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Capitulo 1

Five Week: Como el
Black Friday se extiende
a toda una semana
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(> Tradicionalmente, el Black Friday ha ido creciendo desde sus inicios, desde
abarcar un solo dia a ampliarse. La extension natural de este viernes negro se
ha ido ampliando, primero con el jueves negro, que en verdad es Accién de
Gracias, festividad que agrupa a familias pero que también se aprovecha para
las compras. Pero la semana también se prolonga con un sabado y domingo
negro. Estos son los dos dias posteriores al Black Friday y también ocupan su
espacio, ya que los consumidores pueden asistir con mas calma a hacer sus
compras que el viernes, por lo que se incluye también como prolongacion.
Por ultimo, tenemos el lunes, que se ha erigido como Black Monday, es decir,
un nuevo dia para consumir, pero se ha reservado para ofertas tecnoldgicas,
aungue se acaba también consumiendo restos de las ofertas de los dias previos.

Por ello, los comerciantes y minoristas han ido extendiendo sus promocionesy
dias especiales, por lo que ya se habla claramente de la semana negra, la Five
WeeK o el Cyber Five!, que empieza el dia de jueves de Accion de Gracias y llega
al lunes Black Monday.

Pero, la cosa no acaba ahi, y el comercio ha ido extendiendo el periodo para
poder hacer comparaciones interanuales mas amplias, de forma que la otra
forma de medir esta temporada es una que abarca desde el 1 de noviembre
hasta el 31 de diciembre. Asi incluye tanto posibles promociones previas como
toda la campafia de Navidad, con un punto algido en la entrega de regalos
entre el 24 y 25 de diciembre.

Ahora que ya tenemos una vision de los diferentes intervalos de dias, vamos a
analizar lo que ha ocurrido en el afio 2023 y las predicciones que se presentan
para este 2024, que sera desde el lunes 25 de noviembre hasta el lunes 2 de
diciembre, con un Black Friday fijado en el viernes 29 de noviembre.

1 Los cinco dias festivos adoptan todo tipo de nombre, al que podemos afiadir Cyber Week, Friday Week y otras
combinaciones, haciendo siempre referencia a ese intervalo de dias.
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Capitulo 2

La Estrategia de los
Grandes Distribuidores:
Descuentos Antes

del Black Friday

Si bien los cémputos de comerciantes y minoristas llegan a incluir el 1 de
noviembre, hay algunos que se escapan de estas fechas y empiezan la fiesta
de los descuentos en octubre. Asi, por ejemplo, cabe destacar el Prime Day,
que empieza desde mediados de octubre. En el 2024 ya se fijaron los dias 8
y 9 de octubre para el afio 2024. Asi lo ha anunciado Amazon, aunque €so si,
este evento esta dirigido exclusivamente para miembros Prime, pero en su
publicidad animan a otros consumidores a apuntarse a ser miembros para
conseguir estas ofertas, con importantes descuentos para jévenes. Durante
este evento, Amazon ofrece grandes descuentos y promociones en una amplia
variedad de productos, desde electronica y moda hasta hogary juguetes.

Como es légico, no solamente se le ha ocurrido a Amazon tener su propio dia
adelantado para conseguir mas ventas, y otros grandes distribuidores on-line
se han sumado a sus dias propios, eso si, siempre previos al Black Friday, con
lemas tan llamativos como “Adelantate al Black Friday”, como hace el Corte
Inglés en Espafia.

Algunos de estos se apartan incluso de la campafia previa al Black Friday y
hacen dias especiales a lo largo del afio, como el Red Night del distribuidor de
electrénica MediaMarkt, que durante la noche del 13 de marzo de 2013 ofrecio
descuentos significativos en una amplia gama de productos tecnolégicos y
electrodomésticos.

Todos estos grandes distribuidores se suman igualmente a toda la campafia de
la semana negra con importantes descuentos.
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El primer anélisis que podemos hacer es sobre el Cyber Five del 2023, que
supero las expectativas de afios anteriores. Segln el exhaustivo informe de
Adobe’ sobre las ventas on-line, en las que incluye Adobe Analytics, las ventas
totales durante la Cyber Week ascendieron a la impresionante cifra de 38.000
millones de dodlares, o que representa un incremento interanual del 7,8%.
Otras fuentes de distribucion, como Salesforce® o la NRF* también informaron
de ventasy compradores récord.

CYBER 5 ECOMMERCE SALES BY DAY

Fuente:
Digitalcommerce360.com

$12.4

$12.2

Black Friday Cyber Monday Cyber 5 /Cyber Week*

2022 Adobe I 2023 Adobe I 2022 Salesforce Il 2023 Salesforce

2 Adobe Analytics obtiene sus datos para los informes del Black Friday a partir de una vasta cantidad de transacciones en
linea. Analizan mas de un billon de visitas a sitios web de minoristas en EE.UU., cubriendo 100 millones de SKU (unidades
de mantenimiento de existencias) y 18 categorias de productos.

3 Salesforce obtiene sus datos para los informes del Black Friday a partir de varias fuentes integradas en su plataforma
Salesforce Customer 360, donde se analizan el comportamiento de mas de 1.5 mil millones de compradores en
todo el mundo.

4 NFR se refiere a la National Retail Federation, la asociacién comercial més grande del mundo dedicada al sector
minorista. Representa a minoristas de todos los tamafios y formatos, desde grandes cadenas hasta pequefias tiendas
independientes.
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3.1 Cyber Monday vs. Black Friday:
{Quién gana en el mundo digital?

Si analizamos la competencia de estos dos dias, pero en canal digital, el
Cyber Monday supera de forma notoria a las ventas del Black Friday. En esta
estimacion realizada por Statista sobre las ventas del 2023, el Cyber Monday
ha sido el principal dia de compras por Internet en Estados Unidos, con unas
ventas de mas de 13.000 millones de ddlares. Por su parte, el Black Friday se
situaria en segundo lugar, con unas ventas de 10.400 millones de ddlares. Aun
asi, en conjunto, el Cyber Five ha generado segln esta fuente unos 40.000
millones de dolares en ventas on-line, valor similar al presentado por Adobe.

SALES IN BILLIONS U.S. DOLLARS

Fuente: statista.com
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https://www.statista.com/statistics/283409/cyber-five-e-commerce-sales-united-states/

Capitulo 4

Navidad y Accidén de
Gracias: Los nuevos
gigantes de las ventas

(> En el siguiente gréfico elaborado con fuentes de US Census Bureau, Pyxis vy
Bain Analysis, observamos la evolucién de los dias en los que se han producido
las méximas ventas, en forma de ranking, tanto a nivel digital como a nivel
presencial. En este grafico podemos observar que el Black Friday ha estado
siempre entre la primera y segunda posicion de ventas, compitiendo de forma
directa Gnicamente con los dias previos a la entrega de regalos de Navidad.
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BLACK FRIDAY THROUGH CYBER MONDAY

Fuente: bain.com

Sales rank ($) 2019 2021 2023

1 Black Friday Day Before Christmas Eve Friday before Christmas
November 29 December 23 December 22

2 Day before Christmas Eve Black Friday Black Friday
December 23 November 26 November 24

3 Saturday before Christmas Saturday before Christmas Day before Christmas Eve
December 21 December 18 December 23

4 Friday before Christmas Wednesday before Christmas 2 Saturdays before Christmas
December 20 December 22 December 16

5 2 Saturdays before Christmas 2 Fridays before Christmas Thursday before Christmas
December 14 December 16 December 21

6 Cyber Monday Tuesday before Christmas 2 Fridays before Christmas
December 2 December 21 December 15

7 Small Business Saturday Monday before Christmas Day before Thanksgiving
November 30 December 30 November 22

0 Black Friday through Cyber Monday

Otro dato interesante es el Cyber Monday, que ha perdido relevancia y ha
dejado de estar entre los dias de mayores ventas desde 2019. La interpretacion
que podemos dar es que los consumidores realizan compras electrénicas
en los otros dias de ventas, por lo que a pesar que el Cyber Monday naci6
como un dia critico para las ventas on-line, actualmente las compras on-line se
pueden hacer en todas las demas festividades de descuentos.

Por ultimo, podemos destacar como los otros dias de compras también estén
ganando terreno. En 2021y 2023, los dias previos a la Navidad fueron el nimero
1. En 2023, el dia anterior al Dia de Accién de Gracias surgié como un importante
dia de compras, probablemente influenciado por el cierre de tiendas en el Dia
de Accion de Gracias.

Para este 2024, podriamos vaticinar que el Black Friday recuperard su lugar
como el principal dia de compras.
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Capitulo 5

Five Week: Un éxito
en ventas on-line
y presenciales

La valoracion de las ventas on-line estd muy controlada y es facil arrojar cifras
sobre las mismas en el periodo de la Five Week, pero cuando nos acercamos
a las ventas presenciales su valoracién es mas dificil. Sin embargo, un buen
indicador que se ha establecido hace varios afios es el nimero de visitas que
reciben las tiendas fisicas en este periodo. Se entiende que un incremento de
estas visitas indicarfa un aumento de ventas.

De este modo, las cifras de la NRF nos indican que en la campafia del 2023, un
éxito en el nimero de consumidores que utilizaron tanto los canales on-line
como en las tiendas, 200,4 millones de consumidores compraron durante
los cinco dias festivos, superando el récord del afio pasado de 196,7 millones.
Las cifras superaron en mas de 18 millones las expectativas iniciales de la NRF
de 182 millones de compradores.
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NUMERO DE COMPRADORES (EE.UU.)

Fuente: statista.com

Nimero de compradores (EE.UU.) Cambio respecto al afio anterior
2017 174,6 millones -
2018 165,8 millones ¢ 8,8 millones
2019 189,6 millones /N 6,2 millones
2020 186,4 millones ¢ 3,2 millones
2021 179,8 millones ¢ 6,6 millones
2022 196,7 millones /N 16,9 millones
2023 200 millones+ /N 3,3millones

A nivel de tiendas fisicas, el Black Friday siguié siendo el dia mas popular para
acercarse a los comercios, con 76,2 millones de compradores que optaron por
visitar establecimientos fisicos, frente a los 72,9 millones de 2022. Alrededor de
59 millones de consumidores compraron en tiendas el sabado posterior al Dia
de Accion de Gracias, frente a los 63,4 millones del afio pasado.

En cuanto a consumidores on-line, el Black Friday también fue el dia mas
popular para las compras. Aproximadamente 90,6 millones de consumidores
compraron online en el Black Friday, frente a los 87,2 millones de 2022. Por
su parte, el Cyber Monday consiguié aproximadamente 73 millones de
consumidores online, una cifra ligeramente inferior a los 77 millones del afio
pasado, segln las fuentes de NFR.

Enelsiguiente grafico ofrecido por Bloggerspassion, podemosverladistribucion
de compradores en tienda y compradores on-line de las compras del afio 2023,
ganando los compradores todos los dias de la Five Week con la excepcién del
sabado, que se presta a dar un paseo por las tiendas.

Figura 05 — IN-STORE PURCHASE VS. ONLINE PURCHASE

Fuente: tidio.com

Thanksgiving

Black Friday
—
sunce, NN
Cyber Monday ‘
0.0 million 20.0 million 40.0 million 60.0 million 80.0 million 100.0 million
| Ins-store Purchase Online Purchase
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5.1 ;Por qué ganan terreno las
compras digitales?

Se puede observar una tendencia a lo largo de los afios de dirigirse a canales
on-line, y esto es comprensible, porque la tienda on-line ofrece toda una serie
de ventajas que no ofrecen las tiendas fisicas como el no tener que desplazarse,
poder hacer comparacién de productos y tiendas de forma rapida y buscar
mejores precios.

Figura 06 — WHERE ARE YOU GOING TO SHOP ON BLACK FRIDAY?

Fuente: tidio.com

Online
In-Store
I’m not going to

H o> 2024

Seglin una encuesta ofrecida en Tidio, hasta el 64 % de los consumidores a nivel
mundial planean comprar en linea durante el Black Friday. Esto representa un
aumento de casi el 10 % con respecto a 2022, cuando aproximadamente el 55
% de los compradores tenia el mismo plan.

Para Salesforce, el 72 % de los compradores prefiere comprar on-line, mientras
que solo al 31 % le gusta ir a la tienda el Black Friday. Para esta plataforma,
las tres principales razones de los consumidores para comprar on-line son la
comodidad, la entrega gratuita y la posibilidad de buscar los mejores precios.

16
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5.2 Analizando el Black Friday: Un salto en
busquedas y conversiones en ventas online

En estos dias, las métricas de busquedas de compras y la tasa de conversién
aumentan de forma notoria, provocando un fuerte volumen de ventas online.

En la siguiente grafica podemos observar la diferencia que existe en las
busquedas entre el Black Friday con respecto a un dia normal.

DIFERENCIA BUSQUEDAS DURANTE EL BLACK FRIDAY
RESPECTO A UN DIA NORMAL

Fuente: Tideo

Day Searches
Black Friday - November 25th 11,680,513
Small Business Saturday - November 26th 7,644,479
Cyber Monday Eve - November 27th 8,680,360
Cyber Monday - November 28th 8,754,831
Normal Day 6,013,957

En estos dias, no solamente aumentan las bldsquedas, sino también las tasas
de conversion, si lo comparamos con un dia de compras tipico, superando el
rendimiento entre el 28% vy el 44%.

TASAS DE CONVERSION

Fuente: Tideo
DEY ‘ Searches
Black Friday - November 25th 9.14%
Small Business Saturday - November 26th 7.11%
Cyber Monday Eve - November 27th 8.41%
Cyber Monday - November 28th 7.85%
Normal Day 6.32%

En esta grafica vemos que, en promedio, la tasa de conversién del Black Friday
se sitUa en el 9,14%, lo que se traduce en que aproximadamente 1 de cada
10 busquedas conduce a una venta exitosa, una métrica fundamental para
comprender las estadisticas de compras de estos dias festivos.
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5.3 Como los smartphones dominan
las compras online en 2023

Un hecho que ha tenido una fuerte presenciay marca una tendencia es el auge
de las compras a través de dispositivos moviles, es decir, teléfonos inteligentes
0 smartphones. Los consumidores compraron principalmente a través de
dispositivos méviles con un trafico del 79% en 2023, frente al 76% del afio
anterior en la Cyber Week.

Casi la mitad de los consumidores que navegan y compran lo hacen a través
de los dispositivos méviles, asi, por ejemplo, en el Cyber Monday, alrededor de
44 millones de consumidores utilizaron su ordenador de escritorio o portatil
para realizar compras on-line durante el Cyber Monday, mientras que otros 40,5
millones compraron en linea utilizando sus dispositivos moviles. Esto indica
que el 47,9% ya estaba realizando compras a través de los smartphones.

Adobe espera que para la temporada 2024 esta cifra aumente y estima que
las compras a través de dispositivos méviles alcancen los 128.100 millones de
ddlaresy un crecimiento interanual del 12,8%. Esto representaria una cuota del
53,2% del gasto online esta temporada frente a las compras desde ordenadores
de sobremesa.

Rob Garf, Vicepresidente y Gerente General de Retail en Salesforce confirma que
“El teléfono mévil ha sido el control remoto de las compras navidefias”.

Es por ello que todos los comercios ya tienen adaptadas sus paginas webs
para optimizar las compras a través de sus dispositivos moviles. Pero, segiin un
estudio, a los consumidores les resulta mas atractivo comprar a través de una
aplicacion en su dispositivo movil (42 %) que filtrar productos en un sitio web,
incluso si tiene una versién movil (37 %). Esto podria indicar que las personas
prefieren utilizar las aplicaciones de Amazon, AliExpress y Wish en lugar de
acudir a sitios de comercio electrénico mas especializados que no tienen sus
propias aplicaciones.

AliExpress | Black Friday
Descuentos extra
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Capitulo 6

Lo mas vendido

del Black Friday:
Tendencias en Compras
y Descuentos en 2023

Un anélisis tradicional que siempre esta presente cuando se habla del Black
Friday es la tipologia de productos que se compran en esta semana de la
compray el descuento.

Los datos del Black Friday muestran que las ventas de ropa, zapatos, joyas y
productos de belleza, asi como productos electronicos, son las ofertas de moda
del Black Friday.

En comparacion con el afio anterior, las estadisticas de compras del Black
Friday muestran que menos personas estan interesadas en comprar productos
electronicos, como teléfonos inteligentes, AirPods y televisores, aunque siguen
siendo la categoria mas importante on-line, generando el 55 % del trafico web
real durante la temporada navidefia.

Si ampliamos los mas vendidos en periodo de cinco dias, la NRF nos dice
que fueron:

e Ropay accesorios (49%)

o Juguetes (31%)

« Tarjetas de regalo (25%)

« Libros, videojuegosy otros medios (23%)

« Articulos de cuidado personal o belleza (23%).
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Los articulos de cuidado personal o belleza entran con fuerza en este ranking
de los mas vendidos, y en palabras de Phil Rist, vicepresidente ejecutivo de
estrategia de Prosper. “Este afio es la primera vez que los articulos de cuidado
personaly belleza estuvieron entre los cinco regalos mas populares comprados
[...] ya que casi una cuarta parte de los compradores adquirieron estos
articulos”.

La distribucion de los canales de compra de estos productos segln la NRF
fue Internet (44%), tiendas de comestibles y supermercados (42%), tiendas
departamentales (40%), tiendas de ropa y accesorios (36%) y tiendas de
electrénica (29%).

En cuanto alacompra de estos productos no cabe duda que los descuentos son
el principal incentivo para su adquisicion. Desde Bloggerspassion nos indican
que el descuento del 2023 llegd al 31% de media.

FEUCh R dl  DESCUENTOS PROMEDIO DEL BLACK FRIDAY

Fuente: bloggerspassion.com

Aiio Descuentos promedio del Black Friday
2023 31%
2022 27%
2021 26%
2020 34%

Adobe anticipa que este nivel de descuento del 30% también se presentara para
la campafia del 2024, repitiendo asi el descuento similar al del afio anterior.

Si hablamos por categorias, Adobe espera que los descuentos para productos
electrénicos alcancen un maximo del 30 % de descuento sobre el precio de lista,
mientras que los descuentos para juguetes alcanzaran el 27 %. Otras categorias
con descuentos notables incluyen ropa, del 23 %, computadoras, del 23 %,
muebles, del 19 %y electrodomésticos, del 18 %.

Salesforce también identifica los descuentos por producto, con cifras similares
a las que apunta Adobe:

« Ropa general (38%)

« Saludy belleza (combinadas) (34%)

e Vivienda combinada (24%)

e Ropay calzado deportivo (24%)

20
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Tendencias de
Marketing On-Line
del Black Friday
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7.1 ElPoder del Correo Electronico y SMS

El mundo del marketing se mueve de forma acelerada en el medio digital, y
es una parte presente e importante en el Cyber Week. En el periodo previo al
Black Friday, las campafias de correo electrénico programadas experimentaron
un marcado aumento, seglin datos del proveedor de correo electronico y SMS
Omnisend. Asi, seglin este proveedor, las empresas enviaron 92,66 millones de
correos electronicos el 22 de noviembre, cifra que aumenté a 123,79 millones
al dia siguiente, lo que pone de relieve la intensificacion de los esfuerzos de
marketing.EldiadelBlackFriday,losvolimenesdecorreoelectrénicoalcanzaron
un maximo de 183,89 millones. Después de este dia, los correos electronicos
cayeron a 18,11 millones, lo que indica una concentracion estratégica en los
dias anteriores. Segiin Omnisend, las tasas de apertura de las campafias de
correo electronico programadas aumentaron aproximadamente un 5%.

Para la plataforma de comunicaciones de marketing Sinch, el recuento total de
correos electronicos del Black Friday enviados alcanzé los 1.830 millones. Esta
plataforma reporta que de estos correos se abrieron 386,9 millones (21%) con
12,72 millones de clics (1%), lo que demuestra su alcance y eficacia para atraer
a los consumidores durante el Black Friday.

Estas campafias competian, o eran complementadas, con millones de SMS
(Short Message Service). Asi, el proveedor Attentive envié mas de 540 millones
de mensajes de texto (SMS) solo durante el Black Friday, con un significativo
aumento interanual del 37%.

Una encuesta realizada por Sinch revela una fuerte preferencia del correo
electrénico, el medio principal para las promociones del Black Friday. A pesar
deello, casila mitad de los participantes de la encuesta se mostraron receptivos
a los descuentos comunicados a través de SMS, lo que indica la eficacia de
combinar el correo electrénico y los SMS para promociones urgentes.
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7.2 Influencers y Redes Sociales: Nuevas
fronteras en el marketing del Black Friday

Esinteresante apuntar otra tendencia del marketing digital: los influencersy las
redes sociales. En 2024, los datos de Adobe mostraron que los influencers estan
convirtiendo a los compradores (individuos que realizan una compra después
de ver el contenido de los influencers) 10 veces mas que las redes sociales
en general.

La actividad en las redes sociales también fue fuente de trafico, y generaron 5
veces mas trafico en linea durante la Cyber Week en comparacién con el correo
electrénico y la publicidad digital combinados. El trafico proveniente de las
redes sociales crecié un 7 % durante la campafia, lo que representa el 10 %
de todas las referencias de trafico mévil a nivel mundial. Un buen ejemplo de
este marketing lo encontramos en la marca H&M, que se presenta en varios
canales digitales de una manera altamente personalizada. El equipo de H&M
crea contenido seleccionado y adaptado a la audiencia de cada plataforma,
incluidas publicaciones generadas por los usuarios, adquisiciones de
influencers, concursos interactivos y probadores virtuales.

Se espera que esta tendencia se acentle en la Cyber Week, de forma que haya
un aumento de contenidos de este tipo debido a su alta tasa de conversion.

Sinembargo, a pesardelafuerzadelasredessociales, el 69% de los encuestados
prefiere recibir informacion sobre ofertas por correo electrénico, lo que enfatiza
su importancia continua en la interaccion con el cliente.
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7.3 Como Google y las Redes Sociales
Dominan las Busquedas de Ofertas

Por Gltimo, Google sigue teniendo gran poder como herramienta de marketing
online. Google fue la opcion preferida por el 36% de las personas que buscaban
las mejores ofertas en el Black Friday. Asi lo afirman desde Bloggerspassion,
que lo pone a la cabeza, seguido por un 25% de las redes sociales.

PLATFORMS WHERE BUYERS SEARCH FOR OFFERS

Fuente: bloggerspassion.com

Other
20%

Company website

19%

Sin embargo, para Tidio, la cosa es diferente, y pone a la cabeza las redes
sociales como principal canal de busqueda, seguido en segundo lugar por las
ofertas que pueden encontrar en Google. Pero, sea de un modo u otro, las redes
sociales y el buscador Google acumulan mas del 50% del trafico para buscar
ofertas on-line.
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7.4 ;Como esta influyendo la IA en la Cyber Week?

Desde hace muchos afos, las recomendaciones de productos y los chatbots
impulsados por inteligencia artificial (IA) han hecho que la busqueda de
productos y la resolucién de problemas sean mas rapidos y personalizados
para los consumidores. La busqueda con inteligencia artificial generativa esta
preparada para traer cambios significativos a las expectativas y experiencias
de los consumidores gracias a las grandes plataformas tecnolégicas. Por
ejemplo, a medida que Google integre la inteligencia artificial generativa en
su producto de bulsqueda, los consumidores adoptaran y actuaran de
manera mas conversacional cuando busquen en linea. Se estima que las
blusquedas inteligentes generaran una tasa de conversion casi 3 veces mayor,
en comparacion con el trafico que no interactla con la busqueda en el sitio.

Se estima que en la pasada campafia de Cyber Week esta nueva inteligencia
ha generado 51 mil millones de délares de ventas en linea globales en dreas
como ofertas especificas, recomendaciones de productos y servicios de chat
generativos impulsados por IA. Si ampliamos la eficiencia de la inteligencia
artificial generativa en toda la campafia durante los meses de noviembre y
diciembre, un total de 199 mil millones de délares fueron influenciados por
IA, un notable 17% de todos los pedidos navidefos.

Las expectativas del uso de la IA para este afio se presentan mas fuertes, y se
estima que consumidores descubrirdn e investigaran productos de nuevas
formas esta temporada. Los consumidores aprovecharan cada vez mas la IA,
conscientemente o no, para buscar el regalo adecuado al precio adecuado. De
hecho, el 53 % de los compradores encuestados por Adobe dijeron que
estan interesados en usar la IA generativa para inspirar el regalo perfecto.

Laencuestade Adobe muestraque 7 de cada 10 consumidores que han utilizado
IAgenerativa paracomprarcreen que mejorasu experienciay2decada5planean
usarla durante las vacaciones. Ademas, el 20% de los encuestados recurre a la
IA generativa para encontrar las mejores ofertas, seguido de la bdsqueda rapida
de articulos especificos en linea (19%) y la obtencion de recomendaciones de
marcas (15%).

Pero la IA va mas alla, y también mejora la productividad de los dependientes
reales, que también utilizardan la blsqueda conversacional para mejorar
la eficiencia y el servicio. Es muy probable que una IA generativa ofrezca
recomendaciones de productos personalizadas a los empleados de la tienda
para ayudar a los clientes a encontrar el regalo perfecto.
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Amenazas Globales:
Como los conflictos

y el clima afectan la
cadena de suministros

Este Ultimo afio han aparecido una serie de amenazas que afectan
principalmente la cadena de suministros. Estas amenazas han creado un
entorno complejo para el comercio mundial, afectando tanto la eficiencia
como los costes del transporte. Algunos son los conflictos geopoliticos, como
la guerra de Ucrania o los ataques de los rebeldes huties en Yemen, que han
provocado una de las mayores disrupciones en el comercio mundial, obligando
alas navieras a redirigir sus rutas, lo que ha encarecido los costos de transporte
hasta un 170%.

A estos también hay que sumarles riesgos climaticos, como la sequia del Canal
de Panama, que ha reducido la capacidad de transito de buques, afectando
significativamente las rutas comerciales entre el Atlantico y el Pacifico, o
ciberataques.

También hay que afadir la inflacién global, que hace que los costes operativos
del transporte aumenten, siendo mas cara la tarifa de transportes.
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8.1 Como los precios y las apps chinas
transforman las compras globales

Todo ello lleva a que los consumidores se enfrenten a la incertidumbre por
el aumento de los precios y estén cambiando sus habitos de compra. Atras
quedaron los tiempos en los que el envio mas rapido podia atraer nuevos
clientes. Ahora todo se reduce a cuando me llegard mi producto y a qué precio.
Asi, Salesforce afirma que dos tercios de los compradores globales afirman
que los precios determinan dénde eligen comprar.

Sobre esto estan trabajando intensamente los grandes distribuidores chinos,
que facilitan la compra y entrega a un precio realmente bajo. Las aplicaciones
de compras chinas atraen poderosamente a los consumidores a precios
imbatibles. En los Gltimos seis meses, dos tercios de los consumidores de los
mercados occidentales realizaron al menos una compra en Aliexpress, Cider,
Shein, Temu o TikTok. Seglin una encuesta, el 58% de los consumidores, estas
aplicaciones de compras ofrecen los precios mas bajos.

TEMU es la clara ganadora, ya que el 43 % de los compradores occidentales han
comprado en esta plataforma en los Ultimos seis meses. Pero para la generacion
Z, SHEIN es el principal destino, ya que la mitad de este grupo ha realizado un
pedido recientemente.

Paralatemporada2024lasprediccionessonclaras: el 63%delos consumidores
occidentales planean comprar a través de estas aplicaciones durante las
festividades. Asi, Salesforce anuncia que las aplicaciones de compras chinas
captaran 160 mil millones de délares en participacion de mercado de comercio
electronico global fuera de China.
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8.2 ElDilema de la Entrega: ;Como Atraer
Clientes Sin Aumentar Costes?

Pero no solo es importante comprar barato, sino que también llegue a tiempo
y gratis. Efectivamente, seglin Tidio, alrededor del 31 % de las personas busca
la entrega gratuita, el 25 % busca productos con entrega rapida y el 24 %
consulta las opiniones de los clientes antes de comprar un articulo.

Esto plantea un problema de distribucién, tiemposy costes. La preocupacién de
que la demanda de envios superara la capacidad de las empresas de logistica,
resultando en retrasos significativos y problemas en la cadena de suministro,
cosa que podria ocurrir en cualquier parte de la cadena de suministro. Es muy
significativo en la llamada Middle Mile, es decir, la entrega local.

Si el cliente quiere una entrega gratis y rapida, ;quién la pagaria? Salesforce
predice que serdn las marcas y los minoristas, que gastaran 197 mil millones de
dolares adicionales en gastos de media milla, lo que representa un aumento
del 97 % respecto del afio pasado.

Una solucién para evitar el colapso de las entregas que hace participar al cliente
en la distribucién con una recogida en tienda. Comprar en linea y recoger en
tienda (BOPIS) puede ser una buena idea, y segiin Salesforce, los compradores
recibieron con agrado las opciones flexibles de cumplimiento de pedidos en
las tiendas. A medida que se acercaba el plazo de entrega, uno de cada tres
pedidos serealizd en la tienda BOPIS, con un aumento significativo del 26 % con
respecto al afio pasado. Esto generd trafico peatonal en la tienday aumenté las
oportunidades de vender mas productos. Esta opcion abarata la distribucion
de la Middle Mile, descongestiona a los repartidores y puede hacer aumentar
las ventas en la propia tienda.
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8.3 Transparencia en el comercio: La clave
para reducir las tasas de devolucion

Otro posible problema se presenta en la devolucién del producto y su coste
asociado, que puede provocar una mala experiencia en el cliente. Salesforce
reporta que el 88 % de los minoristas revisaron sus politicas de devolucion,
y se enfocaron en hacer que la experiencia general fuera mas sencilla, clara 'y
razonable.

Los minoristas escucharon los comentarios de los compradores de afios
anterioresy fueron mas transparentes con respecto a sus descuentos y politicas
de devolucién. Después de una tasa de devoluciones sin precedentes durante
la Cyber Week del 2022 (en la que los consumidores devolvian productos para
ajustar los precios y obtener mejores ofertas), las tasas de devolucién volvieron
a niveles normales (5 %) durante la semana de los descuentos.

Esta transparencia, junto con paginas de detalles de productos mejoradas (con
descripciones de productos notablemente mejoradas, a menudo impulsadas
por IA generativa) mantuvo a raya las devoluciones.
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(> Los consumidores ya han aprendido; no es necesario esperar; las rebajas

empiezan en noviembre, lo que da tiempo a mirar, buscar y pensar. En
palabras de Steve Sadove, asesor sénior de Mastercard: “Los consumidores
también estan comprando de forma mas inteligente, utilizando todas sus
herramientas (desde la busqueda en distintos canales hasta la verificacion
cruzada en aplicaciones y sitios web) para maximizar el valor mientras pasan
tiempo con amigos y familiares”.

De este modo, el Black Friday es un dia clave en el que se han hecho los deberes
y los consumidores han buscado, comparado y decidido ejecutar su compra
en este jueves. Un estudio muestra que solo en EE. UU., méas del 74% de la
poblacion tenia previsto realizar compras durante el Black Friday en 2023,y se
estima que este porcentaje aumentara para la campafia del 2024.

Encuanto al motivo de compra, esta muy repartido: algunos buscan adelantarse
alas navidades, otros han estado esperando todo el afio un producto y otros se
dejan llevar por la euforia de los descuentos Tidio nos sefiala los porcentajesy
concluye que alrededor del 32% de los clientes realizardn compras navidefias,
alrededor del 45% compraran productos que han estado deseando durante
un tiempo y el 23% de los compradores simplemente querrdn buscar
espontaneamente buenas ofertas. Esto nos confirma la hipotesis de una
compra cada vez mas racional y pensada y menos emocional.

En cuanto a las diferencias de actitud por género, alrededor del 73% de los
hombres cree que las ofertas del Black Friday tienen una excelente relacién
calidad-precio, en comparacion con el 67% de las mujeres. Las mujeres son, en
general, mas cautelosas en lo que respecta al gasto de los consumidores en el
Black Friday: el 23% de ellas cree que los comercios aumentan artificialmente
sus precios antes de las festividades, solo para volver a bajarlos el dia del Black
Friday o el Cyber Monday.

El recelo a que estos descuentos sean falsos estd siempre presente en todas
las campafias. Segln Tidio, la mayoria de los consumidores piensan que el
Black Friday es solo una estafa para que la gente gaste mas dinero del que
normalmente gastaria. Solo el 10% defiende que el Black Friday no es una
estafa, un porcentaje realmente bajo. Ademas de eso, mas del 80% de los
compradores dicen que hay demasiado consumismo asociado con los eventos
del Black Friday y el Cyber Monday.

En la siguiente estadistica ofrecida por Bloggerspassion, la actitud de los
consumidores ante el Black Friday, donde encontramos un 38% que desconfian
de los minoristas y sus descuentos.

ACTITUD DE LOS CONSUMIDORES ANTE EL BLACK FRIDAY

Fuente: bloggerspassion.com

Caracteristicas % de consumidores

Si, pero no siempre vale la pena la molestia de hacer compras el mismo dia. 34%
Si, tiene buen valor. 28%
No, creo que los minoristas inflan los precios y luego los descuentan. 24%
No, los productos que me interesan no tienen mucho o ningin descuento. 14%
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Aesto hay que sumarle que alrededor del 76% de los compradores afirman que
las empresas bombardean con demasiados anuncios del Black Friday, y que
comienzan a anunciarse demasiado pronto y los anuncios se vuelven molestos
rapidamente.

Por dltimo, tenemos a un grupo que no va a participar del Black Friday y el
Cyber Monday, que se calcula que serdn del 12% aproximadamente este
afio, con una disminucién del 2% con respecto a 2023, cuando la cifra era de
aproximadamente el 14%.

Hay que afiadir que también hay clientes que ven positivo el Black Friday, pero
que su actitud se vuelve negativa cuando ven que se ha perdido alguna oferta.
El estudio de Tidio descubri6é que casi el 40% de las personas se enfadan
cuando se pierden las ofertas del Black Friday. En un estudio reciente publicado
en Motivations and Emotions, los investigadores relacionaron el miedo a
perderse algo (FOMO, por sus siglas en inglés) con el uso de las redes sociales.
Bésicamente, el FOMO en el contexto del Black Friday significa que las personas
eligen interactuar con las empresas porque creen que se perderan algo valioso.
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Capitulo 10

Endeudarse para
Comprar: La Paradoja
del Consumidor en
Tiempos de Inflaciéon

(® Un punto interesante es qué pasa con las finanzas en un contexto de inflacién
y desaceleracion del aumento salarial, y todas las sefiales indican que los
consumidores lo que decidieron fue endeudarse para poder consumir.

Segln un estudio de Salesforce, el 37 % de los compradores de todo el
mundo afirma utilizar mas sus tarjetas de crédito hoy que hace un afioy, es
mas, el 43% de los consumidores esta mas endeudado que en 2023. Y esto no
es exclusivo de un solo nivel de ingresos: los consumidores de todos los niveles
recurren mas a sus lineas de crédito hoy que el afio pasado.
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USO DE LAS TARJETAS DE CREDITO

Fuente: doofinder.com

Credit Card 49.4%

Debit Card 47.7%

Paypal 26.7%

Gift or prepaid cards 10.9%

Apple Pay 12.7%

10.2%

Buy now, pay later
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Store cards

Venmo
Google Pay
Cryptocurrency
Others

Doofinder nos muestra las formas de pago segln la informacién de ventas on-
line de Black Friday y podemos observar que la tarjeta de crédito fue la mas
utilizada, con un 49,4%, seguida por el uso de la tarjeta de débito.

La tarjeta de crédito no fue la Unica forma de conseguir un pago aplazado, y
segln las estadisticas de Doofinder, en el total de las compras del Black Friday,
aproximadamente un tercio de los compradores utilizaron tarjetas de crédito,
préstamos en puntos de venta o planes de pago en cuotas, lo que implica que
el Black Friday es un buen dia para endeudarse.

Al mismo tiempo que se usaba el crédito, se presentaba una mayor
preocupacion por el dinero: alrededor del 53 % estaba preocupado por
gastar de mas y contraer deudas con tarjetas de crédito durante la temporada
de rebajas.

Se podria decir que estas dos afirmaciones no tienen sentido o son
contradictorias: por un lado, estan preocupados por el dinero ahorrando, y
por otra parte estan haciendo uso de crédito para comprar. Pero si que podria
tener sentido, si pensamos que lo que buscan es aprovechar buenas ofertas y
descuentos, es decir, estas compras al final se ven como un ahorro; aunque
cuesten intereses de la tarjeta de crédito, el consumidor ve una maximizacion
del dinero en lugar de un gasto. Ademas, alrededor del 38% de las personas
estan dispuestas a gastar mas de lo que gastaron el afio pasado durante el
Black Friday.

Segln un estudio de Tidio, méas del 57% de nuestros destinatarios comprara
mas este afio y se prevé que el mercado de ventas del Black Friday alcance
aproximadamente los 278.645 millones de délares en 2024.
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La expansion mundial
del Black Friday

Si bien el Black Friday tiene todo el sabor norteamericano, se ha extendido
gracias a la globalizacién por todo el mundo, pero con sus particularidades.
En Estados Unidos es una semana completa de celebraciones y compras
encadenadas. El Dia de Accion de Gracias (Thanksgivin), el Black Friday, el
Small Business Saturday, Cyber Sunday y Cyber Monday estan encadenados
con comidas familiares y actos deportivos muy arraigados. Sin embargo, el
resto del mundo no ha llegado a contagiarse de este espiritu, y sélo han saltado
a nivel mundial el Black Friday y el Cyber Monday. Esto no quiere decir que se
hagan acciones comerciales antes, o se intente alargar los descuentos algunos
dias antes.

Las tendencias estudiadas a nivel mundial sobre estos cinco dias de consumo
son similares a las presentadas por Estados Unidos. Segln las cifras que
presenta Salesforce en la campafia del 2023, las ventas on-line a nivel mundial
aumentaron un 6 % interanual, alcanzando los 298 000 millones de doélares,
y las ventas en EE. UU. alcanzaron los 70 800 millones de délares y aumentaron
un 5% interanual.

Aligual que ocurrio en Estados Unidos, el Black Friday y el Cyber Monday fueron
los dias con mayores ventas para el resto del mundo. Para el Black Friday,
las ventas en linea aumentaron un 8% a nivel mundial, un 9% en EE. UU. y
un 8% en Europa interanual. Y los valores para el Cyber Monday muestran
un aumento interanual del 5% a nivel mundial, un 3% en EE. UU. y un 10%
en Europa.
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Cémo el Black Friday
Esta Transformando
el Mercado Europeo




(> NielsenlQ® nos informa que en Europa un fuerte interés por las compras estos
dos dias sefialados, con el 61% de los consumidores afirmando que realizaran
compras en la region UE5, que se refiere a los cinco principales mercados de
Europa: Francia, Alemania, Italia, Espafiay el Reino Unido. Este término, UE5, se
utiliza a menudo en estudios y analisis de mercado para comparar datos y es
muy Util para ver tendencias a nivel global.

INTERES POR LAS COMPRAS EN EL BLACK FRIDAY

Fuente: NielsenlQ

Esta intencion de compras se ve reafirmada con la tasa en compras on-line, que
ha ido aumentando la tasa de participacion de compradores en on-line en
comparacién con afios anteriores, tanto en el dia concreto del Black Friday, que
alcanza un 12 %, como el Cyber Week; en este caso, NielsenlQ recoge 10 dias
de intervalo sobre Alemania, Reino Unido, Francia, Italia, Espafia, Paises Bajos,
Bélgica, Austria e Irlanda.

BLACK FRIDAY PARTICIPATION RATE AMONG ONLINE
SHOPPERS SINCE 2020

Fuente: NielsenlQ
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En comparacién por paises, el informe NielsenlQ nos informa de tasa de
participacion, gasto online medio y nimero de pedidos del Black Friday 2023
por pais europeo. En estos datos vemos diferencias significativas entre los
paises europeos. Los alemanes y los britanicos fueron los mas comprometidos
durante el Black Friday, en términos de participacién y nimero de pedidos.

BLACK FRIDAY 2023 PARTICIPATION RATE

Fuente: Statista

Black Friday 2023 Participation Rate, Average Online Spend and Number of Orders by European Country

A - - r Y
- ™ ] - - 0 I - «
Black Friday 2023 48% 48% 2% 41% 40% 38% 33% 33% 33%
Participation Rate
Average Online Sgend 251 178 206 153 219 159 151 145 167
per Shopper (in €)
Average Number of 35 36 2,6 2,2 3 2,5 2,6 2,6 2,1

Orderd per Shopper

Statista nos informa que los compradores europeos afirmaron que durante las
rebajas del Black Friday buscaron principalmente productos electronicos,
seguidos por la ropa y los accesorios, asi como los electrodomésticos vy la
decoracion.

PRODUCTOS MAS BUSCADOS DURANTE EL BLACK FRIDAY

Fuente: statista.com
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Pero a nivel de ventas on-line, el informe NielsenlQ nos indica que la moda
es la categoria principal en ventas, seguido por los productos informaticos y
electronicos. La tercera categoria mas vendida se debe a la combinacion FMCG
(Fast-Moving Consumer Goods, productos de consumo de rapida rotacion),
que incluye alimentos y bebidas, bebés, mascotas, cuidado del hogar, salud
y belleza.

CATEGORY MIX PER EUROPEAN

COUNTRY IN VALUE MAT 2023

Fuente: NielsenlQ

21% average weight of FMCG
i in e-commerce of goods

oses<c&Hae

-
-
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Sports &Auto [ Health & Beauty M Food, Baby, Pet, Home care

El mismo informe nos da sefiales interesantes sobre el desplazamiento de
algunos productos a lo largo de los afios. Asi, ordenadores personales y
electronica van perdiendo cuota de mercado a lo largo de los afios, pero siguen
estando en una posicion dominante. Lo mismo ocurre con la categoria moda,
que en comparacion con el Black Friday 2022 perdié 2 puntos de cuota de
mercado. Parte de esta cuota la gana la categoria Hogar y Electrodomésticos,
que ha ganado 3 puntos de participacion de mercado en 3 afios, y Salud y
Belleza, que gand 1 punto de participacién de mercado en comparacion con el
Black Friday del 2022.
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12.1 Métricas de compra en el Black
Friday en la region UE5

Remazing, empresa alemana que se dedica a desarrollo e implementacién de
estrategias de e-commerce, nos presenta un informe sobre el comportamiento
de los europeos en estos dos dias tan sefialados en la regién UE5 en la
campafia 2023.

BLACK FRIDAY SALES EU 5

Fuente: remazing.eu
. Cyber
Black Friday Monday
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*All percentages compared to an avarage day of October 2023

Dentro de laregion UE, destaca claramente el aumento de las ventas en el Black
Friday (+175 %) y en menor medida el Cyber Monday (+58 %).

BLACK FRIDAY SALESEU 5

Fuente: Remazing
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Alemania se presenta a la cabeza durante el Black Friday con crecimiento en
casi todos los indicadores clave de rendimiento. Presenta un aumento del
+203 % en las ventas, que es un claro indicio de una respuesta positiva de los
consumidores.

Después de Alemania, el mejor desempefio del Black Friday se registr6 en los
mercados de Amazon de Francia (+133 %) y el Reino Unido (+129 %). Ambos
paises experimentaron un crecimiento similar en productos pedidos y en
paginas de visualizacion de detalles de productos.

Los Ultimos paises son Espafia, con un +93 % e Italia, que se separa bastante
del grupo con solo un +77 %, lo que nos podria indicar que no todos los paises
tienen el mismo nivel de implementacion del Black Friday.

12.2 Ordenesy sesiones

ParaAlemaniaelnimerode productos pedidos casisetriplicd (+180 %), mientras
que las visitas a las paginas de detalles de los productos aumentaron un +97 %.

Los siguientes paises del grupo se separan mucho de este nivel tan alto de
Alemania, y sera Espafia quien destaque duplicando el nimero de pedidos, a
pesar que es el que tiene el nivel mas bajo de visitas de paginas con un +34 %.

BLACK FRIDAY SESSIONS & ORDERED UNITSEU 5

Fuente: Remazing
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12.3 Tasas de conversion

La tasa de conversion mas alta del grupo la tiene Espafia, un aumento del
52%, aunque tiene un nivel de venta inferior en general. Le sigue Alemania de
cerca con un 42%, en concordancia con su alto nivel de ventasy en tercer lugar
encontramos a Italia que le ocurre algo parecido a Espafia: tiene una buena
tasa de conversion, un 33%, pero esta en el Gltimo en nivel de ventas.

En toda la regién EUS5 se observa un notable aumento de la tasa de conversion:
paso6 del 7 % al 10 %. Este aumento indica el impacto del Black Friday en una
mayor disposicién a comprar, y el éxito de estrategias de marketing que se han
implementado para estos dias de descuento.

BLACK FRIDAY CONVERSION RATES EU 5

Fuente: Remazing
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En general, el analisis de Remazing muestra que la semana del Black Friday

registré un crecimiento notable en varios KPI, tanto en Alemania como en otros
paises europeos.
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Capitulo 13

Predicciones de Ventas
2024: El Auge del Black
Friday y Cyber Monday

El 2024 se presenta emocionante y todas las predicciones hablan de un
incremento de ventas. Para el estudio de Bain, los minoristas pueden esperar
otro periodo de compras de gran éxito entre el Black Friday y el Cyber Monday.
Su estudio pronostica que las ventas minoristas en Estados Unidos alcanzaran
los 75 mil millones de dodlares por primera vez en la historia, creciendo
aproximadamente un 5 % interanual.

Adobe se suma a las apuestas de crecimiento y anuncia en su estudio que se
espera que la Cyber Week genere 40,6 mil millones de délares en compras on-
line, con un aumento de un 7% interanual. Adobe espera que el Cyber Monday
siga siendo el dia de compras mas importante de la temporada y del afio,
generando un récord de 13,2 mil millones de dolares en gastos, un aumento del
6,1 % interanual. También pronostica un Black Friday con 10,8 mil millones de
délaresy unaumento del 9,9 % interanual, y para el Dia de Accion de Gracias 6,1
mil millones de ddlares, con un aumento del 8,7 % interanual.

Si observamos las cifras de crecimiento interanual, los demas dias superan
al Cyber Monday, debido a que los consumidores aprovechan las ofertas
anticipadas promocionadas por los minoristas estadounidenses. Los otros
cuatro dias estan atacando la cuota de marcado del Cyber Monday porque
también todas las ofertas se presentan con la compra on-line, asi que debido
a ese fendmeno se esta diluyendo el Ciber Monday con un menor incremento
interanual.

Del mismo modo, esta semana fabulosa del Five Week esta capturando ventas
navidefias porque los consumidores esperan conseguir las mejores ofertas que
la que les espera en diciembre. Se estima que, en el afio 2023, el Black Friday
recupero el 4% de las ventas navidefas on-line; por ello podemos decir que las
compras navidefias comienzan en el mes de noviembre.
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Para Vivek Pandya, analista principal de Adobe Digital Insights, comenta que
“La temporada de compras navidefias ha cambiado en los Ultimos afios, ya
que los consumidores estan haciendo sus compras antes, impulsados por una
serie de descuentos que les ha permitido administrar sus presupuestos de
diferentes maneras”. Ademas, afirma que “[...] estos patrones de descuentos
estan impulsando cambios sustanciales en el comportamiento de compra,
ya que algunos consumidores ahora estan optando por productos que antes
tenian precios mas altos, lo que impulsa el crecimiento de los minoristas
estadounidenses”.

A pesar de estos desplazamientos de compras, las expectativas de toda la
temporada son realmente buenas, y asi lo afirma Adobe, que espera que las
ventas online en EE.UU. para el afio 2024 alcancen los 240.800 millones de
dédlares esta temporada de compras navidefias (del 1 de noviembre al 31 de
diciembre), lo que representa un crecimiento interanual del 8,4%.

A nivel mundial y europeo, las predicciones también apuntan a un notable
aumento en las ventas durante la temporada del Black Friday 2024. Segln
un informe de NielsenlQ, se espera que las ventas en linea en Europa crezcan
considerablemente, mostrando un incremento constante en la participacion
de los consumidores durante los eventos de compra, reflejando una tendencia
similar a la de Estados Unidos.

Ademas, se estima que el Black Friday y el Cyber Monday continten
consolidandosecomo losdias masimportantesdecomprasen Europa. Amedida
que los minoristas europeos adoptan estrategias de descuentos y promociones
anticipadas, se espera que los consumidores se sientan motivados a realizar
compras en linea antes de las festividades navidefias. Esto no solo potenciara
las ventas durante la Cyber Week, sino que también puede llevar a un cambio
en el comportamiento de compra, con consumidores que buscan maximizar el
valor de sus compras al aprovechar las mejores ofertas disponibles.

En resumen, el 2024 se perfila como un afio de crecimiento tanto en Estados
Unidos como a nivel global, con el Black Friday y el Cyber Monday actuando
como catalizadores para un aumento significativo en las ventas minoristas,
beneficiando a los minoristas y consumidores porigual.
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Capitulo 14

Conclusiones

1. Aumento del uso de redes sociales y Google para buscar ofertas

Mas del 50% del trafico para buscar ofertas en linea proviene de redes sociales y
Google. Estoindica que los consumidores estan utilizando plataformas digitales
para informarse sobre descuentos y promociones, lo que resalta laimportancia
de una presencia activa en estas plataformas para los minoristas.

2. Integracion de la inteligencia artificial en la experiencia de compra

La IA esta desempefiando un papel cada vez mas importante en la experiencia
de compra, desde recomendaciones personalizadas hasta chatbots que ayudan
alos consumidores a encontrar productos. Se estima que la IA generativa influye
en una parte significativa de las ventas, lo que sugiere que los minoristas deben
integrar estas tecnologias para mejorar la experiencia del cliente.

3. Compras mas inteligentes y conscientes
Los consumidores estan adoptando un enfoque mas estratégico al comprar,
utilizando herramientas digitales para comparar precios y buscar ofertas antes
de realizar una compra. Esto refleja una mentalidad de maximizacién del
valor, donde los consumidores no solo buscan descuentos, sino que también
investigan para asegurarse de obtener la mejor oferta posible.

4. Cambio en los habitos de compra debido a la inflacion.
Lainflacion ha llevado a los consumidores a ser mas cautelosos con sus gastos,
priorizando el precio sobre la velocidad de entrega. Esto ha cambiado la
dindmica de compra, donde los consumidores buscan el mejor precio y estan
dispuestos a esperar mas tiempo por sus productos.
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5. Uso de aplicaciones de compras chinas

Las aplicaciones de compras chinas estan ganando popularidad entre los
consumidores occidentales, ofreciendo precios competitivos. Esto refleja un
cambio en la forma en que los consumidores acceden a productos y cémo las
plataformas digitales estan transformando el comercio global.

6. Preocupacion por el gasto y uso de crédito
A pesar de la preocupacion por gastar de mas, muchos consumidores estan
utilizando crédito para aprovechar las ofertas. Esto sugiere una mentalidad de
“ahorro” en las compras, donde los consumidores ven las compras como una
oportunidad para maximizar su valor, a pesar de los costos asociados con el uso
de crédito.

7. Transparencia en politicas de devolucion
Los minoristas estan revisando y mejorando sus politicas de devolucion para
ofrecer una experiencia mas clara y sencilla a los consumidores. Esto es crucial
para reducir las tasas de devolucion y mejorar la satisfaccion del cliente,
especialmente después de un aumento en las devoluciones durante la Cyber
Week de 2022.

8. Expansion del Black Friday a una semana completa de compras

El Black Friday ha evolucionado de ser un solo dia a abarcar una semana
completa de promociones, conocida como Cyber Week, Five Week o Black
Friday Week. Esto permite a los consumidores mas tiempo para realizar sus
compras y a los minoristas extender sus ofertas, lo que puede aumentar las
ventasy la participacién del mercado.
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