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TECNOLOGIA. DE LAS
PERSONAS CONSULTADAS,
QUE NO HACEN COMPRAS
POR INTERNET, 65% DIJO
QUE LA TRANSACCION NO
LE GENERA INSEGURIDAD Y
159% QUE NO TIENE CUENTA
BANCARIA O TARJETA

BOGOTA
Sibienlatecnologiahoyendia
lo permea todo, hay excepciones
en todas las actividades econ6-
micas y una de ella es el comer-
cio, especificamente, los consu-
midores. Asi queda demostrado
segtin el Gltimo informe realiza-
do por la firma de investigacion
de mercados y consultoria
Brandstrat, en asocio con Peiky,
una herramienta de ecommerce
que ayuda a gestionar todo el ci-
clo de una venta, desde el tecla-
do de un smartphone.

“Esta herramienta fue dise-
fiada para quienes venden sus
productos a través de redes so-
ciales y usan un chat como su
principal canal de comunica-
cién. En Latinoaméricahay mas
de 40 millones de “social se-
llers”, como los hemos denomi-
nado, y en Colombia la cifra al-
canza mas de 4 millones de
personas. Peikyles permiteaes-
tos vendedores potencializar
cada impulso de compra hasta
convertirlo en una venta real,
sin tener que salir de su
smartphone, ni cambiar su for-
ma normal de venta”, explica-
ron los analistas de BrandStrat.

El proposito de este estudio
era conocer las incidencias de
haberrecibidoinformacién, co-
tizacion de productos o servi-

cios por medio de chat, comen- -

tarios o mensajes en redes
sociales. Entre los priméros re-
sultados que destacan del infor-
me es que cuatro de cada 10
compradores consultados no
han realizado compras online.
Para los analistas es relevante
destacar que es mayor la pro-
porcioén (6 de cada 10 personas)
que se empiezan a involucrar
con esta opcion digital.

Al preguntarles por qué no
han realizado compras por in-
ternet, las respuestas son: las
compras virtuales les generan
inseguridad (65%), no dispone
de cuentabancaria/tarjetapara
realizarlatransaccién(15%),no

INCIDENCIA COMPRAS REALIZADAS VIA CHATS Y REDES SOCIALES
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Inspiramos estrategias

de cada 10 no compra en la web
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Incremento significativo vs total @ Disminucion significativa vs total @

por chat de redes sociales Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato S5y 6
El pago lo realiza contra entrega | ol
cuando recibe su compra | 16% 17% 13% 20% 16% 12%
El pago lo realiza a través de una N 119% 11% 8% 14% 11% 20%
transferencia a Una cuenta bancaria :
El pago lo realiza a través de un link que E 59% 39 4% 8% 1% 39%
le envia el vendedor
Compras por paginas web
Directamente ingresando a la pagina web - 22% 18% 14% 28% 42% 42%
Mediante un clic a un anuncio I 3%
publicitario visto en redes sociales . 2% 4% 6% 9%
No han realizado compras
por internet
Ninguno 30% | 28%  43% 14% 12% 2%
Ha recibido informacién y cotizado productos/ '
servicios por medio de redes sociales - 16% L 22% 16% 13% 11% 20%
Base: 105 Base: 297 Base: 352 Base: 179 Base: 83
;Por qué no compraron?
Las compras virtuales le generan lnsegundad *— 65% No sinti6 interés por el producto 5%
No dispone de cuenta bancaria/ tarjeta para realizar la transaccién 15% | La informacién que recibié fue msuﬁcnente/mcorrecta 1%
No ofrecen precios atractivos 10% | El plazo de rebajas era muy corto 1%
Recibe ofertas mds atractivas en canales presenciaies 7% ' No aclaran las dudas /Inquletudes sobre los productos 1%
Solo utiliza internet como rnedlo de mformacuén 59 Dudaba de la caudad del producto 1% |

ofrecen precios atractivos
(10%), recibe ofertas mas atrac-
tivas en canales presenciales
(7%), solo utiliza internet como
medio de informacion (5%), no
sinti6 interés por el producto
(5%),lainformacién querecibid
fue insuficiente/incorrecta
(1%), el plazo derebajas era muy
corto (1%), no aclaran las du-
das /Inquietudes sobre los pro-
ductos (1%), y dudaba de la ca-
lidad del producto (1%).

De las personas que si hacen
compras en la web, 22% lo hace
ingresando directamente en la
web y un 3% lo hace haciendo
clic en un anuncio publicitario
visto en redes sociales. “Se des-
tacanlas compraspor cotizacién
en chat deredes sociales conun
31% posiblemente por la prefe-
rencia que se tiene aln en reci-
bir mayor informacién o una
atencién més personalizada. Se-
gan La Repiiblica, la tecnologia

basada en inteligencia artificial
permitird quelosusuarios man-
tenganunaconversacién conun
programa de forma natural y
personalizada, en el momento
que lo deseen, ademés es posi-
ble atender muchas solicitudes
al mismo tiempo”, explicaron
los analistas de BrandStrat.

El estudio también evidencio
quelos estratos bajo-medio tien-
den a utilizar el medio de pago
contra-entrega, mientrasquelos

Fuente: BrandStrat  Grafico: LRVT

estratos 5y 6 son més confiables
al momento de hacer una trans-
ferencia a una cuenta bancaria.

La metodologia usada fue on-
line a través de paneles aliados,
con 1.016 encuestas, en las ocho
principales ciudades de Colom-
bia, en una poblacion de hom-
bres y mujeres de entre 18 afios
y 70 afios, de todos los estratos,
del 7 al 13 de marzo.
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TURISMO. ANFITRIONES, LA CLAVE DE LAS RESERVAS

Los buenos comentarios pesan
al elegir el alojamiento ideal

BOGOTA

De acuerdo con Booking.com,
68% de los viajeros colombianos
admite que no ha reservado un
alojamiento porque tenia malos
comentarios sobre el anfitrién,
apesar de que el precio, y la ubi-
cacién se adaptaba a las necesi-
dades del usuario. Lo que antes
parecia un opcién de “relleno”,
a la hora de calificar una reser-
va, se ha convertido en el prin-

cipal indicador, pues segiin este
portal los usuarios buscan un
buenanfitrién que aporte alaex-
periencia del viajero.

Asi que la préxima vez que
viaje y solicite un servicio por
cualquier plataforma revise el
conjunto de servicios que se
ofrecen como: servicio, limpie-
za, comodidad y precio.
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