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Acerca del Future Consumer Index: Perspectivas de la temporada festiva 2024

Esta edicién del FCI cubre cémo

los consumidores inteligentes y

sagaces estan avidos de unirse a -
las compras de la temporada de

fiestas de fin de aino, buscando

valor y no solo gangas.

La ultima encuesta se llevé a cabo del
24 de septiembre al 7 de octubre y
abarca a 13.000 encuestados de 19

paises.
rgentina

-
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Resumen ejecutivo

1. Labusqueda de valor por parte de los compradores se amplificara debido a la
baja confianza de los consumidores y a presupuestos ajustados. Las empresas planea participar més en este tipo
tendran que gestionar activamente sus mensajes y promociones digitales para 57% B de ventas promocionales debido a
mantenerse alineados a medida que las necesidades evolucionan en esta su situacién financiera
temporada festiva.
2. Las tiendas siguen siendo clave para ganar la temporada. Los compradores
comenzaran su viaje en digital y se dirigiran a las tiendas para experimentar los
productos vy realizar compras. Las empresas deben adoptar un enfoque holistico en 0 planea hacer sus compras en las
su gestidn de canales analizando y priorizando los que generan mas valor. 68% J tiendas
3. El precio, sequido de las promociones y el producto, seran los principales
criterios para los consumidores a la hora de elegir una tienda donde comprar.
Los retailres tendran que utilizar eficazmente las promociones para proteger los . ' .
margenes y, al mismo tiempo, ofrecer a los consumidores el valor que buscan para elige "mejores precios" como el
sus regalos, y al precio adecuado. 499 | criterio principal a la hora de
determinar un retailer para
4. El comercio social crecerd en importancia a medida que aumenten las comprar
capacidades del canal y se acelere la adopcion por parte de los consumidores. A
medida que este canal crezca en valor, sera importante que las marcas prueben y de los consumidores de Ia
aprendan a crear experiencias diferenciadas y unicas para los consumidores, asi Generacién Z comprarian algo
como a desarrollar estrategias que impulsen el crecimiento de las redes sociales. A7% | para ellos mismos, con envio
gratuito, al realizar una compra
5. Las prioridades y valores de la Generaciéon Z daran forma al futuro de las en linea
compras. En esta temporada festiva, los consumidores mas jovenes planean
"autoregalarse", comprando marcas mas sostenibles y optando por productos de
segunda mano que sean de alta calidad.
R 18 November 2024 Fuente: FCI- Encuesta de la temporada festiva 2024
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1. Los compradores esperaran las ofertas adecuadas y haran que sus

presupuestos rindan

En medio de la baja confianza y la tension financiera, los
consumidores estardn mas ansiosos que nunca por encontrar valor
en las ventas y promociones distintivas de esta temporada festiva.

dice que tratara de comprar productos solo
en oferta / promocién para mantenerse
dentro de su presupuesto

planea participar mas en este tipo de ventas
debido a su situacion financiera

Realizard un seguimiento activo de las ventas
/ promociones para obtener la mejor oferta

67

31%

comprard mas articulos de segunda mano
para regalos en esta temporada festiva

ELIHERS

A pesar de ahorrar, muchos consumidores se enfrentaran al desafio
de pagar y planean confiar en el crédito o en las opciones de
“compra ahora y paga después” para administrar lo que pueden
costear hoy y lo que mas adelante.

Formas en que los consumidores planean pagar en esta temporada festiva

Hogares con nifios [ Hogares sin nifios

57%

ha estado ahorrando durante algun tiempo
para poder permitirse la temporada de fin de afo

50%
esta preocupado de poder pagar esta temporada

50%

planea usar "compra ahora, paga después”
cuando esté disponible como opcién de pago

0,
esperan pagar la temporada festiva S

principalmente con crédito

=\



1. Los compradores esperaran las ofertas adecuadas y haran que sus
presupuestos rindan

El entusiasmo por las ventas de la temporada esta impulsando a los
tiendas a comenzar mas temprano, sin embargo, muchos
consumidores tienen la intencién de empezar a comprar mas tarde,
esperando que surjan ofertas aun mejores.

Los consumidores estan financiando sus presupuestos de regalos
recortando la nueva decoracion de la temporada festiva,
organizando fiestas mas pequefas y evitando alimentos y bebidas
caros.

Planes de consumo para la gestion de los presupuestos durante las
69% Dice que disfruta de las ventas de la fiestas

temporada festiva y las esperan con ansias i L
tratara de minimizar el 0
.. : 78%
desperdicio de comida

A menudo cuestiona el valor real de los
64Y%) descuentosy promociones en las ventas de la planea comprar menos decoraciones _ 58%
temporada festiva para su casa este afo

planea no poner luces

Mes en que piensa comenzar a comprar 499,
adicionales este afio
Antes de Oct [ 17%

oct I 21% planea comidas navidefias mas pequefias 20%
piensa comenzar |as debido al costo de los alimentos ?

Nov 37% compras de la
temporada en : :

Dec 15% noviembre / diciembre 1 (IS NEI I (Eel (S 41%

y bebidas caras
No participard 10%

Ajustar activamente las promociones digitales para alinearlas con la busqueda de valor de los consumidores

Disefiar promociones de ventas exclusivas para ampliar rapidamente el alcance de la audiencia y aumentar el valor percibido en los
canales prioritarios

Mantener la mensajeria actualizada, integrada y de fdcil acceso durante toda la temporada
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2. Fragmentacion: el equilibrio entre las tiendas fisicas y el aumento del comercio

social es fundamental

Los consumidores acudiran a las tiendas fisicas a medida que avancen
en el proceso de compra. Las empresas deberdn tener la oferta
adecuada en sus canales digitales para impulsar la conversion en linea
o llevar a los consumidores a las tiendas para realizar compras.

Principales razones para usar los canales antes de una compra
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Para ideas de regalos

inspiracié
Para obtener mas informacién

sobre los productos
Para obtener informacion/

seguimiento de promociones,
ventas vy ofertas

15%

Para experimentar el producto 13%

No usaré este

20% 8% 11%
canal en absoluto
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Comunicaciones

conlamarcay el

retail

o
=X

21%

Las tiendas fisicas siguen siendo el canal mas utilizado para la
compra de productos durante las fiestas, seqguidas de los canales
online. Los retailers tendran que gestionar eficazmente sus canales
para generar el mayor valor posible.

Dénde se realizan las compras durante la temporada festiva

Online-only
retailers

Retailer

0,
websites/apps R

Online marketplaces 33%

Directos de la marca

Websites/apps 33%

Tiendas de segunda mano/

0,
de bajo precio (incl. online) LS

Contenido de redes sociales

17%
comprable

EY



2. Fragmentacion: el equilibrio entre las tiendas fisicas y el aumento del

comercio social es fundamental

El comercio social es un canal de ventas clave que sera aprovechado
cada vez mas por las marcas para crear espacios inmersivos que
imiten las experiencias en la tienda y fomenten las compras
impulsivas.

Consumidores que planean comprar en tiendas fisicas en comparacion con
las redes sociales por pais [%]

G Canada @ South Africa
Mexico @ () . Australla
® 70 - .
2 i ® o ® usa
= rance giopal
©
i= China
@ India
50 A
@ South Korea

0] 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

Redes sociales

El hecho de que los consumidores prioricen mejores precios a la hora
de seleccionar una tienda intensificard la batalla por promociones
unicas entre los retailers en esta temporada festiva.

Las 5 razones principales por las que los consumidores piensan comprar
en un retailer en esta temporada

Alemania
Corea del Sur

Australia

Sudafrica

Estados Unidos
India

Reino Unido

Mejores
promociones

Disponibi-
lidad del 20% 13% 25% 26%
producto

19% 8%

25% 26%

Mejores
precios

Mejor
calidad

26% 17% 25% 14% 22% 22% 1% 29%

Gamade ooy 21% 25% 26% 20% 24% 21% 21%
productos

Adopte una vision holistica para analizar, priorizar y respaldar activamente los canales que generan mas valor
Pruebe y aprenda utilizando el contenido social para acelerar el proceso de compra y capitalizar las compras impulsivas en el canal

Aplicar los aprendizajes de lo que realizara ahora en la planificacion del proximo afio
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3. Las preferencias de la Generaciéon Z apuntan hacia el futuro: autoregalo y
opciones sostenibles

La Generacidn Z es la mas optimista sobre la temporada festiva, La Generacion Z planea comprar marcas mas sostenibles y productos

planeando gastar mas que los consumidores mayores, especialmente de segunda mano, lo que indica las tendencias de gasto que las

en tecnologia, ropa y experiencias. empresas deben considerar en el futuro

% de consumidores que planean gastar mas en estas fiestas por categoria % de consumidores que planean comprar productos sostenibles/de sequnda

mano "
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= & @ @

planea priorizar la compra
de marcas sostenibles

55%
45%

Planea comprar mas productos

20 A e . 9
orgdnicos y/o de origen 45% )
. 35%
sostenible
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3. Las preferencias de la Generaciéon Z apuntan hacia el futuro: autoregalo y

opciones sostenibles

Los consumidores mas jovenes se regalan cada vez mas a si mismos. En esta temporada navidefla, mas personas son propensas a comprar articulos
para ellos mismos y alcanzar los minimos de envio gratuito, lo que destaca el "cuidado personal" como una oportunidad de mercado creciente para las

empresas de productos de consumo.
% de consumidores que planean gastar mas en si mismos por categoria

80 -

* All respondents
= Gen Z
Millennial
Gen X
=== Baby Boomer

Clothing/
Food/
Beverage
Beauty/
Personal care

Accessories
Home goods
Experiences

and appliances
Technology/
Electronics

% de consumidores que probablemente compraran algo para si mismos
para cumplir con el monto minimo de compra requerido para el envio
gratuito

Total

Gen Z
Millennial 45%
Gen X 40%

Baby Boomer

Reimaginar el surtido de productos y los modelos de negocio para incluir articulos de segqunda mano, marcas propias y marcas
emergentes que resuenen con los valores de la Generacion Z

Desarrollar estrategias de costos y distribucion que satisfagan la demanda de control y conveniencia de la Generacidén Z.

Involucrar influencers para crear transparencia de marca y demostrar valor, a medida que su influencia dentro de la Generacion Z
continda creciendo

Pagina 9 18 November 2024
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EY | Construyendo un mejor mundo de negocios
Acercade EY

EY existe para construir un mejor mundo de negocios, ayudando a crear
valor a largo plazo para los clientes, las personas y la sociedad, y construir
confianza en los mercados de capital.

Mediante el uso de los datos y la tecnologia, los diversos equipos de EY en
mas de 150 paises brindan confianza a través de la sequridad y ayudan a los
clientes a crecer, transformarse y operar.

Trabajando en auditoria, consultoria, leyes, estrategia, impuestos y
transacciones, los equipos de EY formulan mejores preguntas para
encontrar nuevas respuestas a los complejos problemas que enfrenta
nuestro mundo hoy.

EY hace referencia a la organizacién internacional y podria referirse a una o varias
de las empresas de Ernst & Young Global Limited y cada una de ellas es una persona
juridica independiente. Ernst & Young Global Limited es una sociedad britdnica de
responsabilidad limitada (company limited by guarantee) y no presta servicios a
clientes. La informacién sobre cémo EY recopila y utiliza los datos personales y una
descripcién de los derechos que tienen las personas segun la legislacién de
proteccion de datos estan disponibles en ey.com/privacy. Las firmas miembro de EY
no ejercen la abogacia donde lo prohiban las leyes locales. Para obtener mas
informacién sobre nuestra organizacién, visite ey.com.

© 2024 EY Servicios Profesionales de Auditoria y Asesorias Ltda.
Todos los derechos reservados.
ED None

Este material se ha preparado Unicamente con fines informativos generales y no
debe considerarse como asesoramiento contable, fiscal, legal o profesional. Consulte
a sus asesores para obtener consejos especificos.

Para mds informacion, visite: ey.com/es_cl o escribanos a:
estudios@cl.ey.com

Contacto:

José Allué

Lider de Productos de consumo, retail y salud
jose.allue@cl.ey.com
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