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TENDENCIAS DE CONSUMO

Shopper online espera al menos 25%
de descuento para

E184% de compradores
limefios cambian el
producto que buscaban
via online por otro de
menor precio,yel 70%lo
hace por otro de mejor
calidad, revela estudio de
CCRyNetquest.
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Cuandolosproductosdeuna
marcase ofrecenen canales
diferentes —el online y el
offline-la eficiencia, enten-
didacomoel ahorrodetiem-
poydinero, esla que deter-
minala eleccion de la com-
praen el primero frente al
segundo.

Unapruebadeello es que
el 33%delos compradores]i-
meflos prefirié realizar su
compra en una plataforma
web en vez del estableci-
miento, priorizando los des-
cuentos y promociones que
encontraronenella. Esto, se-
gtin datos que se desprenden
delestudio “Shopperdigital:
doscaras de una mismamo-
neda”, realizado por CCRy
Netquest.

Alrespecto, el gerente de
Estudios Especialesde CCR,
José Oropeza, explicaquelos
shoppers online, tanto los
que visitan la pdgina como
los compradores finales, es-
peran tener al menos entre
25%y 30% de descuento en
el producto paraconcretarla
compra. Sin embargo, ad-
vierte quelas marcasno de-
ben depender tanto de un
atributo como el precio.

“Sibienenlaecuaciénde
valor, el preciono eslatinica
variable presente, eslatinica
enla que se estd trabajando.
Sehageneradoun posiciona-
mientodelasmarcasrelacio-
nadoaélyesonoestansalu-
dable”, sostuvo el ejecutivo
enel 13° Meeting Marketing

ISTOCK

Equilibrio. El punto de venta fisico no compite con el digital. Se deben
desarrollar estrategias que incentiven la convivencia y la sinergia.
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EN CORTO

Género. Seglin el estu-

dio realizado por CCRy
Netquest, las mujeres
limefas son las que tienen
mayor intencion de compra
online; pasan mas tiempo
en la pagina web y llenan
el carrito de compras. Sin
embargo, quienes concre-
tan mas las compras son
los hombres. A nivel gene-
ral, la variable para que un
consumidor no complete
su compra fue encontrar
un precio muy alto.

Trends “Shopper online y
offline: el consumidor perua-
no entre dos mundos”, orga-
nizado por la Universidad
ESAN.

Enesalinea, refiere que el
ofrecer productos por el ca-
nalonline tiene otros benefi-
cios que se deben potenciar,
como el 24x7,1a confianzaen
la pagina web, la accesibili-
dad a diferentes medios de
pago, entre otros.

“Elonlineyelofflinenode-
ben ser canales que compi-
tan. Los dos deben ayudar a
construirlamarcayaperpe-

¢Se informa online antes deir a

la tienda?
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Intencién
de compra

Comprador

tuarsuexperiencia”, puntua-
liza Oropeza.

Comprasporimpulso
Elestudio tambiénrevel6
queel 73%delos comprado-
res que ya habfan adquirido
unproductoviaonlineincre-
mentaron su ticket de gasto
agregandole dos, tres o més
productos adicionales.
“Esaesunacompraporim-
pulsoyesahidondeel consu-
midoresperaquelamarcale
brinde més informacién so-
bre qué otras opciones tener
encuenta”, dijo Oropeza.

Y considerando que el
80% de los compradores ve
promociones de diferentes
productos luego de realizar
sucompra, el ejecutivo sefia-
la que las marcas no deben
olvidarse de generar, a tra-
vésdelaasesoria, el vinculo
necesario.

Asi, refiere, el estudio re-
velaqueactualmente el 84%
de los compradores online
cambiaron el producto que
tenfan pensado por otro de
menor precio; mientras que
el 70% lo hizo por uno de
mejor calidad.

¢ Qué tendrian que hacer las paginas
web de las tiendas para que los usuarios
compren online?
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PRECISIONES

-
Estudio. Fue realizado a
400 shoppers limeiios

Promotores. El 88% de
compradores muestra satis-
durante seis meses de faccion con su compra, pero
observacion. solo 44% larecomienda.

- -

Categorias. Fueron anali- Call center. Solo el 23%
zadas tiendas por departa- : recibe unallamada del esta-
mentos, mejoramiento del blecimiento para verificar la
hogar y supermercados. conformidad de su pedido.




