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¢, CUAL ES EL POTENCIAL DE
CRECIMIENTO DEL COMERCIO,
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ELECTRONICO EN ESPANA?

El mercado del comercio electronico en Europa tiene un
gran potencial de crecimiento, con cada vez mas

compradores online.

Cualquier cambio significativo respecto a 2016 se representa de la forma siguiente: 72 N =

BIENES TANGIBLES ADQUIRIDOS A TRAVES DE INTERNET
E INTENCION DE COMPRA EN EL FUTURO

Libros

Moda
Tecnologia/Electrénica
Belleza/Salud

Calzado
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B Compras realizadas por Internet desde enero
i1 Intencién de seguir comprando/empezar a comprar por Internet

El 82% de los compradores online tiene intencién de empezar a comprar a
través de Internet productos de una nueva categoria.

¢,COémo potenciar este crecimiento?

LAS 4 PRINCIPALES CATEGORIAS CON MAYOR POTENCIAL

LIBROS

* MODA

Penetracion

Potencial de crecimiento: +28 puntos

!Grandes compradoresPequefios compradores

& 8% ® 17%

Compras impulsivas frente a compras meditadas (%)

22% Compras de caracter excepcional =
47% Caprichos —
24% Compras practicas/rutinarias N

INCENTIVOS OBSTACULOS

1. Politica de devoluciones 1. Proceso de devolucién
clara complicado
2. Entregas gratuitas 2. Devoluciones a cargo del
3. Devoluciones gratuitas cliente
3. No conocer la politica de
devoluciones desde el
principio

El 4% de los compradores online esta
dispuestos a dejar de comprar Libros... N

Penetracion  Potencial de crecimiento: +14 puntos

{Grandes compradores;Pequefios compradores

& 66% @ 22%

Compras impulsivas frente a compras meditadas (%)

53 =

17% Compras de caracter excepcional =
48% Caprichos —
33% Compras practicas/rutinarias =

INCENTIVOS OBSTACULOS

1. Politica de devoluciones 1. Proceso de devolucion
clara complicado
2. Devoluciones gratuitas 2. Devoluciones a cargo del
3. Entregas gratuitas cliente
3. Problemas técnicos con
la pagina web

El 5% de los compradores online esta
dispuestos a dejar de comprar Moda... N

TECNOLOGIA/ELECTRONICA

Penetracion

Potencial de crecimiento : +24 puntos

{Grandes compradores | Pequefios compradores

B 43w @ 29%
Compras impulsivas frente a compras meditadas (%)

31% Compras de caracter excepcional =
34% Caprichos =
30% Compras practicas/rutinarias —

INCENTIVOS OBSTACULOS

1. Devoluciones gratuitas 1. Proceso de devolucion
2. Politica de devoluciones complicado
clara 2. No conocer la politica de
3. Gastos de devolucién devoluciones desde el
transparentes y totales principio
3. Devoluciones a cargo del
cliente

El 6% de los compradores online esta dispuesto a
dejar de comprar Tecnologia/Electrénica... =

ik BELLEZA/SALUD

Penetracion  Potencial de crecimiento: +18 puntos

{Grandes compradoresiPequefios compradores

% 55% @ 14%

Compras impulsivas frente a compras meditadas (%)

=

16% Compras de caracter excepcional =
32% Caprichos =
50% Compras practicas/rutinarias —

INCENTIVOS OBSTACULOS

1. Entregas gratuitas 1. Proceso de devoluciéon

2. Devoluciones gratuitas complicado

3. Politica de devoluciones 2. Devoluciones a cargo del

clara cliente
3. No conocer la politica de
devoluciones desde el
principio

El 5% de los compradores online esta dispuesto
a dejar de comprar Belleza/Salud ... =

Estudio realizado a partir de una muestra de 1539 compradores online en Espafia.
Fuente: estudio elaborado por Kantar TNS para DPDgroup en septiembre de 2016 y junio de 2017.
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