CONSUMO EN TIEMPOS DE COVID
Y COMO NOS AFECTA EL MIEDO.



Este no es otro estudio de mercado més con un
monton de datos y graficas y porcentajes complicados.
Nuesto objetivo es ayudar a todas las empresas, grandes,

pequenas o unipersonales, con una historia de lucha
detrds. ¢Por qué?



Un 48% de esparioles, segin ABC®, compraremos
menos o sblo |o prioritario en Black Friday y
Navidad.

Con este titular nos despertdGbamos el 17 de
noviembre, hace no tanto, y ya auguraba una
Navidad oscura. El 24 ademd@s se hicieron publicas
las medidas sanitarias para estas fechas, unas
medidas que limitan las reuniones familiares a 6
personas aproximadamente® y que los besos y
abrazos terminen a la 1.00 en muchos casos

(o se alarguen hasta las 6.00, segln se mire).

Con este panorama, nos preguntamos muchas
COSQS...

¢Nos tendremos que rifar quién va a casa en
nochebuena y quién en nochevieja?

¢El vestido de Cristina Pedroche este afio serd un
pijama? ¢Cudnto echaremos de menos al cuiado?

Mas alld del poquito humor que podamos ponerle
a todo esto, y sabiendo que ya hay un sinfin de
estudios que predicen como serdn los habitos de
consumo esta Navidad, en People queriamos
hacer una reflexion que ahonda en nuestra
especialidad, LAS PERSONAS, para dejaros los
insights a tener en cuenta para poder comenzar a
reflexionar sobre vuestras estrategias de cara a
esta campana y, sobre todo, al proximo ano.

Porque, por mucho que nos cueste asumirlo, todo
ha cambiado.

cLas conclusiones? Al final del estudio.

(1) https://www.abc.es/economia/abci-black-friday-y-navidad-2020-crisis-30-por-ciento-espanoles-solo-compraran-prioritario-202011051441_ noticia.htm|

(2) https://elpais.com/sociedad/2020-11-24/el-plan-de-navidad-limita-las-cenas-a-seis-personas-con-toque-de-queda-a-la-una-de-la-madrugada-en-nochebuena-y-nochevieja.html



COMO NOS ESTA AFECTANDO
LA PANDEMIA.



Empecemos por el Principio...

A la pregunta de “¢Como prefieres relacionarte con tus amigos y familiares en
este momento de rebrotes, cierres perimetrales y pandemia?”
Identificamos 4 perfiles en funcion de las respuestas obtenidas:

HOGARENO

“Quedamos en casa”

37%

DIGITAL

“Mejor por Zoom por favor”

247

D

ERMITANO

“Si eso ya nos vemos”

227

A

AMANTE DEL OCIO

“Me verds en lo bares”

17




HOGARENOS

35-54 anos

COMUNICACIéN PERSONAL
Whatsapp | Zoom

COMUNICACI()N LABORAL
Teams | Email

COMPORTAMIENTO

Aunque prefieren quedar en casas,
al 65% le gusta pasar tiempo libre
con sus familiares y amigos.

El 35% prefiere disfrutar del ocio en
casa dedicarlo a temas
relacionados con la Gastronomiaq,
planes con niflos o viendo series.

DIGITAL

+45 anos

COMUNICACION PERSONAL
Whatsapp

COMUNICACI()N LABORAL
Teams | Email

COMPORTAMIENTO

El 60% prefiere pasar su tiempo
libre y de ocio en casa viendo
series o peliculas.

El 40% disfruta de su ocio fuera de
casa quedando con familia o
amigos, yendo a centros de
estética o peluqueria y paseando.

ERMITANO

+54 anos

COMUNICACION PERSONAL
Whatsapp

COMUNICACION LABORAL

Email | Teams

COMPORTAMIENTO

Un 72% prefiere pasar sus ratos
de ocio en casa sacando su

perfil mas gastrondmico o viendo
series.

El 28% disfruta de su tiempo libre
fuera de casa, especialmente en
temas relacionados con cultura.

AMANTE DEL OCIO

-18 anos | +54 anos
COMUNICACIéN PERSONAL
Whatsapp

COMUNICACION LABORAL

Email | Teams

COMPORTAMIENTO

Aunque prefieran pasar el tiempo

en bares, no tienen una clara
inclinacion por pasar el tiempo fuera
o dentro de casa (50/50) pero sus
alternativas de ocio se vinculan a
actividades dentro de casq, ir
restaurantes y quedar con la familia.

De esto traducimos que aunque no podamos hacerlo tanto como nos gustaria, preferimos vernos en persona, pero hay que destacar que
un 22% de nosotros prefiere no ver a familiares y amigos por temor a contagiarse de COVID, y no ha seleccionado ni siquiera la opcidn digital.



sComo ha afectado
a nuestro consumoe

417

El 41% nos resistimos a aceptar que el
Covid ha modificado nuestros hdbitos de
compraq, pero asumimos que algunads
cosas si han cambiado, de hecho sélo el
23% afirma rotundamente que todo sigue
igual. Pero ahora...

237

Se resiste a modificar  Ha cambiado de Afirma que
sus hdabitos de compra  hdabitos de compra todo sigue igual



Y ademas...

O Compra
O mds online

O Compra en
0 tiendas de barrio

O Reduce gastos en O Busca productos de
O alimentacién/ropa () proximidad o made in Spain



Comportamienlo en el consumo

867

INVESTIGACION DEL CONSUMIDOR

9587% 27%

No investiga a la Siinvestiga a la
hora de la compra hora de la compra

40/ :DONDE?
O 55% Marcas Grandes o superficies: Carrefour, Zara, Mercadona...
45% Amazon

EN QUE DISPOSITIVOS?
41% Ordenador | 41% Teléfono | 18% Otros Dispositivo

Compra Presencial Compra Online éSABIAS QUE..? ’ |
(Supermerchos) 70% Compra online cada 10 dias, Ticket medio de 30-50€s



Fidelidad a las marcas

RAZONES PARA EL CAMBIO

407% 33%

147

PRECIO CURIOSIDAD

267

e

Muy fieles, Inquietos, indecisos,
no ha cambiado prueba otros productos



Productos que no pueden
fallar en nuestra compra

CERVEZAS FRUTA LECHE



;Y QUE PASA
CON LA NAVIDAD?



éComolo hara?

MiEdO a n0 pOder 540/ - Reduciendo gastos.
celebrar las fiestas T oo ey oo s
en famllla * Preferencia por compra online.

2775

NO 287, SI1727%

3 /

60% La situacion nos hard
reflexionar a la hora de plantear
las compras navidenas.

Afirma cambiar sus Niega cambiar sus Tiene dudas aln
hdbitos de compra hdbitos de compra



Productos mas solicitados
de esta Navidad

B

I.MODAY LIBROS 2. INFORMATICA 3. JUGUETES,
DECORACION
Y HOGAR




Jugueles que mads
van a regalar
los Revyes

427%;

QUE CONDICIONA
NUESTRA COMPRA DE JUGUETES

1. Precio

2. Confianza Tienda Online

237

3. Juguete Seguro

X XK XK
X X
X XK XK
AMAZON WEBGRANDES  TIENDAS
SUPERFICIES ESPECIALIZADAS

Ej. Corte Ingles Ej. ToysRUs, Juguetos...



CLAVES PARA EMPRESAS
Y EMPRENDEDORES



Una plataforma casi desconocida como Zoom ha despegado frente a un gigante llamado Skype.
Estudia el caso y empieza a analizar cdmo han llegado a esta situacion y cudl ha sido su ventaja

frente a Skype, una compania con anos de experiencia y un sefor Microsoft detrds.

El 64% de los encuestados que prefiere comunicarse con amigos y familiares via digital tiene mas

de 45 anos. Aprovecha que se han digitalizado y utiliza este canal con ellos.

El mayor porcentaje de gente que esté en proceso de cambio quiere comer mas sano y cambiar de

casa. De hecho, segln otros estudios®, el 30% quiere iniciar reformas en casa. ¢Les ayudas?

El 22% de los encuestados prefiere no quedar con nadie ahora mismo. ¢No tienes nada para ellos?

(3) https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/06/22/784199-el-covid-19-aumenta-un-30-el-interes-por-reformar-la-vivienda-segun-habitissimo



Si te dedicas al mundo del juguete, entiende las reglas de Amazon y como puedes sacar
rentabilidad en este Marketplace, o si decides no entrar, determina qué oferta puedes hacer que la
gente valore y que sea exclusiva en tu canal; las tiendas especializadas en juguetes que no han
apostado por la exclusividad y la diferenciacién (en producto o en servicio) estdn perdiendo la batalla

frente a Amazon o El Corte Inglés.

Solo un 26% de los encuestados han cambiado de marca, pero los que lo han hecho ha sido

mayoritariamente porque han probado una nueva que les ha gustado. Prioriza las estrategias de
sampling, ya sea dando a probar tu producto en la calle, enviando muestras a casa o permitiendo
que usuarios te conozcan y puedan solicitarlas de forma online. Generards base de datos a la que

fidelizar y fomentards que cambien su marca de toda la vida.

Recuerda que un 30% quiere comprar en tiendas de barrio y no grandes superficies y un 27% lo hard
anteponiendo productos de proximidad y de nacionalidad espanola a otros criterios. Si afinas mucho

el tiro, el embudo serd mas pequeno, y tus opciones mayores.



;QUIENES SOMOS?



PDM es una agencia de Marketing Estratégico que
lleva 40 anos desarrollando estrategias de
Marketing en el mercado. En su proceso de
transformacion, en 2020 nace Agencia People, una
apuesta por la digitalizacion, las campafias 360° y
el conocimiento profundo del comportamiento de
las PERSONAS, convirtiéndolas en el corazon de
cada proyecto.

Agencia People es elegida Agencia de Marketing
Digital y Promocional por empresas lideres de
sectores de Gran Consumo, Telecomunicaciones,

Turismo, Lujo, Salud y Motor, y ofrecemos un servicio

360° in house con expertos por vertical y una capa
trasversal de estrategia.

éQuieres que hablemos?

No somos proveedores, somos pdrtners. Nuestros
clientes confian en nosotros de media 8-10 anos, y
algunos mas de 30.

En 2020 nace Twot (The Why Of Things), el
programa de consultoria estratégica centrado en
el entendimiento del comportamiento de las
personas, a través de estudios de mercado,
paneles online, tecnologia OCR, purchase
intelligence y, por supuesto, sistemas de business
intelligence para analizar todos estos datos y
sacar insights que determinen estrategias claras,
activables, medibles y realistas que consigan por
fin poner a los consumidores en el centro de tu
negocio.

Cristina Pérez Uriol, Directora de Estrategia de Agencia People, estard encantada de ayudarte



Este estudio se ha realizado mediante encuesta online a 200 personas de 18 a 60 arios
ubicadas mayoritariamente en Madrid en el mes de noviembre de 2020.

m ﬂ https://[www.pdm.es

peopledefinemarketing pdm PDMagencia




