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Descripcion del estudio

1

Pag. 3



1.1.- Objetivos &

AR NN e

lab &

YCORREOS

Dimensionar numero de compradores en Espaifa.

Identificar tipologia de compradores segun productos que compran.
Entender las motivaciones y barreras de los usuarios en eCommerce
Entender proceso de compra en eCommerce

Estudiar si compra online complementa compra offline.

Estudiar el rol del Digital Signage en Retail

Entender la influencia de las redes sociales.

Entender el rol de nuevos dispositivos como la tablet y el movil.
Entender los medios de pagos, incluido el NFC

Estudiar y entender al usuario no comprador
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1.2.- Ficha Metodoldgica y Depuracion Datos

Universo:

= Hombres y mujeres residentes en
Espafa con edades comprendidas entre
los 16 y 55 afios.

Error muestral:

= Error muestral con un error maximo
de muestreo para los datos globales es
de = 3,0 % con un nivel de confianza
del 95,5% y p=g=0.5

Ambito Geografico:

= Espana a nivel
Nacional

Muestra obtenida:

= 1053 casos totales

= Levantados con
muestreo Aleatorio, a
partir de la base de
datos de panelistas con
cuotas de sexo y edad.

Trabajo de campo:

= Abril - Mayo 2013

Técnica:

= C.AW.I. Entrevista auto
administrada por ordenador
online a miembros del Panel
Online de Consupermiso.com.

= Duracion media del
Cuestionario fue 12 min.

LN ]
eLocla

CCORREOS

= Cada cuestionario recibido ha sido analizado de manera individualizada para detectar posibles respuestas

dudosas. En concreto se han eliminado los siguientes casos:

* Incoherencia de respuestas

= Tiempo de respuesta demasiado rapido

= Cuestionarios parciales / incompletos

= Respuestas abiertas no validas
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CORREOS

1.3.- Situacion de partida

v'Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de las SI (ONTSI) de 2011:
v"13 millones Internautas espafioles compradores

v'Perfil 25 - 49 afios de edad;
v'Mayoria estudios universitarios y activos laboralmente.

v'Top: Viajes y Transporte Aéreo

v  CMT 2012

v'El gasto 830 € anuales, 6% cada semana; volumen 10.454 millones € (+14% vs 2011)
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eCommerce Overview
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2.1.- Actividades Realizadas en internet

_ Video B

Base = 1053

I |93% (%é

79%

g ]
i

Prensa/ Blogs

Video OL

60%

Video
eCommerce

VIDEo Online.

Compras OL

Compras

e

|

| 40%

TV OL

TV B

Pag. 8 Pregunta: ¢ Qué actividades sueles realizar cuando te conectas a internet?



2. 2.- Dimensionamiento del mercado 'Ob (}

CCoRREOS

Ejercicio de Dimensionamiento

152 M
internautas

100%

44%, Suelen
Comprar
Online
27 Ml (*) Extrapolacién Compradores Vs
Internautas Muestra No Compradores
Base = 1053

(*) Fuente: AIMC 2012

Pag (5*) El ONTSI estimé en 2011, 13,2 millones de internautas compradores. En este estudio se
busca un comprador mas recurrente.



2.3.- Penetracion por genero y edad

YORREOS

449% compradores online

\ 4

Género y edad

4 No Comprador online

M Comprador online

TOTAL Mujer Hombre 16 a 30 31a39 40 a 55



Usos y habitos de compra online

Lo
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3.1.- Categorias compradas !_,,,Ob Q

CCoRREOS

é Articulos de moda

Billetes de avion / tren 59%

é Tecnologia (PC/ Mdvil/ Consolas) 55%

Entradas (Cine/ Teatro/ Conciertos) 54%

éArticulos de 22 mano 50%

Libros / CDs / DVDs 46%

Restaurantes y Comida a Domicilio 39%

é Aplicaciones para mis dispositivos 38%

Peliculas / Videos / Videojuegos / Contenidos 33%

Cursos de formacién online ; 29%
Base = 462

Pag. 12 Pregunta: ¢ Qué productos y/o servicios has comprado a través de internet en el tltimo afio?




3.2.- Tipologias en funcion de las categorias compradas

CORREOS

Se han identificado las siguientes tipologias de consumidores:

Traditional offline

v'Comprador de moda,
libros y CDs (categorias
tipicas offline)

v'Mas mujeres (57%),
de 40 a 55 (41%), con
estudios
primarios/secundarios
(42%) o superiores
(58%).

v'Mayor presencia de
amas de casa (21%).

v'Poco activos en redes
sociales (2,9 redes).

Heavy buyers

(20%)

Technology buyers
(17%)

v'Compradores de
entradas para eventos o
billetes (categorias
tipicas online).

v’Mayor proporcion de
mujeres (64%) y gente
mayor (45%), con
estudios superiores
(54%) y actualmente
activas laboralmente
(64%).

v'Actividad promedio en
redes sociales (usa 3,0
redes en promedio).

v' Es el comprador méas
activo. Compra en
TODAS las categorias
por encima el promedio.

v' Mas hombres (60%)
de 16 a 30 (37%), con
estudios
primarios/secundarios
(51%) o superiores
(49%) y en su mayoria
actualmente trabajando
(73%)

v/ Muy activos en redes
sociales (4,9 redes).

v'La mas alta frecuencia
de compra.

v'Compradores de
tecnologia (ordenadores,
consolas, moéviles) y
apps

v'Mas hombres (65%)
16 a 30 (39%), con
estudios mayormente
primarios/secundarios
(60%)
v'Mayor presencia de
parados (29%)

v'Bastante activos en
redes sociales (3,8
redes).

v'El gasto promedio por
compra mas alto
(85€ vs 63€).

Pag. 13

Base = 462



3.3.- Detalle de categorias por tipologias

Total Muestra

Tecnologia (PC/ Mévil/
Consolas)

Aplicaciones para mis

55%

38%

dispositivos | i
Articulos de 22 mano :| 50%
Articulos de moda -:| 65%
Libros / CDs / DVDs -j 46%
Entradggsfi:\ri(/):')eatro/ -:| 54%
Billetes de avion / tren :| 59%

Restaurantes y Comida a
Domicilio
Cursos de formacion

online

Peliculas / Videos /
Videojuegos /...

Categorias mencionadas = 4,6

Base = 462

39%

| 29%

| 33%

Pag. 14

Traditional offline

Tecnologia (PC/ Movil/
Consolas)

Aplicaciones para mis
dispositivos

Articulos de 22 mano

43%

40%

Articulos de moda

Libros / CDs / DVDs

70%

51%

Entradas (Cine/ Teatro/
Conciertos)

Billetes de avidn / tren

Restaurantes y Comida
a Domicilio
Cursos de formacién
online
Peliculas / Videos /
Videojuegos /...

12%

45%

23%

18%

22%

Categorias mencionadas = 3,3

v M

CORREOS

Tecnologia (PC/

Movil/ Consolas)
Aplicaciones para mis

dispositivos

Articulos de 22 mano
Articulos de moda

Libros / CDs / DVDs

35%

18%

24%

56%

29%

Entradas (Cine/

Teatro/ Conciertos)
Billetes de avidn /

tren
Restaurantesy

Comida a Domicilio

100%

84%

45%

Cursos de formacion

online

Peliculas / Videos /

Videojuegos /...

20%

12%

Base =119

Pregunta: ¢ Qué productos y/o servicios has comprado a través de internet en el tltimo afio?



3.3.- Detalle de categorias por tipologias

Total Muestra

Heavy buyers
(20%)

Tecnologia (PC/ ] o
Movil/ Consolas) - 5%

Aplicaciones para .
mis dispositivos 3%

Articulos de 22
o)
- . 50%

Articulos de moda 65%

Libros / CDs / DVDs 46%

£ :
ntradas (Cine/ 4w

Teatro/ Conciertos)

BiIIetes:[Ii:Ieenavién/ —

Comidaaomiciio | | 3%
forrrfggisgr? :sline _j 29%

Mideapiegos 1 33%

Categorias mencionadas = 4,6

Base = 462

Pag. 15

Tecnologia (PC/

0,
Movil/ Consolas) (5
Aplicaciones para mis
PlIEHREs | 79%
dispositivos
Articulos de 22 mano 84%
Articulos de moda 75%
Libros / CDs / DVDs 84%
Entradas (Cine/ )
Teatro/ Conciertos) A
Billetes de avion
/ 88%
tren
Restaurantes y o
Comida a Domicilio i
Cursos de formacion
. 49%
online
Peliculas / Videos / .
Videojuegos /... A

v'Categorias mencionadas = 8,0

v’ Destaca significativamente en
todas las categorias.
v’ Principalmente: Entradas,
Peliculas, Billetes, Moda,
Tecnologia, Aplicaciones, etc.

CORREOS

Technology buyers
(17%)

Tecnologia (PC/ Movil/
Consolas)

Aplicaciones para mis
dispositivos

Articulos de 22 mano

80%
77%
73%

Articulos de moda

Libros / CDs / DVDs

Entradas (Cine/
Teatro/ Conciertos)

Billetes de avion / tren

Restaurantes y Comida
a Domicilio

. 57%
| 14%
. 35%
| 24%
. 23%

Cursos de formacion
online

43%

Base =92  peliculas / Videos /

Videojuegos /...

| 22%

v’ Categorias mencionadas = 4,5

v Tecnologia ( PC, Mdviles,
Consolas)
v’ Aplicaciones para sus
dispositivos.

v'Cursos de formacién online

Base = 80

Pregunta: ¢ Qué productos y/o servicios has comprado a través de internet en el tltimo afio?



3.4.- Perfil demografico de las tipologias

Total Muestra

m40a 55
B Hombre [ 58

m31a39 27%

. 51%
Mujer 16230  34%

Edad media = 36 afos

M Ama de
Casa

47%

M Superiores
M Parado

Empleado/

54% Auténomo

Base = 462

Pag. 16

16%

21%

63%

Traditional offline

43% sl m31aig

mHombre

16a 30

Mujer
64%

57%

36 afios
21% mAma de Casa
0
W Superiores 42%
21% W Parado
12/ Empleado/A
58% 58% utonoma
Base = 171

LN ]
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Mujer

W Superiores

12/22

ma0as5

m31la39

35% 35%
16830

38 afos

mAma de Casa

W Parado

Empleado/A
64% uténomao

46%

Base =119

Pregunta: ¢ Qué productos y/o servicios has comprado a través de internet en el ultimo afio?



3.4.- Perfil demografico de las tipologias 'Ob £

‘@CORRGOS

Heavy buyers Technology buyers

(20%) (17%)
Pt
u Hnmbr

Mujer

Total Muestra

ma40as5 [ )
B Hombre [ 58
m31a39 Y

51%

M“jeré 16230  34% :

m40a55 m40a55

mHombre

ELS m31a39 28% m31la3g

Mujer

40% 16330 35% 39% 16230

37%

Edad media = 36 afios 34 afos

mAma de Casa
B Ama de Casa
16% W Superiores 41%
o W Superiores
M Superiores 7% 21% W Parado
M Parado
73% LT 60% 63% Empleado/A
utanomao
12/28 49%
Empleado/A
63%
54% utébnomo
12/ 2¢° !
é Base = 462 ‘ Base = 80
Base = 92

Pag. 17 Pregunta: ¢ Qué productos y/o servicios has comprado a través de internet en el ultimo afio?
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CCoRREOS

3.5.-eCommerce en Redes Sociales

¢En qué red?

¢Has comprado en Facebook |, o

una red social?

87%

Base: 781

™~

No sabia que se podia
comprar en redes sociales

No he encontrado un
producto/servicio atractivo

No me da confianza
comprar en redes sociales

Estudio Redes Sociales
No es el lugar para comprar IAB Enero 2013

La red social no compraria a
través de Internet

Pag. 18



3.5.- Actividad en Redes Sociales de las tipologias

Total Muestra

Traditional offline

P(ORREOS
Facebook 90%
Youtube
Google+
Twitter
Tuenti
Linkedin F 29%
Badoo 12% RRSS
Instagram 6% mencionadas = 3,0
Myspace 6%
Hi5 6%
Flickr 3%
Pinterest | 2%
Tumblr | 2%
Foursquare 2%
Otras 5%
Ninguna de las... I 3%

Facebook | | 90% Facebook 87%
Youtube | | 49% Youtube 39%
Google+ L as% Google+ 38%
Twitter _: 45% Twitter 38%
Tuenti _: 33% Tuenti 29%
Linkedin _: 25% Linkedin 20%
Badoo | = 17% Badoo 11%
Instagram 1% Instagram 8%
Myspace 1 10% Myspace 0 4%
Hi5 || 10% Hi5 & 7%
Flickr _] 6% Flickr 4% _RRSS
Pinterest -j - menci;zijs:3,5 B 4% mencionadas = 2,9
Tumblr || 3% Tumblr | 2%
Foursquare _J 2% Foursquare 1%
Otras '] 6% | Otras _] 8%
Ninguna de las...|I 4% Ninguna de las... i 5%
B_ase =462 Base =171
Pag. 19 Pregunta: ¢En qué redes sociales estas dado de alta o tienes un perfil?

Base =119



3.5.- Actividad en Redes Sociales de las tipologias

ORREOS
Technology buyers
Total Muestra Heagoe/t’)yers (17%)
Facebook |1 90% Facebook 95% Facebook 91%
Youtube |1 49% Youtube 73% Youtube | - 57%
Google+ | | 48% Google+ 67% Google+ | | 51%
Twitter |1 45% Twitter 61% Twitter |  51%
.Tuen.ti | 33% Tuenti 39% Tuenti | - 37%
L“:BI;Z(:)IE _jjlios/;% Linkedin 3:1% Linkedin |1 20%
Instagram :j 12% Inst:afaon: 2257; Badoo . | 027%
Myspace |1 10% g Instagram _j 14%
His | 10% Myspace 23% Myspace | | 15%
Flicke |1 6% HIS m16% Hi5 |1 14%
Pinterest [ 4% Flickr 15% Flickr |1 5%
Tumblr || 3% Pinterest 10% Pinterest | 3%
Foursquare | 2% Tumblr 9% Tumblr | 1%
Otras :] 6% Foursquare 5% Foursquare 1 1%
Ninguna de Ias..._] 4% Otras ; 3% Otras 'j 6%
. Ninguna de las... | 4% Ninguna de Ias...:] 59
mencionadas = 3,5 _ RRSS RRSS
mencionadas = 4,9 mencionadas = 3.8
Base = 462 Base = 92 Base = 80

Pag. 20 Pregunta: ¢En qué redes sociales estas dado de alta o tienes un perfil?



3.6.- Frecuencia y gasto promedio

Total Muestra

r‘) f.) porzemana

@ mUnavezala

semana

M Una vez cada

15 dias

Una vez al mes

W \arias veces

S

Menos de una

vezal mes

Mas de 150
EUros

HEntre 101y
150 euros

Euros

MEntre 25 y 50

EUros

Menosde 25

EUros

Pag. 21

M Entre 51 y 100

Media=2,1
veres/mes

11%

Media =63€ fcompra

22%
cada
semana

52%

cada 2-4

emanas

2%
252100 €

Traditional offline

11%
cada

W Varias veces
porsemana

mUnavezals
SEMmana

58%

W Una vez cada

15 dias 36%

Unavez al mes

Menosde una
vezal mes
Media=1,6
veces/mes
Mas de 150
Euros

HEntre 101y
150 euros

M Entre 51 y 100
EUros

M Entre 25y 50
EUros

Menosde 25
EUros

13%
Media =56€ fcompra

Pregunta: ¢ Con qué frecuencia realizas compras por internet?

semana /

CORREOS

W \Varias veces
15%
por semana cada
semana
mUnavezala -
semana

W Una vez cada
15 dias

Una vez al mes

Menosde una

vezal mes
Media=19
veces/mes
Mas de 150
Euros

HEntre 101y
150 euros

MEntre 51 v 100
EUros

HEntre 25 y 50
EUros

Menosde 25
EUros

11%
Media =60€ fcompra

De manera aproximada, ¢ cuanto sueles gastar cada vez que compras por internet?



3.6.- Frecuencia y gasto promedio

Total Muestra

W \arias veces 220
o) parsemana cada

semana
wUnavezala }

EEMana
52%
M Una vez cada cada 1-2
15 dias semanas

Una vez al mes

Menos de una

vezal mes
Media=2,1
veres/mes
Mas de 150
EUros

HEntre 101y
150 euros

M Entre 51 y 100

guros 72%
25a 100 €

MEntre 25 y 50

euros

Menosde 25

guros

11%
Media =63€ fcompra

Pag. 22

W Varias veces

W Una vez cada

Heavy buyers

(20%)

porzemana

47%
cada
mUnavezals SETER
sEmana

15 dias

47%
cada 2-4

Unavez al mes

27% semanas
Menosde una
vezal mes
Media=3,2
veces/mes
Mas de 150 7%
Euros

HEntre 101y
150 euros

M Entre 51 y 100
EUros

75%
B Entre 25y 50 25a 100 €
BUros
Menosde 25
EUros

5%
Media =61€ fcompra

Pregunta: ¢ Con qué frecuencia realizas compras por internet?

CORREOS

Technology
buyers
(17%)
W Varias veces 24%
cada

por zemana

. semana

mUnavezala
sEmana

W Una vez cada
15 dias 25%

Una vez al mes

33%
menos ‘
Menosde una 11 s
vezal mes
Media=2,1
veres/mes
Mas de 150
EUros 10% 20%

HEntre 101y
150 euros

MEntre 51 v 100
EUros

HEntre 25 y 50
EUros

Menosde 25
EUros

13%
Media =85€ /compra

De manera aproximada, ¢ cuanto sueles gastar cada vez que compras por internet?
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El proceso de compra

Pag. 23



4.1.- DOnde busca el comprador online Y HRREOS

63% Trafico directo a web

SEO, SEM, Display

Estrategias

48% Buscad_or__es

Estrategias

{

32% Intermediarios y Agregadores Ofertas

Estrategias

!

10U
‘ Tube

29% Reputacion online

Estrategias

{

Pég. 24 Pregunta: A la hora de buscar productos para comprar por internet, ¢donde sueles buscar? Base = 462



4.2.- Fuentes de informacion Y ORREOS

Fuentes de informacion

Amigos/ Conocidos/ Familiares [ I 75%
El contenido del site de las
' ! ! | 6%
marcas

Blogs y foros de opinién 63%

La Publicidad 54%

Redes Sociales : 49%

Aplicaciones moviles 32%

Famosos 20%

Base = 462
Pregunta: Y antes de comprar un producto online ¢cudles fuentes de informacién tienes en cuenta?
Pag. 25 ¢Cudles son los elementos que han podido influir a que compres un producto online?



YORREOS

Drivers y barreras de compra

Pag. 26
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5.1.- Motivadores de la compra online

comodidad

...por practicidad y comodidad

94%  oportunidad

...porque hay ofertas que s6lo encuentro en internet

...porque es mas barato

82% precio

...porque mientras navegaba encontré algo de mi interés

o 79% impulso

I e ey (71%  fidelidad

67% offline

...porque la tienda fisica no esta cerca o esta cerrada

8 3133 333

48% viral

...por recomendacion de amigos / conocidos

Base = 462

Pag. 27 Pregunta: Indica tu nivel de acuerdo o desacuerdo con las siguientes frases:

Realizo compras por internet ...
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5.2.- Motivadores de la compra online por tipologias COORREOS

)
[ oy o =

...porque mientras navegaba encontré algo de mi interés / 72% 78%

...porque confio en estas webs p 70% 64%

...porque la tienda fisica no esta cerca o esta cerrada 67% 67%

o
—
T

...por recomendacion de amigos / conocidos 38% 50% viral

Base = 462
Pag. 28 Pregunta: Indica tu nivel de acuerdo o desacuerdo con las siguientes frases:

Realizo compras por internet ...
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5.2.- Motivadores de la compra online por tipologias CCORREOS

Heavy
buyers

Technology

Total

buyers

96% comodidad 96% comodidad

‘ ...por practicidad y comodidad 949,

A\

‘ ...porque hay ofertas que sélo encuentro en internet

94% S oportunidad 9204

A\

...porque es mas barato 82% Ly L0 precio 0 precio

LE#

...porque mientras navegaba encontré algo de mi interés 548 impulso {1}/ | impulso

...porque confio en estas webs
o

...porque la tienda fisica no esta cerca o esta cerrada

79%

A\

N fidelidad 7| fidelidad

.

71%

67% 72% offline 63%

...por recomendacion de amigos / conocidos

48% 66% Rl 44%

Base = 462
Pag. 29 Pregunta: Indica tu nivel de acuerdo o desacuerdo con las siguientes frases:

Realizo compras por internet ...



5.3.- Aspectos valorados de un eCommerce YORREOS

Ranking de valor eCommerce

Que tenga los mejores precios \ 8,9 p recio
Que inspire confianza | 7,9 f|de||dad
Que no cobren los gastos de envio | 74 p reCiO
Que sea fécil hacer devoluciones y reclamaciones \ 69 |
Que el pago sea facil y répido - \ 6,8

Que sea facil encontrar/ubicar las cosas y hacer la

61 L comodidad

compra
Que tengan catdlogos de productos actualizados \ 5,6
Que sea facil hacer el seguimiento del pedido \ 5,4 _
Que sus ofertas no sean muy limitadas en el tiempo 4,8 Opo rtu N |da d
Que incluya foros de opiniones y comentarios de :| 43 .
experiencias de otros usuarios ’ Vira I

Que tengan posibilidad de entrega el mismo dia de la :| a1
compra. Sin esperas ’

Que sea muy especializada (no generalista) 3,6

Pregunta: De los siguientes aspectos que se listan a continuacion sobre un e-commerce o tienda online, por favor, ordénalos de mas a menos

importante. El entrevistado ha ordenado los 12 atributos medidos por orden de importancia. Para calcular el ranking, se toma en consideracion una
ponderacién que otorga 12 puntos al atributo mencionado en 1er lugar, 11 puntos al 2° lugar, 10 puntos al 3° y asi sucesivamente hasta ponderar

con 1 puntoPa?i'gtrﬁ)Qlto mencionado en 12° lugar. Base = 462



5.4.- Repeticion y Abandono

Drivers de repeticion

[ e |

7

' Descuentos/ promociones 53% )
Confianza que inspira 51%
\ Calidad de los productos 48% Y.
Medios de pago 44% )
Plazos de entrega 42%
' Devolucionesy cambios 34% J

Disefio de la pagina web
Foro de consumidores

Otras razones

Pag. 31

Pregunta:

¢Por qué tienes ese nivel de satisfaccion?

CCoRREOS

Drivers de Abandono
Nada me interesa 55% ‘

\

A\
a Por los precios 23% N

Politica de devoluciones 21%
\ No me inspira confianza 20% )
4 Plazos de entrega o 17% N\
Malos Descuentos / promociones 17%

Calidad de los productos 15%
\ Lo que me llegd no era lo que... 13% j

Medios de pago ofrecidos 12%
No tienen foro 7%

Disefio de la web/ complicado 5%

¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con tu web de compra habitual?

¢Por qué has comprado (MAS DE UNA / SOLO UNA) vez?

Base = 462



Acceso al eCommerce

',

H

1

L
k |

Pag. 32



6.1.- Ultimas 10 compras por dispositivo @CORREOS

Traditional

Heavv buvers Technology offline
Total Muestra ‘gﬂ ;_.r buyers
% (17%)
T2% 759
84% 85%
93%
—14% L - 13%
Tablet 5ag B : g | 6% 6% _
Conectada e m m B E—
Base= 462 Base=92 Base =820 Base=171 Base= 1149
Pag. 33 Pregunta: De las ultimas 10 compras que has realizado por internet, ¢ cuantas has realizado

desde tu ordenador, movil, tableta o televisién conectada a internet (SmartTVs /Consola)



6.1.- Ultimas 10 compras por dispositivo Y HRREOS

Traditional

offline Heavy buyers Teghnology
(20%) uyers
(17%)

85-93% 20-24%

Pag. 34 Pregunta: De las ultimas 10 compras que has realizado por internet, ¢ cuantas has realizado
desde tu ordenador, movil, tableta o televisién conectada a internet (SmartTVs /Consola)



iab

6.2.- Ultimas 10 compras: App vs Web I CORREOS

Navegador
Web

75%

Il O siore

Base = 175 individuos que han
realizado alguna compra en
dispositivo movil

Pag. 35 Pregunta: De las ultimas 10 compras que has realizado por internet, ¢ cuantas has realizado
desde un aplicacion (una app) o desde la web?



6.3.- El papel de los dispositivos en el proceso de compra &,
LRREOS

Exploro webs Descarga Apps

Realizo Compras Compro via Apps

Comparo Productos y Precios Seguimiento pedidos

Compro Mdusica y Video Consulto info para luego comprar en PC

Busco Info compra (plazos, pagos, etc) Reservo para luego comprar en PC
Compro Videojuegos Leo foros, blogs y RRSS

Escribo en foros, blogs y RRSS

Base = 175 individuos que han realizado alguna compra en dispositivo movil

Pag.36  Pregunta: éCon qué dispositivo realizas habitualmente cada una de las siguientes actividades?



Medios de pago

PepPel]

Pag. 37



7.1.- Conocimiento y uso de los modos de pago ‘Ob Q

CCoRREOS

Prefieren

Tranzferencia
bancana; 5%

- Loconocen
Tofcasdecregojdesito | ww |

Pav Pal Contra reembolso
Chue 1384

Transferencia bancaria PayPal 50%

Contra reembolso

Financiacion

Operador de
telefonia movil

Base = 462

Pregunta: De las siguientes formas de pago online, ¢{cudles conoces?
Pag. 38 Y, écudles has utilizado? / Y, ¢ Cudl de ellas prefieres?



7.2.- Pagos NFC (Mobile) !,,,Ob h

CCoRREOS

Si no ha usado=> Intencidon de utilizarlo

W Seguro lo utilizaria
41%
1 Probablemente lo utilizaria
'No
[INo sé si lo utilizaria o no
97% —
37%
[l Probablemente NO lo utilizaria
mSi
11%
5% [ Seguro que NO lo utilizaria
Base = 446
3%
Conocimiento Uso : .
S Faltan terminales NFC entre usuarios

Faltan servicios NFC de empresas

Pag. 39 Pregunta: ¢Conoces o habias escuchado hablar de esta forma de pago?



7.2.- Pagos NFC (Mobile)

Motivaciones para el Uso de N

Barreras para no usar NFC

Por comodidad‘ 56% 4 Desconfianza / No segua _ 35%
7\
Parece seguro 18% |
i No |
olo con?zco‘/ no se como - S
Por sencillez 14% \_ unciona Y,
Por rapidez 6% / Tendria que informarma\
s o
i probarlo
Si fuera facil 4% T
i No me gusta . 10%
1% J

Tendria que informarme / probarlo

-

No lo conozco / no se como funciona 1% Razones tecnoldgicas (internet, .
i tipo movil) >%
Razones tecnoldgicas (internet, tipo . |
movil) d
z - Ak Otros - 11%
Qué pasa si pierdes/roban el mévil | 1% °
Otros 12%
| NS/NC F 10%
NS/NC 2%
- Base = 205 Base = 241

Pég. 40 Pregunta: ¢Lo has utilizado? / ¢ Cudl seria tu intencion de utilizarlo?



YORREOS

Integracion On - Off

Pag. 41



8.1.- Compra online vs Offline: categoria Moda L. L&
P(ORREOS

... compro MAS articulos de moda por internet que hace afio y medio

... compro la MISMA cantidad de articulos de moda por internet que hace afio y medio 35%

16%
Base = 300

ACTUALMENTE

... compro MENOS articulos de moda por internet que hace afo y medio

Porque se encuentran mejores precios

Porque ahora hay mas tiendas disponibles

Otras razones

Base =- 147

Pregunta: Nos has dicho que has comprado Moda en internet . ¢ Con cual de estas frases estds mas de acuerdo?
Pag. 42 &Y por qué dirias que actualmente compras mas articulos de moda que hace afio y medio?



8.2.- Innovacion digital en tiendas fisicas

z

A LAS TIENDAS FISICAS...

... les falta innovacion digital. Darme mas opciones de interactuar

... tienen el nivel apropiado de innovacion.
Me dan opciones suficientes para interactuar

... sobrepasan el nivel apropiado de innovacion digital.

Tengo demasiadas opciones para interactuar

Pag. 43 Pregunta: ¢ Con cudl de las siguientes frases estds mds de acuerdo?

CCoRREOS

Base = 462



LN ]
eLocla

CCORREOS

8.3.- Intencidon de compra en Digital Sighage

M Seguro compraria

Probablemente compraria

M No sé si compraria o no

B Probablemente no compraria

M Seguro que no compraria

Intencidn de uso Intencidon de
en exterior uso en tienda llena

Base = 462
Pregunta: En la actualidad, muchos carteles digitales exteriores permiten la interaccion con el individuo

écomprarias un producto desde un cartel exterior digital? /

Pag. 44

Y si estuvieras en una tienda, hay mucha gente y no te atienden?



YORREOS

Los No compradores

Pag. 45



9.1.- Perfil demografico del No comprador E,Ob h

Género

Hombre 50%

B Mujer

Superiores 399,

m Primarios/Secundarios

M Sin estudios

Pag. 46

CCORREOS
40a 55 43% e
®31a39
m16a30
Ocupacion |
23%
Ama de Casa

[l Retirado/Parado

o

Base = 591 No compradores

M Empleado/Autéonomo




9.2.- Barreras ala compraonline

ORREOS
No puedo probarme los articulos 49% Comodidad
Miedo de dar los datos de mi tarjeta /)
No me da confianza —/  Confianza
No me fio de los plazos de entrega _
No veo ninguna ventaja en la oferta N
=— Precios
No veo ninguna ventaja en precios )
Lo he probado y he tenido problemas Confianza

No compro nada online por sistema

Otras

Base = 591

Pag. 47 Pregunta: De las siguientes razones, ¢cuales son las mas importantes por las que no compras en internet?



CCoRREOS

' \-l
12% Billetes de avidn / tren 48%
[-1Seguro que si \ /
a2 Entradas | 36%
Articulos de moda 34%
3 30%
[1 Probablemente si
Tecnologia 30%
Qrticulos de 22 mary 30%
[-1 Quizas si, quizas no .
Q = Libros / CDs / DVDs 22%
37% Restaurante§ y Fomida a A
Domicilio
[4 Probablemente no Cursos de formacién online
Peliculas / Videos /
Videojuegos
o)
12% Aplicaciones para mis
4 Seguro que no dispositivos
8%
Otros 7%
Base =591
Base =248
Pég. 48 Pregunta: En los proximos 12 meses, écrees que comprards algin producto o servicio por internet?

¢Qué productos y/o servicios crees que comprardas a través de internet?



YORREOS

Conclusiones

Pag. 49



Dimensionar numero de compradores en Espana

“(oORREOS
4490 de los internautas espafioles
entre 16 y 55 anos compran online recurrentemente
11,8 Mill de
internautas
... en el ultimo ano han comprado...
Billetes Libros/ CDs Aplicaciones Videos/Peliculas

' e
_i S .
o 2
o
BT et

PN

W‘& (3]
. N\ VIDEIS Y RLCLAS

65% 59% 55% 54% 46% 38% 33%




e
eLocla

Identificar tipologia de compradores segin productos que compran

B ORREDS
Moda Billetes Tecnologia Entradas Libros / CDs Aplicaciones Videos/Peliculas
5’4“ P, < ﬁ
kv v e
]\ Lo £ ' ; / ' VIDEDS Y PRLICULAS
65% 59% 55% 54% 46% 38% 33%

Tipologias

Traditional offline Technology
buyers
17%
37% '

Heavy buyers




Identificar tipologia de compradores segin productos que compran

Traditional offline category buyers

v'Comprador de moda, libros y CDs (categorias
tipicas offline)

v'Mas mujeres (57%), de 40 a 55 (41%), con estudios

Heavy buyers 20%

v  Es el mas activo. Destaca por comprar en TODAS
las categorias por encima del promedio.

v/ Mas hombres (60%) de 16 a 30 (37%), con
estudios primarios (51%) o superiores (49%) y en su
mayoria trabajando (73%)

v/ Muy activos en redes sociales (4,9 redes).

v'La frecuencia de compra mas alta.

Technology buyers 17%

v'Compradores de tecnologia (ordenadores, consolas,
moviles) y aplicaciones para sus dispositivos moviles.

v'Mas hombres (65%), de 16 a 30 (39%), con estudios
mayormente primarios/secundarios (60%)

v'Mayor presencia de parados (29%)

v'Bastante activos en redes sociales (3,8 redes).

v'El gasto medio por compra mas alto (sse vs 63¢). 17%

eLocia

CORREOS



Entender las motivaciones y barreras de los usuarios bb eLocia

@
(ODRREOS
Ranking de valor eCommerce
Que tenga losmejoresprecios | | 89 precio
Que inspire confianza | A flde"dad
Que no cobren losgastosde envio | | 7,4 : 5
comodidad
Que sea facil hacer devolucionesy reclamaciones | | 6,9
Que el pago seaficil yrapido | | 6,8
Que sea facil encontrar/ubicar lascosasy hacerla 6,1
compra ;4
Que tengan catilogos de productos actualizados T i | 5,6 opo rtunidad
F n .
...por practicidad y comodidad 949% coOmodidad
..porque hay ofertas que sélo encuentro en mternet 949, oportun|dad
.
‘ ..porque es mas barato 829% precio
I o 179% impulso
—

| ..porqueconfioenestaswebs JRREELTINRIEEIEEE

...porque la tienda fisica no esta cerca o esta cerrada 67% offline




Entender las motivaciones y barreras de los usuarios

Por los precios
-

=

76%

‘Descuentos/ promociones 53%
Confianza que inspira 51%
8 Calidad de los productos 48%
=
Medios de pago 44%
Plazos de entrega 42%
' Devolucionesy cambios 34%
Disenode |a pagina web 24%
Foro de consumidores 17%
Otrasrazones 1%

eLe

CCoRREOS

Drivers de Abandono

<

Nada mas de interes _ 55%
\
! Por los precios 23% N
Politica de devoluciones 21%
No me inspira confianza 20% i
Plazos de entrega 17% ;
Malos Descuentos/ promociones 17%
Calidad de los productos 15%
__Loqueme llegéno eraloque... 7] 13% J
Medios de pago ofrecidos 12%
No tienen foro 7%
Disefio de la web/ complicado 5%



Complementariedad on-off A
(ORREOS

@Compra mas MODA por internet que hace un ano
Q Pide mas innovacion digital a las tiendas

Compraria por Digital Signage en una tienda llena

‘ iioi ’ Compraria por Digital Signage en exterior



Entender proceso de compra E,Ob h

YORREOS

63% Trafico directo a web

Estrategias

48% Buscadores

Estrategias PRl biord Adl it}

29% Reputacion online

Estrategias




eLe

CCoRREOS

29% Reputacion online

¢Hascomprado en '
unared social? _, Estrategias
SE=——,
14%
Facebook
No; /. Youtube
ok Googles

\ Twitter

No sabia que se podia Tuenti : 353% Tl
comprar en redes sociales -]
B mx e——
No he encontrado un —
producto/senicio atractivo Bﬂdﬂ'ﬂ :l 173
No me daconfianza Instagram |1 12% Heavy buyers “
comprar en redes sociales i - — (20%)
Estudio RedesSociales Myspace [0 10%
No esel lugar para comprar IAB Ene]’o 2013 . N f 17
Hi5 [0 10% Technology buyers 38
] 17%,
La red social no comprariaa Fll[ kr ] 6% ( )
travésde Internet —
Pinterest || 4%
Tumblr || 3%

Foursquare | 2%
Otras [1 6%
Minguna de las... | 4%




Entender el rol de nuevos dispositivos

PC 84%

Technology |
buyers
(17%)

Movil 9% Tablet TV Conectada

\

5% 2%

~—

20-24%



Entender el rol de nuevos dispositivos

CORREOS

Exploro webs Descarga Apps
Realizo Compras Compro via Apps

Comparo Productos y Precios Seguimiento pedidos

Compro Musicay Video Consulto info para luego comprar en PC
Busco Info compra (plazos, pagos, etc) Reservo para luego comprar en PC
Compro Videojuegos Leo foros, blogs y RRSS

Escribo en foros, blogs y RRSS



Entenderlos medios de pagos

Medios de pago conocidos

Pepirel]

Tarjetas

89%

Pay Pal

89%

TRANSFERENCIA
BANCARIA

CORREOS

Transferencia

76%

I . . |

IpayRall

REEMBOLSO

Financiacion

Tarjetas

29%

Pay Pal

50%

TRANSFERENCIA
BANCARIA

Contra
Reembolso

71%

Financiacion

24%

Transferencia

6%

REEMBOLSO

Financiacion

Contra Reembolso

13%

Financiacion

0%



Entenderlos medios de pagos: NFC oy ﬁ

YORREOS

Lo conoce

Faltan terminales NFC entre usuarios

\\30) Faltan servicios NFC de empresas
- 3% | Lousa

4 Desconfianza [/ r‘-.I{:nseg;u:f:TI

For comodidad

- - Noloconczco f no secomo
Parece seguro - \_ phers y,

' . .
Porsencillez Tendnaquemfurmarme\?'
probarlo
Por rapidez
5 J Mo me gusta

\ J




LN ]
eLocla

CCORREOS

Usuarios No compradores

No puedo probarme los articulos
Miedo de dar los datos de mi tarjeta
No me da confianza

No me fio de los plazos de entrega

No veo ninguna ventaja en la oferta

No veo ninguna ventaja en precios
Lo he probado y he tenido problemas
No compro nada online por sistema

Oiras




iab

YORREOS

Categorias que atraen nuevos compradores

42% de los NO

compradores cree que Si
comprara online en los
proximos 12 meses

Entradas Billetes Tecnologia Libros / CDs Aplicaciones

34% . |
H % -

48%

9%

-




eLoGlda

MarkeTIinc 4 ecommerce
. . 200

CCORREOS

comunicacion@iabspain.net
marketintelligence@elogia.net
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