% 10% 10% 90/ <y 7‘7 17.1%/65% 12.1%ID8) 14.1% 4564
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Deportes
Hospedaje N

Automotriz
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Bellezay
cuidado personal
Juguetesy
videojuegos
Libros, discos
y revistas

Herramientas

Mediay

contenidos digitales
Cursos educativos

Electrodomésticos

Muebles & Hogar
Viajesy transporte
Entretenimiento

Telecomunicaciones
Instrumentos musicales
Servicios financieros ™

-«
netquest P. ;Qué productos o servicios comprastepor Internet durante HOT SALE 2019? Compradores =795

©®
©




RANKING RAZONES DE COMPRA EN HOT SALE
POR INDUSTRIA

Mas promociones y Descuentos
que en tiendas fisicas

Mas promociones y descuentos
por Internet que en otras
campanas de descuentos en el afio

Evitar aglomeraciones en tienda
fisica cuando hay campanas de
descuentos

Encontrar productos que no estan
disponibles en tiendas fisicas

Hacer rendir el dinero al poder
comprar varios productos y
servicios

Productos que no venden en
México

Moda

«.

netquest

Electrénicos

Celulares

Belleza

y Cuidado Personal
Electrodomésticos

Juguetesy
Videojuegos
Muebles yHogar
Viajesy transporte
Infantil

Deportes

Libros, Discos

Y Revistas
Entretenimiento
Mascotas
Alimentos
Herramientas
Hospedaje
Bebidas
Telecomunicaciones
Mediay
Contenidos Digitales
Automotriz

4 4

P. :Qué productos o servicios comprastepor internet durante hot sale 2019? /;Cudlessonlas razones por las que
compraste porinternet productos y servicios durante lacampanaHOT SALE 2019?Base =795

Salud

Cursos educativos

Servicios financieros

Instrumentos
musicales

52 OO



PARA QUIEN FUE LA COMPRA REALIZADA
DURANTE HOT SALE

La mayoria de las compras son para el mismo comprador.
Resalta la compra de productos y servicios para su negocio.

82%

Para mi

(s

52.1% [AB)

-  _ u
fo =

45% 28% 7% 5%

Para mi Para mi Para mi Para mis
familia pareja mascota amigos/as

P.;Paraquiénrealizastelascompras por Internet durante HOT SALE 2019? Compradores =795

2%
Para mi
negocio

53 OO



EL ROL DE LA ONMINCANALIDAD
DURANTE HOT SALE

El comprador HOT SALE utilizé mas los canales fisicos para
identificar los productos que después adquirio en linea.

34%
26%
15%
WEBROOMING SHOWROOMING BOOMEROOMING
Busquéy comparépreciosen Busquéy comparépreciosenla Busquéy comparé precios por
Internet, pero despuéslo compré tienda fisica pero despuéslo Internet, después visité la tienda fisica
directamente en la tienda compré por Internet para conocer el producto que estaba

interesado aunque finalmente lo
compré por Internet

“\
netqu est 54 OO



LUGAR PARA COMPRAR DURANTE HOT SALE

A pesar de que el comprador esta

dispuesto a comprar en canales A\
fisicos y digitales, decidio utilizar S m

el canal online para adquirir sus Solo por Ambos
productos durante HOT SALE Internet

(Tanto en Tienda Fisica

debido alas ofertas ofrecidas en como por Internet)

este canal, presentando gran
potencial de ampliar los puntos de
contacto.

1% S6lo en qoome
Tienda Fisica H

P. Seleccionala opcidonque mas se acerque atuforma de comprar durante HOT SALE 2019.Compradores = 975. 55 @ @
(%) proviene del Reporte sobre Expectativas de compra durante HOT SALE. AMVO Mayo 2019



DESCUENTOS Y BENEFICIOS DURANTE HOT SALE

Los descuentos esperados fueron mas optimistas que los descuentos adquiridos durante la campana. Sin
embargo, aprovecharon mas los beneficios adicionales que acompanaron su compra.

43.4%|25-34
~
33.5% () o
36%
29%
20%
11.4% |65+
%
Entre Entre Entre Masdel 71%

5%yel20% 21%yeld40% 41%y70% dedescuento
de descuento de descuento dedescuento

Descuento sobre compra

‘\

netquest

37%

Entrega gratis

Meses sin Intereses

33.6%
12 meses
33%
6 meses
18 meses
19% o

meses
11% 3 meses
I 24 meses

Meses sin Pago de Cupones/

intereses  contadocon Generacion

descuento de puntos

Beneficios adicionales

P.;Cuales fueronlas ofertas que aprovechaste para comprar por Internet durante HOT SALE 2019? Compradores = 795

(%) proviene del Reporte sobre Expectativas de compra durante HOT SALE. AMVO Mayo 2019

37%
29%
21%
12%
11%
5%

56 OO



RANKING DE OFERTAS APROVECHADAS
POR METODO DE PAGO UTILIZADO

Tarjeta

decrédito

Tarjeta

dedébito

EWallet

Tarjeta
departamental
TarjetaDigital
Bancaria

Pago en efectivo en
cadenas comerciales
Pago en efectivo
contraentrega
Depodsito/Cheque
/ Pago por
transferencia
enbancos

Pago contarjeta
contraentrega
Botondepago
Tarjetadeprepago/
regalo

Entre 5% yel 20% de
descuento

Entreel 21% vy el 40% de
descuento

Entreel41%y 70% de
descuento

U1 Tarjetadelealtad

(8]
(8]
()}

w
w

Mas del 71% de descuento
Entrega gratis

Meses son intereses

Pagué de contado con
descuento

Cupones/ Generaciénde
puntos

i
n etq uest\ P.:Qué método de pagoutilizaste para realizar tus compras por internet durante hot sale 2019?/ ;Cualesfueronlas 57 @ @
ofertas que aprovechastepara comprar por internet durante HOT SALE 2019?Base =795



/ de cada 10
compradores

declara

eran claras y consistentes

:Cual es tuopinion sobre las ofertas y promociones que encontraste durante HOT SALE 2019? Totalmente de nthU'ESt AMVG

acuerdo A Algo de acuerdo n= 795 ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLINE




METODOS DE PAGO UTILIZADOS
DURANTE HOT SALE Tarjetade crédico [T 15

Taretadecetico. | 5% o> 5
(Ejemplo: Paypal, Mercado Pago, Broxel, etc.) 17% AB
Tarjeta departamental _ 17% s1exl@sd 20088

(Ejemplo: Liverpool, Palacio de Hierro, etc.)

A pesar que la tarjeta de crédito y

S P Tarjeta Digital Bancaria - °
débito fueron los métodos de pago (Ejemplo: CitiBanamex Pay, BBVA Wallet, etc) 16%
mas utilizados, los eWallet y las Pago en efectivoen cadenas comerciales - 11%  15.9% 85
. (Ejemplo: Paynet, OxxoPay, etc.) )
tarjetas departamentales
comenzaron a ganar terreno con los Pago enefectivocontraentrega [ 8%
compradores de HOT SALE. Depdsito/ Cheaue/ Nl gor o

Pago por transferenciaenbancos

Pago con tarjeta contraentrega . 4%

Tarjeta de lealtad . 3%

Boton de pago o
(Ejemplo: VisaCheckout, Masterpass, etc.) l 2%

Tarjeta de prepago / regalo o
(Ejemplo: ToditoCash, Paysafecard, Saldazo, etc.) l 2% 4.2 IS

59 OO

P. ;Qué método de pagoutilizaste pararealizar tus compras por Internet durante HOT SALE 2019? Compradores =795



RANKING DE CATEGORIAS PAGADAS
CON TARJETA DE CREDITO

40%

33%
25% 24% .
21% 21%  20%
17%
13% 129 12% 12% 10% o5
(] 0, (o)

X
o
X

Salud I R
NS

@
o

o
>

Infantil
Mascotas
Bebidas

I
icaci ]
Hospedaje

Deportes
Alimentos
Telecomunicaciones

Electrénicos
Celulares
Electrodomésticos
Juguetes y videojuegos
Muebles & Hogar
Viajesy transporte
Entretenimiento
Libros, discos y revistas
Herramientas
Automotriz N
Instrumentos musicales
Servicios financieros W

Bellezay cuidado personal
Mediay contenidos digitales N

P. ;Qué productos o servicios comprastepor internet durante hot sale 2019? /; Qué método de pago utilizaste para
realizar tus compras por internet durante HOT SALE 2019?Base =795

X

. N
Cursos educativos Wl

50 OO



RANKING DE CATEGORIAS PAGADAS
CON TARJETA DE DEBITO

49%

(3]
o
o
>

34%

Electrénicos

22%

Bellezay cuidado personal

21%

Juguetes y videojuegos

21% 21% 20%

o, 0,
15% 15% 14% 13% 13% 12%

10% 10% 99y 99
7% 7% 6%
I I I 4% 4% 4% 13y
I 8 0 0 =

Electrodomésticos
Celulares

Muebles & Hogar
Deportes

Libros, discos y revistas
Mascotas

Viajesy transporte
Entretenimiento
Infantil

Alimentos
Herramientas
Hospedaje
Telecomunicaciones
Automotriz

Bebidas

Salud

Servicios financieros
Cursos educativos
Instrumentos musicales

Mediay contenidos digitales

©®
©

P. ;Qué productos o servicios comprastepor internet durante hot sale 2019? /; Qué método de pago utilizaste para
realizar tus compras por internet durante HOT SALE 2019?Base =795



RANKING DE CATEGORIAS PAGADAS
CON EWALLET

54%

38%
30% g4 7%
% 23% 23%
17% 179
6 17% 17% 4co, 159 1a5%
12% 12% g 99
(o]
> 7% 7% co o

I I 3% 4% 39%

Salud W
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RANKING DE CATEGORIAS PAGADAS
CON TARJETA DEPARTAMENTAL
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RANKING DE CATEGORIAS PAGADAS
CON TARJETA DIGITAL BANCARIA
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RANKING DE CATEGORIA PAGADAS
CON EFECTIVO EN CADENAS COMERCIALES

54%
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28%
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de los compradores HOT SALE 2019
declaran haber participado
en la Preventa de CitiBanamex

*
: participantes
de la Preventa de CitiBanamex
considera que las
fueron muy atractivos
Selecciona la/s opcion/es que mas se asemeje/n a tuforma de comprar productos y servicios durante HOT SALE 2019 nthu'EStw A M V@

Participantes Preventa= 126 ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLIN E




MONTO GASTADO DURANTE HOT SALE

Finalmente los compradores no gastaron tanto como tenian
pensado. Sin embargo, mas de la mitad gasté entrelos $1,000y los

$5,000 pesos lo cual refleja mayor confianza en comprar en linea. s2.3% WD
51.4% 65+

31% r1on 31%

17.5% Entre $1,001y Entre $3,001 y $5 g’loaos deesos
Menosde $3 ,000 pesos $5,000 pesos ’ P
$1,000 pesos

ax®
H-E*JL['] U“%tﬁ\} P.:Cuantogastasteentotal durante HOT SALE 2019? Compradores = 975 68 @@
' - (%) proviene del Reporte sobre Expectativas de compra durante HOT SALE. AMVO Mayo 2019




METODOS DE ENTREGA UTILIZADOS
DURANTE HOT SALE

La mayoria de las compras fueron enviadas al domicilio del comprador. Durante HOT SALE resalta la

modalidad Click & Collect como segundo método de entrega utilizado.
24% Q 316% /69 16.6% [25-34 13.7% [18-24

& -
T & 9

()

79% 21% 12% 8%

Envio a mi Recoger directo Envioa Recoger en
domicilio en tienda oficina/ trabajo centro de distribucion
(Click & Collect) (Ejemplo: Oxxo, DHL,
Estafeta, Redpack,etc.)
69 OO

P.;Paraquiénrealizastelascompras por Internet durante HOT SALE 2019? Compradores =795



COSTO DE ENVIO Y TIEMPOS DE ENTREGA
DURANTE HOT SALE

* Costo de envio @ Tiempo de entrega
o™™o0

70%
45%
60% 40%
60% = 40%
35%
50%
30%
40% 25% 21%
30% 20% o 3,,- 17.3%
= 14%
(o)
20% 1% o 11% 9%
B 199, 12% s1x 10% i
(o) [ = 0,
10% 6E/° = = 5% g9 3% 5% 4%
Menos de Entre Entre Entre Ma’s de Pago una Envio MismO dl’a Al dl’a 23 3dl'aS 4a 5dI'aS 6a 7dl'aS MéS de 7
$50pesos $51y $101y  $301y $500 membresia  gratis siguiente dias
$100 $300 $500 para tener
envios sin
costo

P.:Cuantopagasteentotal porel enviode tus compras durante HOT SALE 2019? Compradores con Envioa Domicilio= 629/ 70 @ @
¢(Encuantos dias tienes programada la fecha de entregade tus compras realizadasdurante HOT SALE? Compradores=795




A
SEGURIDAD AL COMPRAR EN LINEA DURANTE HOT SALE

8 de cada 10 compradores

se siente seguro o muy seguro al comprar :Qué tan seguro te sientes al comprar ﬁ
enlinea durante HOT SALE. en linea durante HOT SALE? Jp—
51.4% 6P 16.6%@ 6.9% D%
Compradores 1% H
27.6% BB
33.3% 35-44 21% 45-64
No compradores 3%

Un miedo aun latente entre los

No Com pradores de HOT SALE 0% 20% 40% 60% 80% 100%
sigue siendo no sentirse
seguros al comprar enlinea.

B Muy Seguro(a) ™ Algo Seguro(a) Neutral ™ Poco Seguro(a) M Nada Seguro(a)

W= 72 QO
netquest P. :Qué tanseguroconsideras que es comprar por Internet durante HOT SALE 2019?
Compradores =795.No compradores=211




INCIDENCIAS DE SEGURIDAD DURANTE HOT SALE

A pesar que la incidencia mas comun fue el rechazo de tarjeta, HOT SALE
refleja ser una campana con bajos incidentes de seguridad.

= ® @ O R T

14% 11% 5% 1.4% 0.9%

Victima de algun

. No recibir . o Reporte de .
Tarjeta rechazada al : . Realizé una Cargo fraude electrénico . . P Tarjeta
menos 1 vez confirmacion devoluciéon duplicado O cargo no incidente ante clonada
de la compra . PROFECO
reconocido
P. Seleccionala/s opcion/es que mas se asemeje/n a tuforma de comprar productos y servicios durante HOT SALE 73 @ @

2019.Compradores =795



LIMITACIONES PARA COMPRAR MAS

DURANTE HOT SALE

| Limitaciones

41% Yano teniamasdinero
Conforme crece la base de
compradores online, también ~ .. ,

. : : Los productos o servicios que queria se agotaron
debe ajustarse el inventario 33% P qued &
pronosticado, siendo la segunda
razon limitante para comprar 24% Los descuentos no eransuficientes
mas.

22% Los productos promocionados no me gustaron
19% Tuve problemas técnicos en el sitio de compra
P. Seleccionala/s opcidon/es que méas se asemeje/n a tuforma de comprar productos y servicios durante HOT SALE 74 @ @

2019.Compradores =795



ENTENDIENDO A LOS NO COMPRADORES

Ofrecer ofertasy o
descuentos mas atractivos 38%

No tengo dinero paracomprar

34% en estas fechas

Compracongarantiaen o
casode dano o defecto 44/0

Potenciales

30% Las ofertasy promociones no fueron
soluciones

tan atractivas como yo esperaba

Ofrecer masformas o
de pago alternativas 40/°

Razones porlas
gue no compran
durante HOT
SALE

19% Me enteré de lacampana
tard
Proceso dedevolucién 26% muy tarde

mas facil y rapido

16% No me da confianza
comprar por Internet

Me da miedo quemicompra 11% 12%nNo tengo tarjeta de crédito o débito
no sealo que esperaba para poder compraren Internet

"\
n etq u E‘St‘ P. ;Cudles fueronlas razones por las que no compraste productos oservicios durante HOT SALE 2019?/;Qué tendria que 76 @ @
suceder para que te animes a comprar por Internet durante campanas comoHOT SALE? NoCompradores =211
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MONITOREO DE SITIOS DE
VENTA ONLINE

Visitas
Alcance
Tasas de conversion

NETRICA  AMVO
by netquest [ iicoimicinorve o




CATEGORIAS Y SECTORES EVALUADOS

r@] Shopping Online Paid Services

Adult Productoseréticos . . -
Automotive Parts & Coupons Cupones de ofertas en prqductos,serwuos oviajes
u . Productos paraautos, motos, camiones como Groupon o Cuponatic
Accessories
Baby andKids Productos paranifiosy bebés Food Delivery Entrega de comida a domicliocomo UberEats
Beauty & Cosmetics Productosdebelleza Mobile Recharge Recargas teléfonicasvia online
Collectibl Productos colleccionables comotarjetas, antiguedades, . ] .
ollectibles arte etc. Parcel & Courier Enviode flores y variedades de regaloscomo
Craftwork Materiales de papeleriay manualidades Services Enviaflores
Culture Libros,DVD’s,CD’s, videojuegos, blu-ray, etc. Photography Services Albumes digitales, reveladoonline, etc.
i Bouti dedi I tad Izad . . ..
Fashion outlquies cecicasa ?ven ? cropaycalzado . Tickets Boletos de cine, eventos de entretenimiento, etc.
Home & Decoration Productos parael mejoramiento del hogar, ferreteria,
bricolajey materiales de construccion Wellness & Beauty Reservasencentrode bellezay bienestar
Refiere adominiossimilares atiendas departamentales
Multicategory onlinedonde hay gran variedad de categorias,como
Amazony Mercado Libre |il Travel
E/Iqlﬂitrl)?;ﬁfsory Productosdetecnologiacomo BestBuy
Office Supplies Suplementos para oficina Accommodations &  Reservaciéonde alojamientoenhoteles,casasy
. ] Hotels habitaciones
Pets Alimentoy articulos paramascotas
Pharmacy Medicamentos, cuidados delasalud, cuidado personal, Airlines Contratacidnde aerolineas
etc. . o
Sports Articulos deportivos como ropa, calzado y accesorios Online Travel Agency Ofertas deviajes, paquetes, etc.
Supermarket Productosdedespensay consumo diario, como Superama Transportation Contratacionde transporte terrestre
Toys Principalmentejuguetes, disfraces, accesorios, etc.
Video Games Videojuegos, consolasy accesorios 79 @ @

Auction Subastas online



LA
P E RF | L DE M OG RAF ICO Toda la poblacién internauta con acceso a e-Commerce

HOT SALE 2019 durante semanade HOT SALE.
Género Edad NSE
65%
54%
46%
31% o
26% 24%
0,
18/» 15/,
9%
]
Hombres Mujeres 15a24 25a34 35a44 45a54 +55anos ABC+ C D+ D/E

anos anos anos anos

NETRICA Reporte Netrica. % Visitas. HOT SALE 2018= 27 de mayoa de 3junio 2018. HOT SALE 2019 = 26 - 31 May02019 50 OO

by netquest



Durante 2019, no s6lo los millennials visitaron sitios de comercio

PERFIL DEMOG RAF ICO electrénico. Los segmentos de edad mayores de 35 afios visitaron

HOT SALE 2018 VS HOT SALE 2019 mas sitios de comercio electrénico que el ano pasado.

Género Edad NSE

65% 65%
25% 24%

54% 54%
46% 46%
43%
31%
259 27%
19% 21%
(o]
15%
10‘7
% ’ % 7/o

2% 4% 4%

- ]

Hombres Mujeres 15a24 25a34 35a44 45a54 +55anos ABC+ D/E
anos anos anos anos

I visitantes durante HOT SALE 2018 || Visitantes durante HOT SALE 2019

NETRICA Reporte Netrica. % Visitas. HOT SALE 2018=27 demayoa 1 de junio 2018.HOT SALE 2019=26 -31Mayo 2019 82 @@

by netquest




IMPACTOEN VISITAS Y ALCANCE

ENERO - MAYO 2019 VS ENERO - MAYO 2018 Promedio Visitas

Los sitios e-commerce de Servicios
estan recibiendo mas visitas en
comparacion con 2018, con una
menor base de crecimiento en

Alcance

NETRICA

by netquest

Crecimiento %

64%

0, o
32% 29% 33%
Total general Online Paid Shopping Travel
Services
+2.2pp +4.0 pp +2.1 pp
Reach% 31.8% 68.7% 24.1%
83 OO

Reporte Netrica.% Visitas.YTD = Enero-Mayo2019.HOT SALE 2019 =26 - 31 Mayo 2019



IMPACTOEN VISITAS Y ALCANCE

HOT SALE 2019 Los sitios e-commerce de Servicios estan recibiendo
mas visitas, siendo Shopping el sector con mayor
alcance, seguido de Servicios Online.

Visitas durante HOT SALE 2019
Share % por Sector

Reach%
Durante HOT SALE 2019

Online Paid 47.0%

Services 6- 4%
Shopping 20.9%

79.7%
13.9% 9.4% l

Travel Shopping Online Paid
Services

Travel

NETRICA Reporte Netrica. HOT SALE 2019 =26 -31Mayo 2019 o ®@

by netquest



VISITAS POR TIPO DE DISPOSITIVO

ENERO - MAYO 2019 VS HOT SALE 2019

38.7%
22 4% 27.4% 26.8%
6.9% 8.9%

En general, Mobile es el
generador de Visitas; sin
embargo, durante HOT SALE
toma relevancia desktop para la
consulta de Viajes.

® Mobile
m Desktop

Ene-May  Hot Sale Ene-May Hot Sale Ene-May Hot Sale

2019 2019 2019 2019 2019 2019

) lil Online paid

1 i Travel .

Shopping % services
48 NETRICA 85 OO

by netquest Reporte Netrica. % Visitas.YTD = Enero-Mayo2019.HOTSALE 2019=26 -31Mayo 2019



ORDENES DE COMPRA

ENERO - MAYO 2019 VS HOT SALE 2019 A pesar de durar dos dias menos que la

edicion pasada, durante 2019 HOT SALE
logré generar mas compras.

(o1}

Ogllng Paid I 3.9%
ervices

Online Paid I 4.3%

Services

Crecimiento de
ordenes de

Crecimiento de
ordenes de

SEIle Shopping -205"/ compra Shopping .80°/
18% - 9%, 0%

HOT SALE 2019 vs

Ene-May  Ene-May Ene-May 2019

2019 V5 2018 Travel - 24.6%

et [ 7%

NETRICA . 86 (OO
by netquest Reporte Netrica. HOT SALE 2018 = 27 Mayo-3Jun2018.HOT SALE 2019=26 -31Mayo 2019




TASA DE CONVERSION %

DESKTOP

3.9%

HOT SALE generaun crecimientodel 50% enla
tasa de conversion vs promedio anual 2019 e
incrementando 6 puntos porcentuales |a tasa
de conversioén de la edicion pasada.

2019
2.6%

Promedio anual

2018
2.3%

Promedio anual

87 OO

NETRICA ,
Reporte Netrica. HOT SALE 2018 = 27 Mayo-3Jun2018.HOT SALE 2019=26 -31Mayo 2019

by netquest



TASA DE CONVERSION % POR SECTOR

ENERO - MAYO 2019 VS HOT SALE 2019

+2.1 pp

+0.7 pp

Ene-May Hot Sale
2019 2019
Online paid
services
NETRICA

Los tres sectores experimentan un incremento en la tasa de
conversion, liderado por los Servicios Online seguido de Travel.

+0.5 pp
+0.2 pp
3.5%
Ene-May Hot Sale
2019 2019

e
! ?;\ Shopping

+0.5 pp

Ene-May Hot Sale
2019 2019

'il Travel

by netquest Reporte Netrica. YTD =Enero- mayo2019.HOTSALE 2019 =26 - 31 Mayo2019.Variaciénvs 2018

88 OO



TASA DE CONVERSION % POR CATEGORIA

HOT SALE 2019
Comida a domicilioy Boletos de Entretenimiento empujan la categoria de
Servicios. Mientras Supermercados tiene la mayor tasa de la categoria
13.2% Shopping,Aerolineas la tiene para Travel.
10.7%
6.9% 6.7%
0 5.4%
5.0% 25 4 3% 3 i 6 3 .
6‘7 ° o
15% . 2% <52
Coupons Food Tickets Culture  Fashion Multi- Multi-cat Sports Super Video Accom &  Airlines Online
Delivery Category  Electronics market games Hotels Travel
Agency
Online paid r\‘t\ . i
o | )
% services Shopping I Travel
NETRICA 89 (OO

by netquest Reporte Netrica. HOTSALE 2019 =26 - 31 Mayo 2019. Categorias no mostradasdebido a muestra para medicion.



TASA DE CONVERSION % POR CATEGORIA
HOT SALE 2018 VS HOT SALE 2019

Tickets, cupones, aerolineas y supermercados, las
categorias que impulsaron las compras.

18.0% m Hot Sale 2018  m Hot Sale 2019
13.2%
10.7%
[s)
6.9% 7.9% 6.7%
0% 5.0% 5.4%
4.3% 4.2%
05 3.5% 3.5% 3.9% 9 33<y 3.8% 9% 3.1%
| Y e 1T
Coupons Food Tickets Culture  Fashion Multi- Multi-cat  Sports Super Video Accom &  Airlines Online
Delivery Category  Electronics market games Hotels Travel
Agency
Online paid r\'l;\
- | Shoppin l l Travel
% services Shopping
NETRICA Reporte Netrica. HOT SALE 2018 = 27 Mayo - 3 Jun2018.HOT SALE 2019 = 26 - 31 Mayo0 2019, Categoriasnomostradaspor 90 (O ()

by netquest tener menos de 1pp vs 2018.



RANKING SITIOS
PARTICIPANTES

MAS VISITADOS
HOT SALE 2019

Mercado Libre y Amazon lideran la
lista; sin embargo, otros retailersy pure
players comienzan a ganar relevancia en
el Ranking.

] NETRICA

by netquest

O OO N &N 1 A WO N =

mercado
libre

amazon
Coppel
&l Liverooo!

<Lelektra

BEST
BUY

CHEDRAUI

{MNIo

M Tienda
TELMEX

10 Claro“shop

Vs HOT SALE
2018*

+2

+1

Nuevo

+6

-1

Nuevo

Nuevo

Reporte Netrica. HOTSALE 2018 = 27 Mayo-3Jun2018.HOTSALE 2019 =26 -31Mayo2019.Elcambiode
posiciones vs 2018 es referenteassitios participantesde lacampana.

91 OO



!

HABITOS DE BUSQUEDA

Investigacionsobre HOT SALE en Buscadores
Marcas buscadas

T4 Go gle AMVG!

ENTA ONLINE




HOT SALE 2019 generd
busquedas

Lo que representa un crecimientode

+26% YoY

ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLINE

Fuente: Google Internal Data/Medicién 27 al 31 de Mayo




A
DISTRIBUCION DE BUSQUEDAS DURANTE HOT SALE 2019

+35% Ao
YOY *4%

Los términos genéricos de 37%
HOT SALE crecieron por +30% + 5 O M 599

encima de Retailers y Yoy
Categorias. . +24%
de busquedas oy
m Por Categorias  ® Por Retailers Genérico Hot Sale
O:\ °EEJE GO gle Fuente: Google internaldata2019./5diasde 27 al 31 de Mayo ?5 @®



EVOLUCION DE LAS BUSQUEDAS SOBRE TERMINOS DE HOT SALE

(2 millones de busquedas)

Antesde HOT SALE Durante HOT SALE Los consumidores buscaron

0, , R
+68% (vov) 35% (vov) mas previo al evento que el
ano anterior.

B 2019
B 2018

/ B 2017

Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat Sun

J |
T T
4ta semana de mayo ﬁ

Source: Google internal data. Términos que contienen HOT SALE 2019 vs.2018 26 @ @




A
BUSQUEDAS POR CATEGORIA DURANTE HOT SALE 2019

Las categorias mas buscadas con HOT SALE siguen siendo celulares y vuelos.

- 2019 vs 2018

1 D Celulares +1

2 x Vuelos -1

Busquedas por 3 &8 Videojuegos  +1

Categoria
+ términosHOTSALE | 4 [l Viajes -1
Q@
5 o Ropa =
6 v -
O:\ °EEJE GO gle Fuente: Google internal data, términos que contienen HOT SALE 2019 vs.2018 (19/05/2019-02/06/2019) 27 ®@



BUSQUEDAS POR RETAILERS PARTICIPANTES

DURANTE HOT SALE 2019
- 2019 vs 2018
d _ Ol .
1 @ mﬁrbcfg ° = 6 Cﬁ/ﬁff?ﬁdﬂ%ﬁﬁ
) 2 amazon +2 7 elektra
Blsquedas por
Retailers 5] .4
+ términos HOT 3 G Liveroool 8 SEARS
SALE T4 Elcoppel - 9 €COSTCO
A DEPOT BEST
5 {\ﬁ HOME DEPOT = 10 BUY
OTE-. GO gle Source: Google internal data, términos que contienenla marcadel retailer 2019 vs. 2018. Comparativo 2018sdlo conretailers

o Ch

participantes de lacampana.

2019 vs 2018

+1

+5

98 (OO



Incremento en personas que declararon comprar vs. el
ano anterior

61%  7.5%
2018 2019

Fuente: GCS. ;En qué tienda/s en linea compraste para HOT SALE? Junio 2019
Base Conocen HOT SALE = 6,222 encuestados




1 de cada 3

compradores declara
haber comprado en mas

de una tienda online
para HOT SALE 2019

Fuente: GCS. ;En qué tienda/s en linea compraste para HOT SALE? Junio 2019
Base Conocen HOT SALE = 6,222 encuestados




EXPERIENCIA COMPRANDO EN HOT SALE

HOT SALE impulsa el
ecosistema del e-commerce ya
qgue 10% de los compradores
es la primeravez que compran
online. Por otro lado, comienza
a crecer la proporcion de
compradores recurrentesde la
campana.

(13%)

10%

Es la primeravez que
compro online

(53%)

48%
Primeravez que
compro en HOT SALE

—

(34%)

42%
Compré el ano
pasado en HOT
SALE

Fuente:: GCS. ;Eslaprimeravez que compras enHOT SALE? Junio 2019 Base Conocen HOT SALE = 341 encuestados. (%) 2018 101 @ @



EVALUACION DE SATISFACCION DEL CLIENTE

En general todos los comercios online incrementaron su nivel de satisfaccion, sin
embargo Coppel y Mercado Libre resaltan por su crecimiento.

snecencon | ] . ...
coecicon v | ) - 3 ...
s | . ) .
sereecon v || D ©.) .

[o)
GO gle Fuente: : GCS. Califica tuexperiencia de compra conlatienda en linea donde realizaste tucompra (Calificadel 1 al 10) Junio 2019 102 ®®
Base ConocenHOT SALE =410 encuestados




Lt

PERFORMANCE
SITIO WEB HOT SALE

Visitas
Alcance
Click-outs

O

e



HIGHLIGHTS SITIO HOT SALE

3,737M 15M +190%

Impresiones mas visitasvs 2018
2.26xvs 2018

93:56 93% 18%

minutos mas paginas mas sesiones
1.86xvs 2018 vistas por usuario

o Fuente: Google Analytics 104 OO
' Optimus




HOT SALE 2019

PRE-CAMPANA DURANTE Y FIN DE SEMANA POSTERIOR

1800000

1600000

1400000

1200000

1000000

800000

600000

400000

200000

Visitas totales: 15 M Clickouts: 6.26M

Pre HOT SALE: Post HOT SALE:
Clickouts - 15% Clickouts - 2%
Visitas - 8% Visitas - 7%

Durante HOT SALE:
Clickouts - 83%
Visitas - 85%

- e

=—O— o
24 25 26 27 28 29 30 31 1
Viernes Sabado Domingo Lunes Martes Miérc. Jueves Viernes Sabado
n Fuente: Google Analytics 106 O

Optimus Medicion: 1 Mayo al 9 de Junio 2019
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SOCIAL LISTENING

Volumen de publicaciones
Sentimiento de |la campana
Publicaciones con mayor interaccion
Alertas

ASOCIACIGN MEXICANA DE VENTA OMNLINZ




METODOLOGIA

Medicién de la conversacion alrededor de HOT SALE 2019
segmentada a perfiles declarados en México a través de las
principales redes sociales.

=» Facebook: Posteos con acceso publico de la fanpage HOT
SALE 2019 del 19de mayo al 2de juniode 2019

=» Twitter: Conversacién de HOT SALE 2019 generada del 19 de
mayo al 2de juniode 2019

= Blogs & News: Posteos publicos de HOT SALE 2019 generada
del 19 de mayo al 2de juniode 2019.

=» Consideraciones: Cuentas con acceso publico, es decir
aquellas que hayan autorizado que todos los usuarios puedan
consultar su informacién y publicaciones: Twitter, fanpages de
Facebooky sitiosde noticias.

swarm




CONVERSACION SOBRE HOT SALE 2019

A lo largo de la campana, los temas recurrentes fueron: la difusion de productos y servicios por parte de marcas, la
conversacion de consumidores respecto a intencion de compra o busqueda de productos y menciones relacionadas ala
preventa Citibanamex el dia domingo 26 de mayo.

Impresiones
Volumen (Millones)
s \/olumen = ----- Promediovolumen  ----- Promedioimpresiones = |Impresiones (en millones)
14,000 2,500
12,000
2,000
10,000
6,000 1,000
400 e e A ERRh L Bt Ik Gty bt il G
500
2,000
0 [ I = 0

19-may 20-may 21-may 22-may 23-may 24-may 25-may 26-may 27-may 28-may 29-may 30-may 31-may O1-jun 02-jun

SWArM Base:59,918menciones Twitter, Instagram, News, Blogsy Facebook| Datos del 19 de mayohastael 2 dejunio2019.MX M=Millones 114 @@
*Impresiones virales maximas 8,869 M, las cudlesequivaldriana 877 M de alcance.




VOLUMEN DE CONVERSACION POR TEMATICA

Descuentos y promociones fue la tematica mas
relevante debido a la difusion por parte de las
marcas participantes sobre sus productosy
promociones durante el HOT SALE. Sin embargo, las
guejas estuvieron relacionadas con los procesos de
entregas (tiempo de entrega y cancelaciones de
pedidos por falta de stock).

66.5%

25.3%

Luis Alberto Zanela

d o
mentira! Aye‘ chequ & misma ruta
est, barato que he

guardadas de clientes frecuentes, su chat en
linea es pésimo. #ecommerce fail!

hoy cancelaron
porque no esta el producto en existencia
en la sucursal

i 1

1 1
1 a’ 1 |m———mm—mmm e — -
- 1
P! 1. NO COMPREN EN @Chedrauiof Y !
l". Diana Leon 1 : 1. Resulta que compré una lavadoraen | 1 “ well |
- [ el #HotSale po supuestamente | 1 |
Fatal inicio de #HotSale @PetcoMexico, la [ ahi cuesta men e el lunes y ! 1
pégina de paypal caida, rechazan tarjetas : | tenia que llegar el martes, pero hasta | : Los “descuentos” del 1
1 1 1
' 1! 1
' 1! 1
1 ! 1

o A S P
3:3% 17% | 15% | 12% |
I — —
Descuentosy Productos Marcas no asociadas  Experiencia de usuario Envio/Entregas Métodos de pagoy Atencién al cliente
promociones fraudes

swarm Base: 59,918 menciones Twitter, Instagram, News, Blogsy Facebook| Datos del 19 de mayohastael 2dejunio2019.MX 115 ®@



INCIDENCIAS DURANTE HOT SALE 2019

Total Promedio 2,487 incidencias fueron detectadas en total (riesgos y oportunidades)
Incidencias Diario durante el monitoreo en tiempo real. La mayoria centrada en detectar
Periodo Incidencias oportunidades de la marcas, seguida de descuentos y promociones,
atencion a cliente y experiencia de usuario .

Volumen 2,487 355
Impresiones 15M 2M
Tematicas de Alertas
Productos e
De
Oportunidad Métodos de pagoy fraudes
Marcas no asociadas
Distribucion Experiencia del usuario ]
por tipo de )
alerta Envioy Entregas ]
Descuentosy promociones R
85% .. .
De oRiesgo Atencion al cliente []
0% 20% 40% 60% 80% 100%
swarm 120 OO

Base: 2,487 menciones Twitter, Instagram, News, Blogs y Facebook| Datosdel 19 de mayohastael 2dejunio2019.MX



TESTIGOS DE ALERTAS DE

Descuentos y Promociones

Alejandro Brofft @
@AlejandroBrofft

Cuidado con las promociones de
@amazonmex + @Citibanamex durante la
#HotSale. Entre la forma como dividen,
envian y cobran los pedidos, todo puede ser
un auténtico fraude. @Profeco, obvio, ni
enterada.

Daniel Torres R.
¥ @daniel_tr1

Super chingon su #HotSale subié de precio!!!
@amazonmex

nwar v

Chicco

)y Chicco Autoasiento NextFit IX Zip
i Air Quantum, color Gris

$8,13059 $8:996:60

HOT SALE!

Extfit Zip Air

$8,13059 5595000
2 " . o

Precio rec;

Base: 2487 menciones Twitter, Instagram, News, Blogs y Facebook| Datos del 19 de mayo hasta el 2 de junio 2019. MX.

Experiencia del usuario

Néss GAb®jél A
@F @nessga

@palaciohierro pésima tu pagina de internet
que casualidad que en el #hotsale la pagina
no funciona y tampoco las ventas por
teléfono & ... Que casualidaddddddd

Sucho
@Cafesucho

El Hot Sale existe para darle la oportunidad
de ponerse una soga al cuello a los que no se
endeudaron el afo pasado con el "Buen Fin".

£ moonpie.
+ @nomedicenMaria

He estado casi todo el dia en lo del hotsale
checando y en electrénicos si estan chidas las
ofertas pero tenis y ropa se los juro, hay
mejores ofertas durante el afio, no valen la
pena ahorita. Y también las ofertas de
nespresso estan cool.

*Los testigossonelegidos de acuerdo al contenido mas representativo de latematica

Atencion a Clientes

i Jesus Rosas
b @jesusrosas

Amigos ayuda!!! Hay muchos mails de
HOTSALE en mi bandeja. No quiero gastarme
el PTU.

? Gustaco Zweite ©
devy @gustativh

Entiendo que sea el Hot Sale 2019 pero por
favor

dejen de mandar correos cada 20min!!!

_& Pavido Navido PrOdUCtO

@Ilgnaciorojod

Esta bien chafa esta hot sale, a parte de que
ni dinero tengo son puras cosas de outlet (sin
mucha rebaja) y no estan en todas las tallas :(

121 OO



TESTIGOS DE ALERTAS DE OPORTUNIDAD

Descuentos y Promociones

Karis Explosiva
- @Karina750901

Acabo de hacer mi primera y creo Unica
compra en este Hot Sale. Algo de 10 mil

pesos lo acabo de comprar en 6,500 y obvio a

meses. @ ST

is Del Valle @

Me desperté a las 6 para ir al gimnasio y me
quedé como hora y media en la cama viendo
las ofertas de la Hot Sale.

Base: 2487 menciones Twitter, Instagram, News,
Blogs y Facebook| Datos del 19 de mayo hasta el 2 de
junio 2019. MX. *Los testigos son elegidos de acuerdo

al contenido mas representativode latematica

Atencion al cliente

ﬁj Lord Arthur

@arturogaldo

@Tiendas_Elektra siempre me la pasd
peleando en Twitter pero primera vez escribo
para felicitarlos, ya van varios afios que veo
que son los que ponen las mejores ofertas en
el #HotSale y con una fuerza de personal
capacitado barbara para los envios!! En
horabuena. @hotsalemx

Javier G
@skydriver2403

En respuesta a @AmazonHelp

Par supuesto NC. Siempre me ha ido bieny
excelente con ustedes. Los adoro. % Sélo
tengo paciencia pensando en que fué Hot
Sale. Jejeje.

Envios / Entregas

Fernandita Villa
@fernanditavilld

Estoy encantada con el servicio rastrea tu
envio que ofrece Estafeta, siempre estoy
enterada de donde estd mi paquete y cuanto
tarda en llegar, obviamente ya aproveché las
pomos de Hot Sale ¥ estan buenisimas
estafeta.com

Experiencia del usuario

Edgar Puente
tJJ @EdgarPuente

Oficialmente, “ama” de casa a2
iGracias #HotSale!

Licuadora Oster® Xpert

Series™ con vaso Tritan™ y
| accesorios

de Oster

$3,338.50 $3,999.00

vprime

Recibelo el may 30

ElFherz
@ElFherz

Inicia el #HotSale y yo con miles de destinos
que quiero visitar, no sé si comprar mis viajes
por adelantado o comprar ese lente que me
hace falta para mi @Nikon ‘& para seguir
fotografiando todo lo que se me pone
enfrente “Dificil decision”

AF-S NIKKOR 14-24mm /2.8G ED

Desempenio incomparable, disefiado’
‘panwoﬁaslm ; el maximo lente
I con zoom ultra gran angular.

R e
FX| AF-5 1000

.......

G Lic. Ghost ¥
o) ©Ghostface

Yo esperando el Hot Sale.

=
1

\

Producto

Miguel Del Rio

@migueldelriomx

Aqui en la #HotSale a ver si los Funko tienen
liquidacién o
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PRESENCIA SOCIAL

Awareness de Marca en Facebook




METODOLOGIA

Encuesta declarada a usuarios Facebook a través de encuestas
dentro dela plataforma.

|
1 |nesi—
A A o =]
Exposed Facebook adverts Sopmmme.
(+ other media) ﬁ /
®
A A

Control No Facebook adverts
(or other media)

= Metodologia: Disefio experimental. Medicion pre, durante y
post campana

=>» Tamano de muestra: 2,500 encuestas




HOT SALE EN FACEBOOK

Reconocimientode Marca
HOT SALE

+270%

80%

Previo al inicio de Hot Sale tan solo un 30% de la audiencia
tiene presente esta fecha especial, sin embargo esta
métrica crece 50 puntos alcanzando 80% de Awareness

durante la campana.

29%

Pre - Hot Sale Durante Hot Sale

132 OO

Fuente: Facebook Analytics.27 al 31 de Mayo 2019



AD VISIBILITY

Visibilidad Total en CPG
Visibilidadde Marcas CPG

rf
T O s AMVO

by BeOn ENTA ONLINE




METODOLOGIA

Rastreo de visibilidad publicitaria en portales de comercio electrénico
durante dos semanas previas al evento hasta el 4 de junio del 2019
para entender el segmento CPG.

=» Retailers considerados: Amazon, Cornershop / Farmacia
Benavidez y Cotsco, Rappi (Un solo retailer), HEB, Chedraui, Soriana,
Mercado Libre, Liverpool, Sephora, Best Buy, Palacio de Hierro, Linio. No
incluye a Aliexpress, Wish, eBay, Elektra ni Coppel.

=» Categorias evaluadas:

Bebidas sin alcohol - Aguas y jugos / Refrescos

Bebidas con alcohol - Cervezas /Vinos / Licores/Bebidas blancas
Bebés y ninos - Diapers/ baby wipes / Leches y comidas / Cuidado
del bebé

Limpieza - Hogar / Ropa/ Lavatrastes / Papel

Cuidado personal - Afeitada / Cuidado oral / Cuidado del cabello /
Desodorantes y jabon / Cuidado intimo

Alimentos - Desayuno / Aceites y sazones / Snacks/botanas /
Enlatados y conservas
(incluye salsas) / Dulces y chocolates / Lacteos / Secos

Mascotas - Alimentos y Snacks

Dermocosmética - Cremas faciales y corporales (Masivo & Luxury) /
Fragancias / Maquillaje

Moda - Sports / Luxury

Consumer Electronics - Celulares / Televisores

Muebles & Home Deco

vovy vy

VR R R

Perfect

eStores
by BeOn




TIPO DE BANNER ADS UTILIZADOS DURANTE HOT SALE

Los banners se concentraron en contenido promocional, particularmente empujando
descuentos y ofertas, seguido de beneficios como envio gratis.

Promotional

77%

Others
4%

” Free Product
- 4%

Perfect
eStores
by BeOn




VISIBILIDAD PUBLICITARIA
DURANTE HOT SALE 2019 >R CATEGORIA

Visibilidad Total 1 Electrénica 18% 26%
(Weighted Score) 2 Bebés y Nifos 14% 9%
6000 3 Alimentos 13% 12%
4 Cuidado personal 13% 14%
2000 A 1X152 VYiIX71

5 Bebidas con alcohol 10% 9%

4000
6 Limpieza 8% 8%
3000 7 Dermocosmética 7% 6%
2000 8 Fragancias 4% 4%
9 Muebles & Decoracién 3% 4%

1000
10 Bebidas sin alcohol 3% 3%
0 11 Maquillaje 3% 3%

Pre HS Hot Sale Post HS
oda (s} (s}
12 Mod 2% 2%
ascotas o o
13 M 2% 1%
9 e";{ff,gts *Numeric Score estd basadoencalculolineal,noafecta suubicaciénen el sitio. 136 @ @

by BeOn Weighted Score esta basadoenla ubicaciénenelsitio.



GRACIAS.

www.amvo.org.mx/estudios

Paramayor informacion sobre el reporte:

Daniela Orozco
ResearchManager AMVO

= daniela@amvo.org.mx

AMVG

ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLINE

Con la colaboracién de: | swarm

Google NETRICA nicelsen >
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