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HOT SALE FANS

En el Hot Sale diversas marcas y empresas realizan
descuentos y promociones a través de sus stores
digitales.

Segun la CACE (Camara Argentina de Comercio
Electronico), durante la edicion 2018, se vendieron
mas de 2500 articulos por minuto y participaron 475
compafias que facturaron un +79% mas que en la
edicion de 2017 (alrededor de $6100 millones de
pesos).

En lo que va del 2019 se vendieron 3,5 millones de
productos, con un ticket promedio de $4,094 (30%
superior a 2018).

La primera edicion del Hot Sale se realizo en 2014
como una estrategia para impulsar el e-commerce
incluyendo diversas categorias de productos.
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En la edicion 2019, se adiciono la oferta de
“MegaOfertas Bomba” (descuentos especiales
que se realizan en diversos momentos del dia).

En un contexto econdmico complejo, la posibilidad
de acceder a productos con descuentos y precios
especiales se convierte en una opcion muy
relevante.

Alimentos, bebidas, indumentaria, accesorios,
calzado y decoracion fueron las categorias con
mas ventas.

A diferencia de las ediciones anteriores, este aho
se destaco la alta demanda de productos de
almaceén (azucar, yerba, arroz, aceite).

El canal online ya esta instalado en la vida diaria
de los consumidores.

- Conectividad de Argentina

Millones de
habitantes

8h 20’

Promedio diario de
uso de Internet*

Fuente: Data Report 2019 “We are Social
* En cualquier dispositivo”
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Los Hot sale Fans son principalmente consumidores adultos jovenes

(+Millennials y Gen X), de NSE alto, que trabajan mas de 30 hs semanales,
en pareja/casados y con hijos.

93% 47%

Tienen hijos/as

Padres/madresde
ninos/asy/o
adolescentes

B

A /ndex superior a 120 versus Total Poblacion

Edad

] 8%

IRGA

| | 26%

| | 5% A
L 116%

LI n%

0 2%

Est. Civil

Sdltero/a

Enpargja
Casado/a
Separado/a
Divorciado/a
Mudo/a

Nivel Socioeconomico

Alto /41% A

Medio 329

Bajo 26%

Posee Trabajo

B No Trabaja
OTrabaja-30 hs sem.

OTrabaja + 30 hs Sem.

Fuente: TGI 2018
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Cuando planifican las compras son importantes las opiniones y calificaciones de otros

usuarios y la palabra de expertos.

¢ Qué hacen antes de comprar?

Buscar opiniones de usuarios antes
de comprar un producto

Buscar opiniones de expertos antes
de comprar un producto

Usar sitios de cupones de
descuentos

Visitar sitios de la marca para mirar
los productos

Usar sitios web de comparacion de
precios

'.‘*****

Referencias de otros
consumidores y de
expertos.

61%

Fuente: TGI 2018
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Si bien buscan informacion sobre diversas categorias, las principales son: Tecnologia,

Turismo y Entretenimiento.

¢, Qué categorias buscan en Internet?

Aplicaciones para celulares y tablets

Teléfonos Celulares, Smartphones
(Aparatos)

Equipos de TV, Video, Sonido
Turismo/ Viajes
Entretenimiento

Vida Sana

Autos

Prod. Financ. y Seguros
Educacion, escuelas
Ropas

Alimentos

Higiene Personal y Cosmeéticos

53%
51% TECNOLOGIA
44%
37%
35%
26%
25%
23%
19%
18%
16%

16%

Fuente: TGI 2018
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Mercado Libre es la plataforma de mayor uso, alcanzando a 6 de cada 10
consumidores.
La modalidad de compra online es sobre todo bancarizada (Tarjeta de crédito 74%)).

¢ Qué sitios de compras online
usaron en el 0ltimo mes?

MercadoLibre _ 62%

Groupon (Comercio Social)

Modalidad de Pago

- 029

Coto Digital 1%
Falabella

Tu Entrada

Ticketek

OLX
O Tarjeta de Crédito O Efectivo

Carrefour Wl Débito M Paypal y otras

Fravega

Aerolineas Argentinas
LATAM
Inmuebles.clarin

Otros

Fuente: TGI 2018
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Segun la Camara Argentina de Comercio Electronico, las compras Online ya son algo
masivo: 9 de cada 10 ha realizado compras via Online. Los principales motivos que
traccionan la compra online son la practicidad y el ahorro de tiempo.

La compra Online: 90% compré alguna vez online

Motivos por los cuales
compra Online

Todo el proceso de compra me 439
resulta facil y sencillo de realizar 0

1%

Practicidad

Puedo comprar en cualquier 36%
momento °

Puedo comprar y enviar a mi
domicilio

Ahorro tiempo 36%

55%
Encuentro productos mas Tlempo
rapidamente que en tiendas fisicas

31%

Dinero

Los descuentos son mejores que
en la tienda fisica

Fuente: Estudio Anual CACE (2018)
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Las principales barreras para la compra Online, son el no poder ver el producto, las
demoras en la entrega y otras razones relacionadas con la falta de confianza.
Sin embargo, las barreras disminuyen con el pasar de los anos.

Barreras a la compra Online

No se puede ver el producto
antes de comprar /

Cantidad Promedio de \
Barreras ala compra Online

2016 1,9

2017 1,7

Desconfianza en el sitio del \ PAONRS 1,3 J

vendedor

Requiere uso de tarjeta de
crédito

Poca seguridad en los pagos/
manejo de los datos

Poca claridad en la transaccion

Fuente: Estudio Anual CACE (2018)




HOT SALE FANS

CARACTERISTICAS DE

Son consumidores con un alto
nivel de acceso y uso de Internet,
Redes Sociales y Smartphones.
Estd habituado al uso de
plataformas pagas (como Spotify
y Videos On Demand) y esta
habituado a buscar informacion
sobre cualquier producto a través
del medio Online.

Consideran como referentes
(influencers) a otros
consumidores a la hora de
buscar informacion y
recomendaciones sobre
productos y marcas.

La busqueda de informacién
relativa a precios/descuentos es
también una cuestion muy
importante para estos
consumidores, ya que les gusta
sentir que tienen el control de sus
gastos y compras, accediendo a
beneficios.

BANCARIZADOS

Tienen mas afinidad el nivel
socioecondmico alto.

La plataforma que mas utilizan es
Mercado Libre, y mas del 70% de
las transacciones se realizan con
tarjeta de Crédito.
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LOS COMPRADORES ONLINE

Tienen poco tiempo disponible.
Tienen hijos y/o una extensa
jornada laboral. Por esta razén
Internet y las Redes son una
herramienta que les facilita las
compras.

Planifican sus compras y buscan
informacidn acerca de los
productos antes de completar la
transaccion.

Son impulsivos en las tiendas
fisicas mientras que se declaran
mas cautelosos en la compra
online.
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Av. Juan B. Justo 637 — 9 Piso, TE 54 11 5-263-9900 Buenos Aires- Argentina
http://www.ignis-arg.com ignis.view@ignis-arg.com
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