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Metodologia

Cuestionario estructurado de 5 minutos mediante panel online,
con las siguientes caracteristicas:

’ :\ Muestra Alcance nacional
' N= 1,052 casos Meéxico

Hombres y Mujeres de 18 anos en
delante de todos los niveles
socioeconomicos

Fechas de levantamiento:

Margen de error: +- 3.0% para un nivel de
25 al 29 de febrero

confianza de 95%

GENERO NSE EDAD Region
Simbologia ﬁ Hombre ABC 18 - 24 Pacifico
para lectura [I] 25 - 34 Norte
del estudio _ c/c- Baio
@ Mujer D+/D 35-45
45 - 54 Centro
55+anos AMCM
Sureste
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Distribucion de la muestra

St
AMAPRO

Género Edad
18 a 24 Afios _ 25%
% @ 25a34Afos | 21
35 a 44 Afios _ 23%
44%
45254 Afios [ 50y
Masculino Femenino 55 0 mas Afios - 1%
Regidn
Centro _ 18%
ABC+
Norte 17%
I 38%
Sureste - 13%
Pacifico - 12%

Base : 1,052
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Eleccion de compra AMAPRO

En general, no existe una inclinacion en cuanto planeacion de la compra, pero entre rangos de edad los mas grandes se inclinan por realizar
una compra planeada mientras que los jovenes y region pacifico son mas impulsivos.

Las promociones, precios bajos y cubrir una necesidad se establecen como los drivers relevantes en la decision de, donde realizar la compra.

Con que frase se identifica mejor ;Qué es lo mas importante para usted al momento
de decidir en donde comprar?

Promociones / 56y 2534 60%
ofertas / descuentos ° Centro:62%
Ya tiene . , . 54:
l d Los precios mas bajos 49% S
plan€ado Lo decide al
que marcas comprar Productos o servicios 49%
comprar que necesito
45-54: 55% 49% 1% 1824507
+anos:56% Pacifico:59% :
v o 5o La variedad 37%
Mis marcas favoritas 30%
Multiplicidad: 2
Cercania 27%
Base : 1.052 Respuesta Unica Respuesta mdltiple

P1. A la hora de realizar sus compras en general, con que frase se identifica mejor. Ya tiene planeado exactamente qué marcas comprar o lo decide al momento de comprar &
P2. ;Qué es lo mas importante para usted al momento de decidir en donde comprar los productos o servicios que necesita en su hogar? [& OFFERWISE



;Ha dejado de comprar algun producto/servicio porque AMAPRG
incremento el precio?

Mas de la mitad de los entrevistados mencionan que han dejado de comprar algun producto por el incremento de precios, esta situacion
incrementa entre las mujeres, edades de 45-54 anos y la region del sureste

No 40%

66%

45 - 54: 64%
Sureste 66%

Base : 1,052
Respuesta Unica

- P5. En comparacion con el afo anterior, ;ha dejado de comprar algun producto/servicio porque incremento el precio? OFFERWISE



Elementos de eleccion de compra AMAPRO

Los compradores muestran senales de realizar una evaluacidon para determinar la compra, destacando las mujeres y region AMCM, otro
factor de consideracion se establece la calidad por encima del precio apalancado por los hombres y edades de 25-35 anos.

Elijo los que tienen
mas cantidad por

Elijo los que tienen menos precio

mas calidad sin

) ) 0 Comparo entre varias
importar el precio 16% P :
o marcas de la misma
19% categoria

IITP 24%

25-34 34%

13%

Hago cuentas y

decido qué me
conviene

39%
i

AMCM 42%

Elijo el precio mas
accesible sin importar
en nUmero de piezas
del paquete

7%

Siempre elijo mi
marca favorita

6%

Base : 1,052

P3. ;Cual de las siguientes frases describe mejor como decides la compra? Respuesta tnica 8} OFFERWISE



Peso de las promociones en la eleccion del lugar de compra

>>
AMAPRO

Rebaja del 50% es la promocion que mayor impacta en la eleccion del lugar de compra apalancado por los NSE D+/D, en un segundo plano

las promociones donde te regalan un producto impactan en esta decision.

36% 15% 7% 2%
@ Rebajawm% @ Paga 1 ..., @ ?ecg;,untd ° @ El tercer
del 50% Lleva 2 praclic’o a producto gratis

mitad de precio
El segundo

Paga 2 Paga 3
producto g
@ grat.is 45-54: 27% @ Lleva 3Centro: 20% @ Lleva 4

21% 15% 3%

Respuesta Unica

C 50%

Base : 1,052

P4. Pensando en promociones o descuentos, ;qué tipo considera que le influiria a cambiar de lugar de compra?
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Conclusiones AMAPRO

Ante el contexto economico actual, el consumidor ha realizado algunos cambios en
su decision de realizar la compra, la mitad se muestra como comprador mas

racional, mientras que otro 50% se considera mas impulsivo.

@ Ante la percepcion de un aumentado en los productos o servicios, las promociones y
los precios bajos juegan un papel importante en la eleccion de donde comprar; a
partir del ahorro en la compra del producto o servicio (Rebaja del 50%),
conveniencia para el bolsillo/Precios/Descuentos, junto con la sensacion de
gratuidad y ganancia personal percibida en la obtencion de la recompensa

(beneficio).

Sugerencias

» Establecer un customer journey donde las promociones permitan apalancar con la
decision de compra

« Desarrollar comunicacion constante y mostrar siempre como un factor importante
las promociones
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