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Los Millennials y su camino hacia la compra. 4

Zenith Argentina realizé un informe sobre los siguientes momentos en el camino hacia la compra.

Motivos para
B X recomendar una
marca

Descubrimiento

Busqueda online Ofrecimientos de Drivers de
de nuevas

de informacion una marca compra online

marcas

Brand

Se analizaron cuales son los puntos de contacto que actian en cada etapa, en los usuarios de internet
de Argentina de 20-34 anos.

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).



Descubrimiento de nuevas marcas

En la primera etapa del camino hacia la compra los
millennials (20-34 anos) son influenciados, principalmente,
por anuncios online. Esto los diferencia de targets mas
adultos, que afirman que la television es el medio mas
relevante a la hora de descubrir nuevas marcas.

En los millennials, los avisos en TV ocupan el segundo lugar
y los motores de bUsqueda se encuentran en tercer lugar.

Los medios mds afines a este target, en esta etapa, son las
redes sociales y los formatos pre-roll (anuncio antes de un
video).

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).

Descubrimiento de nuevas marcas (top 15).
Usuarios de Internet de 20-34 anos.

0% 20% 40%

I

Anuncio online

Anuncio en TV

Motores de bUsqueda

Recomendacién de un amigo/familia
Recomendacion / comentario en red social
Sitios web de marcas / productos
Programas de tv / peliculas

Anuncios o promociones en la tienda
Anuncio en aplicaciones moviles o tablets
Red social de una marca

Anuncio antes de video online o programa de tv
Anuncio en via publica

Anuncio en una revista o un periddico

Anuncio en la radio
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Ofertas en sitio web de compra de grupo (gj. Groupon)

Las flechas indican alta afinidad.




BuUsqueda online de informacion sobre marcas

Fuentes online de busqueda.
Usuarios de Internet de 20-34 anos.
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Redes socicles |GG
Motores de busqueda NG
; ) . L Sitios de productos o marcas S
La busqueda online de informacidn sobre marcas . :
Opiniones de consumidores

la realizan principalmente en redes sociales, esto
diferencia a los Millennials de targets mdas adultos
que prefieren los buscadores web en primer lugar. Sifios de videos
Cupones de descuento / sitios de cupdn
Los Millennials son afines a la busqueda en Blogs sobre productos / marcas
aplicaciones moviles, blogs, vliogs (blogs de video) Sitios web de comparacion de precios

y micro-blogs (ej. Twitter). Sitios de preguntas y respuestas

Especialista / sitios de revision independiente

Aplicaciones moviles
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Vlogs (blogs de video)
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Foros

Micro-blogs (ej. Twitter)
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Cuadernos en linea (ej. Pinterest)

Servicios de mensajeria / chat en directo

Las flechas indican alta afinidad.

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).



Ofrecimientos de una marca

Las marcas ofrecen mucho mads que su producto
O servicio expuesto en la géondola.

Entre los ofrecimientos que puede tener una
marca para incentivar a la compra, ofrecer
productos innovadores, que haga sentir al cliente
valioso y ofrecer productos ecoldgicos, son los
principales drivers para los millennials.

Los millennials, a diferencia de targets mas
adultos, se destacan por ser afines a ofrecimientos
de marcas ligados a laimagen y exclusividad:
que los haga sentir cool, mejoren su imagen y
reputacion y que les permita personalizar
productos.

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).

Lo que la marca ofrece.

Usuarios de Internet de 20-34 anos

Productos innovadores

Te hace sentir un cliente valioso

Productos ecoldgicos

Ayudarle a simplificar / organizar vida diaria
Mejora conocimientos y habilidades

Proporciona aplicaciones y servicios Utiles

Te hace sentir cool / trendy

Permite personalizar productos

Donar / caridad

Mejora tu imagen y reputacion

Te mantiene al dia de Ultimas noticias y productos
Utiliza materiales/ servicios de proveedores locales
Proporciona videos/contenido entretenido

Atencion personalizada para compras

Permite conftribuir ideas para nuevos productos/ disenos

Te conecta con otros fans de la marca
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Las flechas indican alta afinidad.




Drivers de compra online

= Drivers de compra online.
= D Usuarios de Internet de 20-34 anos
()=~ 0%  20%  40%  60%  80%

Entrega gratis

El driver principal que incentiva la compra Cupones y descuentos

online es la en’rrego gro’ns. Rdpido y facil proceso de pago en linea

' Ent | dia siguient
Le siguen los cupones y descuentos vy las nirega al dia siguiente

facilidades de pago en linea. Opiniones de ofros clientes
Puntos de lealtad

Muchos "me gusta" o buenos comentarios en las redes
’ SALE Politica de devoluciones faciles

Competiciones

Ademds los millennials son afines a los drivers Live-chat para que puedas hablar con la empresa
de compra: confenido exclusivo, opcion de Guest check-out (sin necesidad de iniciar sesion)
compra en redes y muchos “me gusta” y

. Contenidos o servicios exclusivos
comentario en las redes de las marcas.

Haga clic y recoja la entrega
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Opcion de usar el boton "Comprar' en una red social

Las flechas indican alta afinidad.

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).



Motivos para recomendar una marca

El motivo mds importante por el que un
comprador millennial recomienda una
marca es si los productos son de alta
calidad. Esto los diferencia de targets de
mayor edad que en primer lugar
declaran que las recompensas (€.
descuentos, regalos) es lo que los motiva
a recomendar la marca.

Ademads los millennials son afines a
recomendar las marcas que aman vy si
tienen una relacion personal con ellas.

Motivos para recomendar la marca.
Usuarios de Internet de 20-34 anos
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Productos de alta calidad [
Recompensas (ej. descuentos, regalos) [
Buen servicio al cliente [ NG
Relevante para mis propios intereses |GGy
Tener informacién privilegiada sobre la marca [
Relacién personal / uno a uno con una marca [ ¢=
Amor porla marca [ (=

Acceso a contenidos o servicios exclusivos (ej. musica, videos)

Relevante para los intereses de mis amigos

Sensaciéon de participar / estar involucrado

Mejora mi reputacion
Las flechas indican alta afinidad.

Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).




Los Millennials y su camino hacia la compra.

Conclusiones:

Motivos para
BX recomendar una
marca

Descubrimiento
de nuevas

Drivers de

Busqueda online Ofrecimientos de

de informacion una marca compra online

marcas

T
[ ]
1 ]

<

Los millennials descubren nuevas marcas a partir de anuncios online a diferencia de targets mds adultos que lo hacen a

partir de anuncios en TV.

Buscan informacion sobre marcas en las redes sociales, los mdas adultos lo hacen a través de motores de bUsqueda.
Prefieren marcas que ofrecen innovaciones y son afines a las que mejoran su imagen y reputacion.

En la compra de productos online, la enfrega gratis es lo que puede terminar de definir una opcién u otra.
Recomiendan productos de alta calidad y son afines a recomendar marcas gue aman o gue sienten que tienen una

relacion personal.
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Fuente: GWI (2017 Q2). Argentina. Usuarios de internet 20-34 (Total: 10,7MM, muestra: 635).



