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El comercio electrdnico va cobrando cada

vez mayor importancia en nuestra sociedad y
forma ya parte de la vida diaria de la mayoria
de los consumidores. Para muchas pequefias
¥ medianas empresas el comercio online ha
supuesto una nueva oportunidad para una
expansion rapida y relativamente econdmica.

El fenémeno del eCommerce pone en prdctica
cada afio nuevas oportunidades de venta,
desde el multi- al cross- o al omnichanneling,
y cada vez resulta mads complicado diferenciar
entre los distintos canales. Ademds, este afio
ha sido el de la consolidacion del mCommerce
en Esparia, para lo que la mayoria de las
tiendas ya han preparado sus plataformas de
acuerdo con los criterios de usabilidad mds
actuales.

Saludo de idealo

En nuestro informe ofrecemos una radiografia
sobre la situacion actual del eCommerce

en Esparia, el papel de los marketplaces y la
importancia de la comparacion de precios,
abordando, entre otras, las siguientes
cuestiones:

« ¢Como funcionan los precios
dinamicos?

«  ¢En qué pais se ahorra mas al
comparar precios?

« ¢Cudles son las ventajas de colaborar
con marketplaces y comparadores de
precios?

« (/A ddnde realizan envios las tiendas
online espafiolas?

*  ¢Qué importancia tiene el Black Friday
en nuestro pais?

Estas preguntas y muchas mds se comple-
mentan con opiniones de expertos de los
diferentes sectores, entre ellos Electrocosto,
AndorraFreeMarket, Packlink PRO y
Geotelecom.

iEsperamos que te guste!

o A

Adriagn Amorin Luna
Country Manager, idealo.es



Indice
El perfil de los compradores online en EUropa ......ccceeceeveeveeveeneneenienenseeneeneenen A

El crecimiento del mobile SHOPPING.....cocvviiriiniiinierireee e, 7

La posibilidad de ahorrar comparando precios.......ccceveeeveevieevieeseennveenns 10

La importancia del Black Friday en ESpafia .....ccccceevevviiencieeniieencneennnen, 12

Los precios dinamicos en el eCommerce espafnol.......cccecvevervenenne. 16
Marketplaces y comparadores de precios.......ccecevveeeveeeveenveeesienneene 18
Métodos de Pago ONlINE .....cooiiviiriiniiiee e 22
Radiografia de la logistica en ESPafa .......cccceveveevienenieneneeieneneeens 25
Usabilidad de las tienda online.........cocevvevirienininieneceeeeeee 28
Previsiones para 2078 ...t 34
CONCIUSIONES ...ttt ettt et sbe s 35

AV L= WoTo o] [0} =4 = HN OO TSP PP PO PRRPPRUPPPRRRPR 36



El perfil de los compradores
online en Europa

El analisis de ciertos datos demograficos,
de preferencias y de habitos de consumo
permite elaborar un perfil de los compra-
dores online en el continente europeo.
Los datos de idealo permiten comparar
y observar diferencias entre los grandes
paises de Europa.

El smart consumer como
nuevo perfil de consumidor

El smart consumer es un perfil de
comprador online que compara precios
online, tiene un claro interés de compra,
busca asesorarse, se guia por las valora-
cionesy quiere siempre ahorrar tiempo
y dinero. Ademas, cada vez compra mas
desde un dispositivo movil.

Este tipo de comprador se interesa prin-
cipalmente por dispositivos tecnologicos

(43,2 % de los espafioles, seglin una

encuesta representativa de idealo), moda

(27,9 %), productos de belleza (10,7 %),
alimentacion y limpieza (4,8 %) y otros (8,9 %).

Género: quién compra mas

y qué compran hombres y

mujeres

En todos los paises analizados los hombres
son los protagonistas de las compras
online. Aun asi, en nuestro pais es donde
las compradoras online tienen mas peso,
realizando hasta un 46 % de las compras
online, frente al 54 % de los hombres.

46%
Mujeres
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Italia es el pais en el que menos comparan
precios las mujeres, con un 34 %, frente al
66 % de los hombres.

Existen diferencias notables entre los
productos que buscan en internet hombres
y mujeres. Asi, el topico se confirma: mien-
tras que el género masculino se decanta
por los productos tecnoldgicos (61,3 % de
los hombres), las mujeres prefieren ropa

y calzado (42,5 %). Ellas se interesan en
menor medida por los productos tecnolé-
gicos (19,5 %) y productos de belleza (19,3 %).

Diferencias entre
grupos de edad

Los consumidores entre 35y 44 afios son
los que mas compran online tanto en
Espafia como en el resto de paises anali-
zados. Los mayores de 65 afios son los que
menos compran online, aunque lo sorpren-
dente es que estan seguidos de cerca por
los jovenes de entre 18 y 24 afios.
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Fuente: perfil de
los usuarios de
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Android, el rey de las
compras online en Europa

De acuerdo con los resultados de idealo, el
47 % de los usuarios realiza sus compras
online desde un dispositivo movil. Entre
ellos, los usuarios de Android comparan
mas que los de iOS. La diferencia mas
grande puede observarse en Espafia, donde
hasta un 69 % de los usuarios que realizan
compras en su smartphone o tablet lo
hacen desde un dispositivo Android, frente
al 31 % que lo hace desde dispositivos con
el sistema operativo iOS de Apple.

El Reino Unido es el Unico pais en el que no

El 47 %

de los compradores

online compra desde
un dispositivo mévil.

se cumple esta regla. En el pais anglosajon
hasta un 56 % de quienes compran online
lo hacen desde dispositivos Apple, mien-
tras que solo un 44 % utiliza dispositivos
Android.

Android domina, salvo en Reino Unido

Austria

Reino Unido

56%
ios

Alemania Italia

Fuente: perfil de los usuarios de idealo. Periodo de analisis:
enero a abril de 2017.

Las compras online,
a ultima hora del dia

En Espafia, al igual que en el resto de los
paises, aumenta el nimero de usuarios
que quieren comprar online a lo largo de
la mafiana hasta llegar al mediodia, para
luego mantenerse y subir ligeramente a lo
largo de la tarde. La diferencia de nuestro
pais con el resto es una ligera bajada del
numero de usuarios sobre las dos de la
tarde, ademas de que el maximo se alcanza
a medianoche, una o dos horas mas tarde
que el en resto de paises analizados en
Europa.

EN RESUMEN

El perfil del smart consumer, usuario
informado antes de comprar online, se esta
reforzando. El 45 % de los compradores
online son usuarios de dispositivos moviles
y, de ellos, la mayoria utiliza Android. En
todos los paises analizados los hombres
predominan, aunque Espafa es el pais

con un mayor porcentaje de compradoras
online. Por ultimo, la mayoria de los usua-
rios hace sus compras online desde ultima
hora de la tarde hasta la medianoche.



El crecimiento del
mobile shopping

En los Ultimos afios el smartphone se ha
convertido en un dispositivo imprescindible.
Es la herramienta por excelencia para
mantenernos conectados con el mundo

y no solo nos permite llamar y mandar
mensajes de texto, sino también fotografiar,
jugar, e incluso trabajar o comprar desde
cualquier lugar. Las dudas planteadas al
respecto son cuantos usuarios compran ya
desde dispositivos méviles y en qué medida
las tiendas online estan preparadas para
dar el salto a la venta mobile.

El 58,5 %

de los espafioles

usa el mévil para
comprar online

¢Cuantos espafioles compran
desde smartphone?

Si, la mayoria
de veces

15,4 %

No
41,5%

Si, alguna vez
43,1 %

Fuente: Los datos proceden de una encuesta representativa realizada
por idealo.es a mas de 1000 espafioles mayores de 18 afios.

Los resultados del estudio elaborado por
idealo.es revelan que un 58,5 % de los
espafioles ya ha comprado online utilizando

dispositivos moviles. De hecho, hasta un
15,4 % afirma que este es su canal mas
utilizado a la hora de comprar online.

Sin embargo, el porcentaje de usuarios
que sigue prefiriendo el ordenador para
comprar online es muy elevado teniendo
en cuenta que Espafa es lider mundial
en penetracion movil. En concreto, hasta
un 41,5 % no utiliza el smartphone para
realizar sus compras.

¢Cuales siguen siendo las dificultades?

Tiempo
de carga

Seguridad '
online |

Mejor ver los
productos

Comodidad

Tamaiio de
la pantalla

0% 10% 20% 30% 40 %

Fuente: Los datos proceden de una encuesta representativa realizada
por idealo.es a mas de 1000 espafioles mayores de 18 afios.



«Uno de los problemas que puede presentar el trafico
mobile es que su tasa de conversion es inferior a
trafico PC, sin embargo observamos que ano tras aho
esta tasa de conversion aumenta, y entendemos que
en un futuro proximo la mayoria de visitas y ventas
van a proceder del trafico mobile. Por ello nuestro
objetivo es seguir trabajando en esta direccion

aprovechando la tendencia que sugiere el mercaldo,
una apuesta clara y directa por el trafico mobile>

Adrian Ramirez, responsable de publicidad y
marketing de AndorraFreeMarket




Entre las dificultades relacionadas con las
compras desde el movil, hasta un 38,7 %
destaca el tamafio de la pantalla de este
tipo de dispositivos. Hasta un 24,3 % afirma
que es poco comodo, especialmente a la
hora de introducir los datos personalesy
bancarios.

El no poder ver y tocar los productos es

la principal barrera para hasta un 16,4 %.
Aspectos como la seguridad online siguen
siendo fundamentales para un 12,2 % de
los espafioles, mientras que para un 8,4 %
las principales dificultades estan ligadas

a problemas técnicos como el tiempo de
carga de las paginas.

¢Estan las tiendas online
espanolas preparadas para
la venta mobile?

La adaptabilidad de las tiendas online
al formato moévil es fundamental para
que los consumidores disfruten de una

buena experiencia de compra. Partiendo
de la base que cada vez son mas los
consumidores que quieren poder comprar
comodamente y desde cualquier lugar, las
tiendas online deben contar con un disefio
adaptado a estos dispositivos.

App i0S

App Android

Disefio adaptado
a mévil

0% 40 % 80 %

Fuente: Para realizar este estudio se han analizado las 50 mejores

tiendas integradas en idealo.es. Su adaptabilidad mévil se ha compro-

bado desde https://search.google.com/test/mobile-friendly.

Los resultados del estudio realizado por
idealo.es revelan que hasta un 84 % de las
tiendas espafiolas cuenta con un disefio
adaptado a movil, lo que aseguraria una
comoda navegacion, independientemente
del tamafio de la pantalla del smartphone
utilizado.

Otro aspecto muy ligado al uso de disposi-
tivos moviles es el uso de apps en nuestro
pais. Este ha aumentado hastaun 111 % en
los ultimos 3 afios y, de hecho, hasta el 60 %
del tiempo que los consumidores utilizan el
teléfono lo hacen utilizando apps.

Se trata de una oportunidad todavia poco
explotada por las tiendas online espafiolas
y es que tan solo un 40 % cuenta con app
para iOSy un 36 % para Android.

EN RESUMEN

Las compras mobile no paran de crecer
en Espafa: el 58 % de los espafioles ya ha
comprado alguna vez desde un dispositivo
movil. El 84 % de las tiendas online anali-
zadas cuentan con un disefio adaptado al
movil, aunque solo 4 de cada 10 disponen
de una app propia, por lo que aun hay
margen de mejora en el mCommerce.



La posibilidad de ahorrar
comparando precios

El 47 % de los espafioles siempre compara
precios antes de realizar sus compras
online, seglin una encuesta representativa
encargada por idealo. La relevancia de la
comparaciéon de precios se pone de mani-
fiesto en los datos del comparador con los
que se ha calculado cuanto puede llegar

a ahorrar un consumidor comparando
precios. Los datos ponen de manifiesto
diferencias entre los seis paises europeos
analizados.

¢En qué pais ahorramos mas
al comparar precios?

Fuente: Porcentaje calculado a partir del precio minimo y maximo de los
productos con mayor volumen de busquedas de idealo en Espafia, Italia,
Francia, Reino Unido, Alemania y Austria.




En cinco categorias con gran relevancia a

la hora de comparar precios online (frigori-
ficos, smartphones, televisores, carritos de
bebé y lavadoras) se ha analizado el ahorro
medio y maximo de los veinte productos
mas populares en idealo.es. Los resultados
estan resumidos a continuacion:

N—

Categoria Ahorro medio Ahorro maximo »
Frigorificos 37 % (275 €) 50,64 % (354 €) ~ .
Espafa es el segundo pais
europeo en el que mas se
Smartphones 32,27 % (171 €) 52,52 % (354 €)
puede ahorrar al comparar
Televi 27,52 % (309 € 54,07 % (776 € precios (hasta un 33,5 %),
elevisores 2% (3099) 07% (776 €) seguin datos de idealo.
Carritos de bebé 37,43 % (204 €) 67,64 % (669 €) >>
Lavadoras 33,02 % (154 €) 48,15 % (196 €)
EN RESUMEN

Comparar precios en Espafia permite
ahorrar hasta un 33,5 % de media, una
cifra solo superada por Italia. En algunas
categorias de producto, el ahorro puede
ser de hasta el 68 %.

«




La importancia del
Black Friday en Espana

Las busquedas en Espaia suben
El Black Friday se ha asentado definitiva- un 130 % durante el Black Friday
mente en Espafa. Segun datos de idealo, \\

las busquedas de productos aumentaron 250 | sisquedas
un 130 % en la pasada edicion del “Viernes
Negro”. Cada vez son mas las tiendas online
que se suman a esta accion, y muchas de
ellas la han ampliado durante una semana
hasta crear la “Black Week”.

lack Friday

A continuacién se analizan las categorias

de producto que mas interesan a los espa-
fioles, ademas de comprobar si en alguna Nochevieja 31.12
de ellas se dan grandes descuentos. Por 5
ultimo, se presenta el perfil de los usuarios Octubre Noviembre Diciembre

que compran durante el Black Friday.
Porcentaje de bisquedas realizado en idealo.es desde
el 1 de octubre hasta el 31 de diciembre de 2016. \
o
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«Black Friday es una cita obligada en la que no todo
vale. Requiere una extensa preparacion, todo tiene

que salir perfecto y hay que saber adaptarse a lo
el usuario demanda. Black Friday puede pasar de
la mejor semana del aho a causar un dano irrepat
para la marcan.

que
ser
rable

Juan Serrano, CEO de electrocosto
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Segln una encuesta representativa encar-
gada por idealo, 3 de cada 4 espafioles
estaban decididos a comprar algo durante
el Black Friday. Ademas, entre los productos
que mas deseaban comprar los espafioles
este afio se encuentran:

1. Smartphones (imprescindibles para
un 28,5 % de los espafioles)
Ordenadores portatiles (19,5 %)
Tablets (16,8 %)

Peliculas y series (12,3 %)

Musica (12,1 %)

Libros electrénicos (10,6 %)
Camaras fotograficas (9,3 %)
Fitness trackers (8,5 %)
Videojuegos (8,3 %)

W ooNOU WD

En cuanto al gasto, una cuarta parte de

los espafioles pensaba gastar mas de 100
euros durante el Black Friday. Un 31 %
queria gastarse entre 50 y 100 euros, mien-
tras que el casi el 20 % se gastaria menos
de 50 euros. Finalmente, un 24 % mostraba
su disposicién a no comprar nada durante
este dia de ofertas.

3 de cada 4

espafioles afirman

comprar algo durante
el Black Friday.

Los descuentos medios
no son tan grandes

Al analizar el descuento medio —tomando
como referencia el precio durante las
cuatro semanas anteriores al Black Friday—
en algunas de las categorias mas deman-
dadas en idealo.es se observa que las
bajadas de precios en estas categorias en

el Black Friday no fueron tan importantes.
Por ejemplo, en la muy popular categoria
de smartphones, la bajada de precios
media fue solo del 3 %, en zapatillas del tipo
“sneakers” un 6 %, en ordenadores porta-
tilesun 7 % y en televisores y frigorificos un
3yun 1 %, respectivamente.

¢Como son los consumidores
que compran en Black Friday?

A diferencia de lo que sucede en los otros
paises de Europa, el reparto de demanda
en idealo entre hombres y mujeres durante
el Black Friday es practicamente equitativo:
44 % de mujeres 'y 56 % de hombres. En
cuanto a la edad de los consumidores que
mas aprovechan los descuentos del Black
Friday, la primera posicién la ocupan los de
entre 35y 44 afos (40 %), seguidos de los
que tienen entre 25y 34 afios (20 %). Los
menos interesados en el Black Friday son
los mayores de 65 (4 %), seguidos muy de
cerca por los jovenes de entre 18 y 24 (5 %).

En cuanto al dispositivo mas utilizado

para comprar durante el Black Friday,

las compras online desde el smartphone
estan en aumento, algo que quedd claro el
pasado Black Friday, con mas busquedas
desde dispositivos moviles (54 %), que
desde el ordenador (46 %).

14



EN RESUMEN

El Black Friday se ha convertido en una
fecha indiscutible para el eCommerce
espafiol, con subidas de demanda muy
importantes. La mayoria de espafioles se
interesa por productos tecnolégicos como Radiografia de los
smartphones o portatiles, que, sin embargo, compradores en Black Friday
no son los productos que presentan los
mejores descuentos medios. El comprador

Género Edad S, 0 0, 90 o ¥,
medio del Black Friday es un hombre o una - ° K
mujer, de entre 35y 44 afos de edad, que Il-ll
utiliza su dispositivo movil para hacer sus
compras, preferiblemente a partir de las 18 %8 vs«
7 7 7

horas.
Dispositivos Horas a las que se compra

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22
en horas

Datos del perfil de usuarios de idealo.es
durante el Black Friday de 2016.
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Los precios dinamicos en
el eCommerce espanol

Una tendencia muy extendida actualmente
entre los minoristas que venden online

es introducir en sus propias plataformas
de comercio electrénico algoritmos para
determinar rapidamente los cambios en la
oferta y la demanda de ciertos productos.
Ello permite monitorizar los precios de la
competencia y asi ajustar el precio de su
producto a tiempo real para ofrecer en
todo momento el precio mas competitivo.
Esta practica se denomina dynamic pricing
(ajuste dinamico de precios).

Plataformas como Amazon llevan esta
practica al extremo, cambiando el precio de
sus productos hasta 2,5 millones de veces
al dia. La cara negativa de esta practica
para los consumidores es que, si los precios
de la competencia son mucho mas altos,

la plataforma que cuente con este tipo de

algoritmo integrado podra subir su precio
hasta dejarlo algo por debajo del de sus

competidores y maximizar asi sus beneficios.

¢Cual es el mejor dia de la
semana para comprar online?

Los algoritmos utilizados para determinar
los precios online de forma dinamica

por lo general dejan poco margen para

los prondsticos. Sin embargo, los datos
analizados por idealo ponen de relieve que
realizar las compras a finales de semana
permite ahorrar hasta un 13 % en compara-
cién con el principio de la semana, debido a
los ajustes dinamicos de precio.

En el analisis se ha tenido en cuenta el

comportamiento del precio de los 61.061
productos de las 12 categorias mas popu-
lares de idealo.es durante un periodo de
tres meses. Se ha tomado como referencia
el precio medio durante cada dia de la
semana. Entre las categorias analizadas se
encuentran los videojuegos y las consolas,
las zapatillas running o las pulseras de
actividad, entre otras.

Del analisis se desprende que, para la
mayoria de categorias, el viernes es el dia
mas barato para comprar online mientras
que los martes y los miércoles son los dias
mas caros. En categorias como los juegos
de mesa o las gafas de sol, el consumidor
puede ahorrar hasta un 4 %. En la categoria
de pulseras deportivas, la diferencia de
precio entre el jueves y el viernes puede
llegar a ser de un 13 %.
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http://marketingyservicios.com/los-precios-dinamicos-de-amazon/
http://marketingyservicios.com/los-precios-dinamicos-de-amazon/

De acuerdo con un estudio realizado por
idealo sobre el comportamiento de compra
online en Espafa, el jueves es el dia en

el que se compra mas online en nuestro
pais. Sin embargo, lo que sucede con los
precios es bastante curioso, dado que es

el dia mas barato para comprar productos
como las gafas de sol o las videoconsolas,
pero también es el dia mas barato a la hora
de comprar camaras réflex u ordenadores
portatiles.

Factores que influyen en el
dynamic pricing

El dia de la semana no es el Unico factor
determinante cuando se trata de los precios
online, sino que el tipo de producto juega
un papel crucial y es que, tal y como revelan
los datos de idealo, los precios de cada
categoria tienen un ritmo de fluctuacion
diferente. Otros factores, como el clima, por
ejemplo, también son capaces de deter-
minar de manera significativa la dinamica

de la oferta y la demanda, con un efecto
apreciable sobre los precios de los bienes
en linea: cuando el clima es peor, sube la
demanda onliney, con ello, normalmente
aumentan ligeramente los precios.
Finalmente, algunos compradores online
estan empezando a utilizar herramientas
gue permiten monitorizar el cambio en el
precio de un producto concreto.

EN RESUMEN

Varias plataformas y tiendas online han
comenzado a utilizar el ajuste dinamico de
precios (dynamic pricing), con el que ajustan
a tiempo real los precios de sus productos.
El viernes es el dia de la semana en el que
los precios son mas bajos, mientras que los
martes y miércoles los precios se ajustan

al alza.

Aunque el viernes sea en
general el dia mas barato de la
semana, el jueves es el dia en
el que mas se compra online
en nuestro pais, segun datos
de idealo. En estos dias puede
ser especialmente util analizar
los precios de la competencia
y ajustar los precios en funciéon
de la demanda.

N—
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https://www.idealo.es/magazin/cuando-y-como-compramos-online-en-espana/
https://www.idealo.es/magazin/cuando-y-como-compramos-online-en-espana/

Marketplaces y comparadores

de precios

El objetivo de cualquier tienda online, tanto
nueva como ya establecida en el mercado,
es el de mejorar sus resultados. La lista de
estrategias para conseguirlo es muy larga,
pero dos de las mas recomendadas para
obtener resultados de calidad y a corto
plazo son los marketplaces y los compara-
dores de precios.

Marketplaces y
comparadores de precios.
¢Rivales o companeros?

Los marketplaces son grandes “mercadillos
virtuales” que lo que hacen es poner a
disposicion de consumidores y vende-
dores una plataforma en la que realizar la
compra-venta.

Los comparadores de precio, por su parte,
son portales que permiten a los usuarios
consultar el precio de un producto en
diferentes tiendas online desde una uUnica
paginay con tan solo un par de clics. Estos
sitios no venden directamente los articulos,
sino que funcionan como un vinculo entre
compradores y tiendas.

La gran pregunta es, ;puede una tienda
integrar sus ofertas tanto en un compa-
rador de precios como en un marketplace?
La respuesta es muy sencilla: son dos
estrategias completamente diferentes y que
se complementan a la perfeccion.

¢Por qué colaborar con
marketplaces?

Los marketplaces son un canal de ventas 'y
en este tipo de integraciones el proceso de
compra completo se realiza en el
marketplace, es decir, que los consumi-
dores no llegan en ningin momento a
entrar en la tienda online que les vende el
producto. Las principales ventajas son:

Gran penetracion en el mercado. Llevan
muchos afos funcionando en toda Europa
y ello ha hecho que se ganen la confianza
de los consumidores. De hecho, segun el
Observatorio Cetelem, en 2015 hasta el 66 %
de consumidores espafioles ya compraba
en marketplaces.
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https://es.statista.com/estadisticas/499671/compras-a-traves-de-marketplace-de-los-internautas-espana/

Ahorro de costes. Dado que la venta se
realiza en la plataforma del marketplace,

no hay que preocuparse por la gestién o el
mantenimiento de la pagina ni de los gastos
derivados de los envios o de los métodos
de pago.
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Posicionamiento. Las tiendas online
pueden beneficiarse del buen posiciona-
miento de los marketplaces para aparecer
en las primeras posiciones de Google y
llegar a un numero potencial de clientes
mucho mayor.

o

Sinergias con productos de otros vende-
dores. Al tener un catalogo tan amplio, las
posibilidades de que un comprador acabe
consultando productos relacionados con el
que originalmente buscaba es muy alta.
Aun asi, al ser los marketplaces un recurso
utilizado por tantas tiendas online sera

complicado posicionarse frente a las
tiendas online de la competencia. No hay
que olvidar que el modelo de negocio se
basa en las comisiones que las tiendas
tienen que pagar por cada ventay que,
ademas, dado que es el marketplace

el que gestiona la venta, la marca de la
tienda online es practicamente invisible;
ello implica que dificilmente un cliente que
realice una compra desde un marketplace
se acabara convirtiendo en un cliente
directo de la propia tienda online.

¢Por qué colaborar con un
comparador de precios?

Los comparadores de precios funcionan
como un canal de marketing, dado que lo
que hacen es mandar trafico a las tiendas.
Entre las ventajas mas importantes de
colaborar con ellos destacan:

Ventaja econédmica. La mayoria funcionan
a CPC, es decir, la tienda solo paga por los
clics que recibe, y no tiene que hacer frente
a costes fijos ni cuotas de activacion.

2

Posicionamiento SEO. Al igual que los
marketplaces, gozan de un buen posiciona-
miento que hara aumentar el nimero de
clientes potenciales.
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Branding. La venta se realiza en la propia
tienda, de modo que la marca con la que se
quedara el consumidor es la de la tienda,
algo que aumenta las posibilidades de que
a largo plazo suba el niumero de clientes
directos.

o

Trafico con alto interés de compra.
Gracias a la estructura de los comparadores



y a la cantidad del contenido que ofrecen,
consiguen hacer un filtrado de traficoy

aquellos usuarios que llegan a la tienda son
los que tienen un interés real de compra.
Garantia de ello es el alto CTR de compara-
dores como idealo.

Uno de los mayores retos de los compa-
radores de precios es conseguir ganarse
la confianza de los consumidores en
Espafia. Los comparadores de servicios,
como vuelos, hoteles o seguros, llevan
mucho mas tiempo en el mercado y han
conseguido convertirse en el paso previo a
cualquier reserva online.

EN RESUMEN

Los marketplaces son un canal de ventas,
funcionan a comision, y son los encargados
de realizar la venta final. Los comparadores
de precios, por su parte, funcionan a CPCy
son un canal de marketing que lo que hace
es mandar tréafico cualificado a las tiendas,
donde se realiza la venta final. Se trata de

dos estrategias diferentes que cualquier
tienda deberia estudiar en algin momento
para maximizar su volumen de ventas.
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«Es vital conseguir que los consumidores online :
conscientes de lo que se pueden llegar a ahorrar

sean

comparando precios y aprovechen sus ventajas a la

hora de comprar online, como sucede en otros p:
de Europa, como por ejemplo Alemanian».

Laura Sales, responsable de comunicacion de idealo.es

aises
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Métodos de pago online

El pago es el ultimo paso y, por tanto, el
mas importante al realizar una compra
online. Si este no funciona, todos los
pasos anteriores no han servido para
nada, habiendo hecho perder el tiempo

al comprador y suponiendo una pérdida
de negocio para las tiendas online. La
diversidad de los métodos de pago online
supone un desafio para estas ultimas, que
finalmente se deciden por ofrecer unos
meétodos de pago online u otros segun sus
necesidades.

Los datos del andlisis de idealo muestran
gué métodos de pago han implementado
las 50 mejores tiendas online que trabajan
con el comparador de precios. Ademas,
recogen la evolucion de los métodos de
pago en Espafa y en otros cuatro paises
europeos con respecto a un andlisis similar
realizado en 2014.

ePayment para
compras online

Los sistemas de pago electronico se han
disparado en los ultimos tres afios, con el
doble o mas de tiendas usandolos en 2017

en comparacion a las que lo hacian en 2014.

En Espafa, se ha pasado del 42 % al 76 %,
aungue en otros paises la subida ha sido
aun mas espectacular. Asi, en Alemania la
subida fue del 43 % al 96 %, en Italia del

45 % al 100 % y en Francia del 43 al 86 %.
Aun mayor ha sido la subida en el Reino
Unido, donde Unicamente una de cada tres
tiendas ofrecian ePayment en 2014 frente a
la casi totalidad que lo hacen en 2017.

Tiendas online que permiten
pagar con ePayment

2017 | 76%
Espafia
PPN 42 %

2017 | 96%
Alemania
2014 EED

2017 | 86%
Francia
2014 ELD)

2017 | 100 %
Italia
2014 LTS

2017 | 94%
Reino Unido
2014 MEELN

Fuente: Datos de las cincuenta mejores tiendas en idealo.es,

marzo de 2017 y octubre de 2014.


https://www.idealo.es/prensa/291-metodos-de-pago-las-nuevas-tendencias-en-el-comercio-electronico.html

El 76 %

de las tiendas online
analizadas en Espafa
permite a sus clientes

realizar sus compras
utilizando el sistema
de pago electrénico
PayPal. En el afio 2014
era solo el 42 %.

Al hablar de ePayment es inevitable hacer
referencia a PayPal, la opcion utilizada por
la practica totalidad de las tiendas anali-
zadas. En otros paises estan apareciendo
alternativas que apuntan fuerte, como es
el caso de Amazon Payments (ofrecido por
el 18 % de las tiendas online en Alemania),
Masterpass, con cierta difusién en
Alemania, Francia y Reino Unido; o PayLib,
utilizado por el 8 % de las tiendas anali-
zadas en Francia.

Tarjetas de crédito y débito
como métodos de pago online

La tarjeta de crédito es de entre todos los
meétodos de pago online el que mas tiendas
—casi la practica totalidad— ofrecen. Esta
situacion ya se daba hace tres afios, aunque
ha habido ligeras subidas en Alemania e
Italia. De forma parecida a como sucede

en el mundo offline, las claras favoritas

son las tarjetas Visa (100 % en Espafia) y
Mastercard (82 %), seguidas de American
Express (32 %) a mayor distancia, aunque
esta tarjeta goza de mayor aceptacion en
paises como el Reino Unido e Italia, ambos
con el 66 % de las tiendas online.

Tiendas online que permiten
pagar con tarjeta de crédito

2017
Espafia
2014 QKRS

100 %

2017 | 98%
Alemania
2014 BEEED

2017
Francia
2014 PEIEE

100 %

2017
Italia
2014 P

100 %

2017 | 98%
Reino Unido
2014 BEIEL

Fuente: idealo.es. Datos de las cincuenta mejores tiendas en idealo.
es, marzo de 2017 y octubre de 2014.
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En cuanto al pago con tarjetas de débito, en
la actualidad lo aceptan tres de cada cuatro
tiendas online en Espafia y la totalidad o
casi totalidad de las tiendas en Reino Unido,
Francia e Italia. Sin embargo, en Alemania
este método de pago no goza de casi
difusién (4 %), probablemente debido a la
peculiar popularidad en el pais germano de
las domiciliaciones bancarias como método
de pago online.

Habitos de pago en el
contexto internacional

Con la ya imparable internacionalizacion
del comercio electrénico, surgen también
problemas a la hora de gestionar los
meétodos de pago que se ofrecen. Si bien el
crecimiento de la internacionalizacién ha
venido acompafiado de una mayor acep-
tacion de plataformas de pago electronico
como PayPal y del uso de las tarjetas de
crédito, lo cierto es que no pocas tiendas
electronicos han de lidiar con métodos de

Tiendas online que permiten
pagar con tarjeta de débito

2017 | 76%
Espafa
e [
2017 | 4%
Alemania
2014 .%
2017 | 98%
Francia
2017 | 88%
Italia
2017 | 100%
Reino Unido

Fuente: idealo.es. Datos de las cincuenta mejores tiendas en idealo.
es, marzo de 2017 y octubre de 2014.

pago especificos de las regiones en las que
desenvuelven su actividad. Entender estas
singularidades de los mercados extranjeros
es vital para conseguir aterrizar con éxito en
otros paises.

EN RESUMEN

La tarjeta de crédito ha llegado a casi el

100 % de implantacion en todos los paises,
mientras que la tarjeta de débito goza de
menor aceptacion. Asi, muchas mas tiendas
ofrecen la tarjeta de débito en Espafia (del
28 % en 2014 al 76 % actual) e Italia (del

45 % al 88 %). Por su parte, el ePayment,
principalmente Paypal, ha subido de forma
espectacular en todos los paises.
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R d M f' d I Tal y como se recoge en la grafica inferior,
a |Og ra Ia e a solo un 30 % de las tiendas online envia a
todo el pais, es decir, a la Peninsula, a las

I Og I'Sti Ca e n ES pa ﬁ a Islas Baleares, a las Islas Canarias, a Ceuta 'y

a Melilla. Hasta un 28% de las tiendas anali-
zadas solo realiza envios a la Peninsula.

A pesar de que la logistica ha evolucionado Esa es la teoria. Sin embargo, en Espafia La opcion ofrecida por la mayoria, un 36 %,
muchisimo en poco tiempo, Espafia sigue todavia son muy pocas las tiendas online es realizar envios a la Peninsula y las Islas
sin aprobar en muchos aspectos. /A qué se  que realizan envios a todo el territorio Baleares, aunque los envios al archipiélago
debe? ;Donde siguen fallando los envios si espafiol. balear van, en la mayoria de casos, acompa-
se comparan con el resto de Europa? flados de un recargo adicional y el tiempo

de entrega es superior. De las tiendas
analizadas, tan solo un 6 %

realiza envios tanto a
Solo el 30% de las tiendas ¢A donde envian las tiendas la Peninsula como

online envia a toda Espaﬁa online espaiolas? a BaCIeare§y
anarias.

Una de las principales ventajas de comprar
por internet es el hecho de poder hacerlo
en cualquier tienda, independientemente
de donde esté situada. Esto supone una

gran ventaja especialmente para aquellos 30% 28 % 6 %

. . Envio a toda Envio solo a Envio a Peninsula
consumidores que no viven en grandes Espanfia Peninsula SASENEEIEEIEY
ciudades, dado que les permite acceder Canarias
a un catalogo virtual mucho mas amplio _
y, por lo general, poder disfrutar de unos
precios mucho mas bajos. Fuente: Opciones ofrecidas por las 50 mejores tiendas de idealo.es en julio de 2017. Al hablar de “toda

Espafia” nos referimos a tiendas que realizan envios a Peninsula, Baleares, Canarias, Ceuta y Melilla.



«La logistica ya no solo se posiciona como un servicio
necesario, sino que ayuda a incrementar la confianza
del consumidor y, sobre todo, empuja a la repeticion en
las compras, ayudando, por tanto, a la rentabilidad del
eCommerce.

La posibilidad de hacer el seguimiento del pedid
marcara el futuro mas proximo de la logistica para el
eCommerce, ya que sera la clave para proveer a los

eCommerce mas “modestos” de servicios logisticos,

mercado. El reto que nos planteamos en Packlink PRO
es proveer a todos los eCommerce, con independencia

de su tamano, de servicios logisticos a la altura de las
demandas de los consumidores».

Noelia Lazaro, marketing manager en Packlink PRO
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Envios cada vez mas rapidos

Las condiciones de envio ofrecidas por las
tiendas online son uno de los aspectos
mas importantes para los consumidores
de nuestro pais a la hora de comprar por
internet. De hecho, lo que hasta un 29,4 %
de los espafioles valora mas positivamente
a la hora de realizar un pedido online es
gue los gastos de envio sean gratis, segun
una encuesta representativa encargada
por idealo. Sin embargo, son muy pocas las
tiendas online que ofrecen devoluciones
gratuitas: un 16 % dentro de la Peninsula 'y
tan solo un 4 % a las Islas Baleares.

El tiempo de entrega supone otra de las
grandes barreras. Los consumidores se han
vuelto mas exigentes y quieren entregas
cada vez mas rapidas. Ello supone un
verdadero reto para las tiendas online y no
todas cuentan con |os recursos necesarios
para gestionar este tipo de envios ni para
hacer frente a los gastos que ello implica.
A pesar del desafio que supone para las
tiendas online, hasta un 16 % ofrece envios
Same Day, algo muy positivo teniendo en

cuenta que hace dos afios tan solo un 4 %
de las tiendas analizadas ofrecia entregas el
mismo dia.

EN RESUMEN

Aunque solo el 30 % de las tiendas online
envia a todo el territorio nacional, cada vez
son mas las que van ampliando las regiones
en las que operan y bajan el precio y tiempo
de envio. Ello demuestra el empefio que
ponen en acercarse cada vez mas a los
usuarios y en ofrecer soluciones a aquellos
aspectos valorados mas negativamente
ahora, como el tener que pagar gastos de
envio o el temor a que el pedido no llegue

a tiempo.
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Usabilidad de las tiendas online

La usabilidad es un aspecto fundamental
en el eCommerce. Influye en factores tan
determinantes para la supervivencia de una
tienda online como la tasa de conversion, el
tiempo en pagina o la tasa de rebote. Para
los posibles compradores, la usabilidad

se ha de traducir en una mayor facilidad
ala hora de navegar por una pagina o
aplicacion de una tienda online y asi poder
realizar sus compras con la mayor efecti-
vidad posible.

Los datos de idealo sobre usabilidad de las
tiendas online en este afio proporcionan
informacion acerca de las 50 tiendas
online mas importantes de las listadas en
el comparador de precios. Se han tenido
en cuenta diecisiete factores a lo largo de
todo el proceso de compra. Los resultados
se dividen en cuatro fases: seleccion de

producto, carrito de compra, registroy
checkout. Para algunos criterios se ofrecen
datos comparativos con un

estudio previo de 2015.



https://www.idealo.es/prensa/705-usabilidad-en-el-ecommerce-dificultades-en-el-proceso-de-pedido.html

Usabilidad en la eleccidn
del producto

¢Directamente al carrito o seguir
comprando?

La primera cuestion de interés consiste en
el modo en el que el comprador potencial
aterriza en el carrito de compra, para lo que
existen tres opciones. En primer lugar, el
28 % de las tiendas analizadas envia direc-
tamente al usuario a la cesta de la compra
tras elegir un producto. Se trata de una
opcidn a la baja, pues en 2015 casi la mitad
(46 %) de las tiendas optaba por este modo
de proceder, que obliga al usuario a aban-
donar el carrito una y otra vez en el caso de
que quiera adquirir varios productos.

En segundo lugar, el 44 % de las tiendas
online se decanta por la variante opuesta

y el usuario permanece en la pagina en la
gue se encuentra, comprando sin interrup-
ciones. Esta opcion ha ganado enteros,
pues en 2015 solo un tercio (36 %) de las
tiendas optaba por ella. La mayoria (86,4 %)
de las tiendas que no envia al carrito mues-
tran algun tipo de animacién visual con la

que indica que se ha afadido un producto a
la cesta de la compra.

La tercera posibilidad también se ha ido
abriendo paso en Espafia. Se trata de
mostrar un pop-up dando al usuario la
opcion de, tras afladir un producto al
carrito, dirigirse directamente a este o
seguir comprando, lo que supone una
forma bastante inteligente de mantenerlo
en el proceso de compra de forma activa.
Un 28 % de las tiendas deja al usuario elegir
Si quiere seguir comprando o ir directa-
mente al carrito, 10 puntos porcentuales
mas que en 2015.

La lista de deseos

La tendencia de incluir una wishlist o lista
de deseos se mantiene estable, aunque
baja un poco respecto a 2015 (del 48 % de
entonces al 44 % actual).

44 %
Menos de la mitad de las

tiendas online analizadas en
Espafia ofrece la funcién “lista

de deseos”, que no es sino un
modo de conectar con los usua-
rios que aun no se han decidido
a comprar un producto deter-
minado.
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Usabilidad en el
carrito de compra

El carrito, como puerta natural al

proceso efectivo de compra (checkout),

es fundamental. En términos generales,

se puede decir que las tiendas online
aprueban con nota en los criterios basicos
de usabilidad en el carrito y que incluso
una parte importante cumple criterios mas
avanzados y decisivos para la conversion.

El 100 % de las tiendas analizadas incluye
en el carrito una imagen de los productos
seleccionados, su precio y el nUmero

de productos. Un importante 88 % hace
constar ya en el carrito los costes adicio-
nales, como podrian ser el coste de envio
o el cargo por usar PayPal. Dos de cada
tres tiendas (66 %) incluye en el carrito

de compra la posibilidad de introducir un
codigo de descuento, y algo menos de la
mitad muestra el tiempo de envio o las
opciones de pago (46 % y 44 %, respectiva-
mente). Estas informaciones pueden acabar
de convencer a un comprador indeciso

de no abandonar el carrito, por lo que su

inclusion es mas que recomendable.

Por ultimo, una de cada cuatro (24 %)
tiendas opta por incluir dos botones para
iniciar el checkout, uno encimay otro
debajo de la lista de productos del carrito
de compra. Esta opcién puede también
incrementar el nUmero de usuarios que
continua el proceso de compra.

Usabilidad en el
proceso de registro

Registro obligatorio y social login

Es cierto que existen compradores online
gue pueden echarse atras en medio de una
compra debido a un engorroso proceso

de registro o porque simplemente no les
apetece darse de alta. Ofrecer la opcion de
comprar con una cuenta de invitado puede
ser muy interesante en estos casos (asi

lo hace el 34 % de las tiendas, un numero
similar al de hace dos afos).

Por otro lado, dos tercios de las tiendas

online (66 %) optan por el registro obli-
gatorio y prefieren prescindir de algunas
ventas a cambio de seguir una estrategia
firme de fidelizacion de usuarios. La opcion
de ofrecer un registro mas comodo a través
del login en ciertas redes sociales (social
login) como Facebook ha aumentado en
los ultimos dos afios de un 6 % a un 16 %.
Aunque se trate de una cifra baja, se puede
explicar por el interés de las tiendas en
tener un control total de los datos de sus
usuarios en lugar de hacerlos pasar por
servicios externos.

Cantidad de datos: DNI y direcciéon

En fuerte contraste con otros paises como
Alemania, en Espafia sigue siendo muy
frecuente pedir el DNI a la hora de comprar
online. Aunque los espafioles estén, por

lo general, acostumbrados a tener que
ensefar su documento de identidad al
pagar con tarjeta en algunos comercios, lo
cierto es que no son pocos los usuarios que
desconfian de dar un dato tan personal a
una tienda online en la que quizas compren
por primera vez. Un elevado 38 % de las
tiendas analizadas obliga a los usuarios a
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«El usuario de una tienda de comercio electrénico
no se diferencia mucho del comprador de una tienda
fisica. Si en el mundo fisico entran en juego factores
como el trato directo, en el mundo online priman la
experiencia y el tiempo del usuario. Por esa razon es
fundamental que el customer journey del usuario en
nuestro site sea practico y amigable. La velocidacd

de carga de la pagina, el proceso de compra en un
paso, poder comprar como invitado, tener las fichas

los gastos de envio estén visibles y ofrecer diferentes
métodos de pago son aspectos determinantes para
que nuestro eCommerce venda o no».

Luis Felipe Carretero Esteban - Head of Business Development en Geotelecom
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introducir su DNI al comprar online, frente
al 62 % que opta por no hacerlo.

Muchos usuarios ven excesiva la cantidad
de datos que han de aportar a la hora de
realizar una compra online, y es importante
para la tasa de conversién hacerles el
proceso lo mas sencillo posible. Las tiendas
online en Espafia han tomado nota en este
sentido, y el 100 % ofrece la opcion de
copiar la direccion ya introducida para el
envio como direccion de facturaciéon

0 viceversa.

:Newsletter?

La casilla de aceptacion del envio de comu-
nicaciones comerciales, como podria ser
una newsletter, es también un elemento
qgue puede distraer al usuario que compra
online o irritarlo en el caso de que ya se
encuentre marcada, por lo que hay que
ser cuidadosos en su introducciony en la
redaccion del texto explicativo. En cual-
quier caso, el 64 % de las tiendas online
analizadas incluye la casilla de aceptacién
de comunicaciones comerciales en algun
punto del proceso de registro.

Usabilidad en el checkout

Ya se ha mencionado la importancia de
ofrecer un proceso de compra sencillo al
usuario. La tendencia a simplificar los pasos
qgue se dan en el checkout es notable. Asi, el

2,7

pasos de media
tiene el proceso

de checkout
de las tiendas
analizadas.

numero de pasos en el checkout ha bajado
de 4,7 pasos de media en 2015 a solo 2,7
pasos en 2017. Esta bajada se explica, en
parte, por la enorme subida experimentada
por las paginas que muestran todo el
proceso en una sola pagina (40 % de las
tiendas online). Sin embargo, esta opcién no
es siempre la mas 6ptima, especialmente al

N—

N—Z

Aunque 4 de cada 10 tiendas
online opte por obligar a los
usuarios a introducir su DNI,

lo cierto es que pedir este

dato a un nuevo cliente puede
afectar negativamente a la tasa
de conversion al afiadir un
campo de datos extra no muy
necesario si se opta por pagar
con tarjeta de credito.
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Previsiones
para 2018

El comercio electronico en 2018 sera mas
movil que nunca. Casi 6 de cada 10 espa-
fioles ya realizan algunas de sus compras
desde su teléfono movil, y en idealo hemos
podido constatar como ya hay mas usuarios
gue compran por internet desde disposi-
tivos moviles que aquellos que lo hacen
desde el ordenador. Las tiendas online se
han adaptado a esta realidad y el 84 % ya
dispone de un disefio optimizado o respon-
sive, cuando hace tres afios eran solo el

60 %. Es previsible que el resto de tiendas
se suban al carro del disefio adaptado a
moviles proximamente.

El Black Friday se ha establecido como una
fecha vital para el eCommerce en nuestro
pais. Si en 2015 la subida del trafico durante
el Viernes Negro en idealo fue del 67 %,

en 2016 el incremento fuedeun 130 % y

en 2017 incluso de un 187 %. Para 2018

esperamos que el Black Friday vuelva a
incrementar el nUmero de compradores
online de forma similar o, previsiblemente,
aun mayor que en 2017.

En cuanto a métodos de pago, la subida

del ePayment en Espafia (ofrecido por un
42 % de las tiendas analizadas en 2014 y
un 76 % en 2017) nos hace prever que se
alcance una cuota de implantacién cercana
al 100 % en un futuro cercano, como ya ha
pasado en paises como Alemania o Italia. La
aceptacion de las tarjetas de débito (que ha
pasado del 26 % en 2014 al 76 % en 2017)
también seguira creciendo, segun nuestras
previsiones.

En el terreno de la logistica, en 2018 seguira
la expansion de los envios en el mismo dia
de pedido (same day delivery), ya que el
numero de tiendas online que ofrecen este
servicio se multiplicé por cuatro entre 2015
y 2017, alcanzando el 16 %. Ademas, los
envios seradn cada vez mas flexibles, como
constata la consolidacion del modelo de
taquillas o de recogida en tienda o almacén.

Dos tendencias destacan en el campo de
la usabilidad. Por un lado, se ha reducido
el nUmero de pasos durante el proceso de
checkout, pasando de 4,7 pasos de media
en 2015 a solamente 2,7 en 2017. Ademas,
prevemos un aumento en el uso del single
page checkout (un Unico paso), que ya
utilizan el 40 % de las tiendas online anali-
zadas. Por otro lado, cada vez mas tiendas
optan por enviar al cliente directamente al
carrito tras seleccionar un producto o, al
menos, darle la oportunidad de elegir entre
finalizar la compra o seguir comprando.

Finalmente, ya que el ahorro al comprar
online es importante para 4 de cada 10
espafoles, se auguran buenos tiempos para
las plataformas centradas en el ahorro,
como los comparadores de precios. Segun
datos de idealo, el uso de estas plataformas
permite ahorrar hasta un 33,5 % de media
en Espafia. Teniendo en cuenta la cada vez
mayor relevancia de los precios dinamicos,
es previsible que cada vez mas compra-
dores online puedan adoptar el perfil de lo
que hemos llamado el “smart consumer”.
2018 sera sin duda su afio.
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Conclusiones

Un principio basico para la toma de deci-
siones es el de disponer de la mayory
mejor informacién posible. Es por ello que
en nuestro informe hemos dado enorme
importancia al analisis de datos, bien sea

a traveés del estudio de las mejores tiendas
en idealo o a datos de nuestras encuestas
representativas. Con estos datos podemos
ofrecer informacién sobre tendencias

y mejores practicas, que incluyen las
diferentes estrategias del negocio de los
comercios online desde el punto de vista de
las tiendas.

Nuestros 17 afios de trayectoria en el
comercio electronico nos dan un profundo
conocimiento de las necesidades del
usuario, por un lado, y una vision de las
practicas cotidianas de las tiendas online
internacionales, por el otro, lo que nos

ha motivado a compartir esta experiencia
contigo.

Los resultados presentados proporcionan
informacion acerca de las tendencias que
han influido en el comercio electrénico
europeo este afio y sobre aquellos aspectos
en los que siguen mostrando demasiada
debilidad las tiendas analizadas y que
podrian mejorar para destacar respecto a la
competencia.

Sorprendentemente las tiendas online
muestran grandes similitudes, especial-
mente en cuanto al disefio de sus portales
y a los canales de atencion al cliente. Sin
embargo, algunos aspectos funcionan de
manera completamente diferente, como los
meétodos de pago, aspectos de usabilidad o
la forma en que trabajan con comparadores
de precios o con marketplaces.

Nuestro analisis representa Unicamente
una base que puede servir a las tiendas
online para establecer su propio proceso de

optimizacién. El siguiente paso es examinar
la viabilidad de las acciones y actividades
individuales de manera critica y sopesar

los costes y beneficios de ofrecerlas a sus
clientes.

Finalmente, si has disfrutado nuestro
informe, te animamos a visitar la seccion de
nuestro idealo Magazin dedicada al eCom-
merce, donde publicamos regularmente
tendencias, consejos y temas de actualidad
sobre el comercio electrénico.
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https://www.idealo.es/magazin/categoria/ecommerce/

Metodologia

Los precios dinamicos en

el eCommerce espaiiol

idealo ha utilizado su propia base de

datos para averiguar si el dia de la semana
afecta al precio de un producto online.
Para realizar el analisis se ha examinado

el precio de 61.061 productos de 12 cate-
gorias diferentes durante 3 mesesy se ha
seleccionado su precio medio durante cada
dia de la semana en idealo.es.

El perfil de los compradores

online en Europa

El perfil de los compradores europeos se
basa en los datos demograficos de los
usuarios de idealo en Francia, Espafia,
Italia, Alemania, Austria y Reino Unido en el
primer trimestre de 2017.

Para determinar los dias y horas en las que

mas se compra online, idealo ha calculado
la distribucién media de busquedas en el
mes de abril para cada hora durante los
siete dias de la semana.

La posibilidad de ahorrar

comparando precios

Para determinar el ahorro medio en cada
pais, idealo ha calculado la diferencia media
entre el precio mas bajo y el mas alto de
los 20 productos mas populares dentro de
las categorias de frigorificos, smartphones,
televisores, carritos de bebé y lavadoras
en idealo Francia, Espafia, Italia, Alemania,
Austria y el Reino Unido. Periodo de
analisis: abril de 2017.

Métodos de pago online
Los datos proceden del andlisis de las 50
tiendas online con mayor volumen de

negocio en el comparador de precios idealo.
es. Se han tenido en cuenta los métodos de
pago ofrecidos por cada una de las tiendas
online en el proceso de checkout.

Marketplaces y comparadores de precios
La informacion de esta seccién consta de un
analisis cualitativo de las ventajas e incon-
venientes de utilizar marketplaces y compa-
radores de precios realizado por idealo

con motivo de una ponencia en la pasada
edicién del eShow de Madrid en 2017.

Radiografia de la logistica en Espaia
Para realizar este analisis se han analizado
las cincuenta tiendas con mayor volumen
de negocio en el comparador de precios
idealo.es en junio de 2017. Se han incluido,
ademas, datos procedentes del sondeo
mediatico de idealo realizado a mil espa-
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floles mayores de 18 afios procedentes de
todo el territorio espafiol.

La importancia del

Black Friday en Espafia

Los datos de volumen de trafico se refieren
al trafico en idealo.es desde el 1 de octubre
hasta el 31 de diciembre de 2016.

Las cinco categorias en las que se han
analizado los descuentos son aquellas con
el mayor nimero de usuarios en idealo.

es las cuatro semanas anteriores al Black
Friday (24/11/2016). Los descuentos se
obtuvieron comparando el precio medio de
los productos de esas categorias durante
las cuatro semanas anteriores al Black
Friday con el precio medio durante el

Black Friday.

Los datos acerca del interés de compray
del presupuesto para el Black Friday en
2017 provienen de una muestra de mas de
1.000 espafioles mayores de 18 afios de
toda la geografia espafiola.

Usabilidad de las tienda online

Los datos proceden del analisis de las

50 tiendas online con mayor volumen

de negocio en el comparador de precios
idealo.es. Se han tenido en cuenta diecisiete
factores a lo largo de todo el proceso de
compra. Los resultados se dividen en cuatro
fases: seleccién de producto, carrito de
compra, registro y checkout. Para algunos
criterios se ofrecen datos comparativos con
un estudio previo de 2015.

El crecimiento del mobile shopping

La informacion acerca del nimero de
usuarios que compra desde movil y las
principales dificultades o temores proviene
de una encuesta realizada por idealo.es

a 1000 espafioles mayores de 18 afios de
todo el territorio espafiol.

Para analizar la adaptabilidad de las
tiendas online espafiolas y su presencia
en el mundo de las apps se han tomado
como referencia las 50 tiendas con mayor
volumen de negocio en idealo.es.
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