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en cancelaciones, reclamaciones y
pérdida de confianza del consumidor
en pleno evento.

Certeza de entrega por encima de
velocidad. Los datos del Hot Sale
2025 son claros: los consumidores
valoran mas la certeza en el
cumplimiento de la fecha de entrega
que la velocidad extrema. Una
empresa que promete entrega al dia
siguiente y la cumple construye mas
confianza que una que promete dos
horas y falla.

Logistica inversa anticipada. Las
devoluciones post-evento
representan una carga operativa
significativa que muchas empresas
no planifican con anticipacion.
Definir los procesos, comunicarlos
claramente al consumidor antes

del evento y tener capacidad

para gestionarlos sin impactar la
operacion regular es parte de la
preparacion.

Estrategia de
comunicacion y activacion

La ventana de investigacion del
consumidor es el momento de
mayor oportunidad. Si el 82% de los
compradores investiga es importante
contar contenido de producto
completo, resefas actualizadas,
informacién clara sobre condiciones
y una estrategia de comunicacién
activa que genere presencia antes del
arranque.

Ofertas reales, no infladas. Mas

alla del cumplimiento regulatorio,

las empresas que participan con
descuentos genuinos construyen
reputacion en el evento. Las que
inflan precios previos para aparentar
descuentos mayores tienen un

riesgo reputacional creciente en

un consumidor que, como ya se
sefald, investiga con semanas de
anticipacion y compara.

El HOT SALE empieza cuando el
consumidor abre su primera pestafa
para investigar. Y eso, segun los datos
de AMVO, ocurre hasta tres semanas
antes.
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Hasta el 40% de los usuarios.
% «de internet participaron

realizando compras.

Més del 60% de los compradores

completaron sus compras
exclusivamente en linea.
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Durante el evento: operar
sin perder el control

Los nueve dias del Hot Sale son
simultdneamente una oportunidad
y un estrés test de la operacion.
Algunas pautas que marcan la
diferencia entre una experiencia
controlada y una que se sale de
cauce:

Monitoreo en tiempo real de métricas
clave. Tréfico, tasa de conversién,
errores en el proceso de checkout,
tickets de soporte y nivel de stock
deben estar bajo observacion
constante, no en revisiones diarias.
Los problemas que no se detectan
en la primera hora pueden escalar
rapidamente en un contexto de
volumen elevado.

Atencién al cliente preparada

para el pico. El volumen de
consultas, reclamos y solicitudes de
seguimiento de pedidos aumenta
proporcionalmente a las ventas.
Las empresas que no refuerzan su
capacidad de atencién durante

el evento pagan ese costo en
satisfaccion post-compray en resefas
negativas que persisten después del
Hot Sale.

Comunicacion proactiva ante
desvios. Cuando algo sale mal la
comunicacién proactiva al cliente
reduce el impacto en la percepcion
de la marca. El silencio en estos
casos siempre cuesta mas que la
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transparencia.

Proteccién contra fraudes. Proteger
los procesos de pago, tener activados
los sistemas de deteccién de
transacciones inusuales y comunicar
a los compradores cémo identificar el
sitio oficial son practicas que reducen
tanto el riesgo financiero como el
reputacional.

Después del evento: donde
se acumula el aprendizaje

El Hot Sale termina el 2 de junio, pero
su valor estratégico real se construye
en las semanas siguientes. La mayoria
de las empresas cierra el evento con
un resumen de ventasy pasa a la
siguiente campana. Las que ganan
consistencia hacen algo diferente:
analizan en profundidad.

{Qué categorias y productos
convirtieron mejor y por

qué? Entender qué combinacion

de precio, comunicacién,
posicionamiento y beneficios
adicionales generé el mejor
resultado por categoria es el

insumo mas valioso para la

siguiente edicion.

¢Donde hubo friccion en el
proceso de compra? Los datos

de trafico, los embudos de
conversién y los tickets de soporte
cuentan una historia sobre los
puntos donde los compradores
abandonaron o tuvieron

problemas.

{Qué paso con los compradores
nuevos? El Hot Sale atrae a nuevos
compradores. Cuantos de esos
compradores nuevos regresaron

en las semanas siguientes es una
métrica de retencién que muy

pocas empresas miden, y que define
si el Hot Sale fue una accion de
adquisicion real o simplemente una
campana de descuentos.

¢Cual fue el costo real de la
campana? El costo total del Hot Sale
incluye inversion en medios, refuerzo
operativo, gestién de devoluciones y
atencion al cliente adicional. Calcular
el ROl real del evento permite tomar
decisiones mas informadas sobre

el nivel de participacién en futuras
ediciones.

El HOT SALE como
indicador de madurez
digital

El Hot Sale no es sélo una campana
de descuentos: es el momento en
que esa madurez del ecosistema

se pone a prueba de manera
concentrada.

Las empresas que participan con
preparacion estructurada —técnica,
operativa y de comunicaciéon— no
s6lo venden mas durante los nueve
dias. Construyen capacidades que les
sirven durante todo el afio: sitios mas
rapidos, operaciones mas eficientes,
equipos mas entrenados y datos mas
ricos sobre el comportamiento del
consumidor.




