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Cuando compran:
La curva de
aceleracion y
temporalidad del
intereés

E I interés de compra escala
progresivamente a lo largo del
trimestre hasta alcanzar su punto
maximo en las celebraciones de
cierre e inicio de afo.
El comportamiento del consumidor
refleja un incremento constante
en la disposicion de compra a
medida que avanza el cuarto
trimestre. En octubre, festividades
como Halloween y Dia de Muertos
registran un interés del 55%y
62% respectivamente. Durante
noviembre, las fechas de descuento
como Black Friday activan a un 62%
de los compradores, mientras que
Cyber Monday alcanza un 47% de
intencién. Finalmente, diciembre
y enero concentran los picos de

demanda mas elevados del periodo,
encabezados por Navidad con un
78%, Fin de Afio con un 72% y Dia de
Reyes con un 65%.

Las empresas deben planificar

una capacidad operativa y de
reabastecimiento continua que
sostenga el ritmo de demanda
durante los tres meses, en lugar

de agotar los recursos logisticos

en los eventos promocionales

de noviembre. Mantener la
disponibilidad de catadlogo en
diciembre resulta critico para
capturar el mayor volumen de ventas
del afo.

mayor selectividad, reduciendo el
promedio de categorias planeadas
de 4.0 a 3.6 e impulsando rubros
esenciales como moda, belleza 'y
alimentos. Cada temporalidad activa
prioridades de gasto especificas:
Halloween: Enfocado en la
preparacion previa de la festividad,
liderado por decoracién para el
hogar (lugar 1) y disfraces (lugar 2).
Dia de Muertos: Guiado por la
tradicion gastronémica, encabezado
por pan de muerto tradicional (lugar
1) y calaveritas (lugar 2).

Black Friday: Dirigido a la renovacion
personal y compras planeadas de
mayor valor, combinando ropa y
calzado (lugar 1) con telefonia celular
y pantallas (lugares 2 y 3).

Cyber Monday: Centrado en bienes
digitales y estilo de vida, destacando
suscripciones de video/musica (lugar
1) y membresias para videojuegos
(lugar 2).

Navidad: Orientado al entorno
familiar y los obsequios, priorizando
decoracion navidefa (lugar 1),
juguetes infantiles (lugar 2) e
insumos para la cena (lugar 3).

Fin de Afo: Focalizado en la reunién

Cuanto y qué compran:
Racionalizacion de la
canasta y enfoque por
celebracion

El comprador comprime su canasta

a un promedio de 3.6 categorias,
priorizando productos cotidianos y
articulos directamente vinculados a
cada festejo.

Frente al trimestre anterior, el
presupuesto del consumidor muestra

social en el hogar, liderado por fruta
fresca (lugar 1) y vinos espumosos,
champan o sidra para el brindis (lugar
2).

Dia de Reyes: Concentrado en
costumbres tradicionales e infantiles,
encabezado por juguetes clasicos
(lugar 1), juegos de construccion
(lugar 2) y rosca de reyes (lugar 4).
Ante un presupuesto comprimido en
menos categorias por transaccion, las
marcas deben alinear sus inventarios
hacia los productos con mayor
afinidad para cada fecha. Aquellas
categorias que no forman parte del
nucleo tradicional de la festividad
deben estructurar promociones de
reactivacién o integrarse mediante
ofertas cruzadas con los productos
de mayor demanda.

Donde compran:
Inclinacion digital
promocional vs.
interaccion omnicanal

Las fechas de ofertas concentran su
intencién en el canal exclusivamente
digital, mientras que las festividades
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