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El consumidor
digital dominicano



;Cuantos son?

3 7 ll' _ 9 Millones de consumidores en LATAM
2 ll- ll- (6‘50/0) Hablan espariol

6.4 (0.6%) Estan en R. Dominicana




Evolucion de internet en
Republica Dominicana
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Internet en la palma de la mano

549 58% 549, 58%
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Proporcion de la poblacion que se conecta a internet desde telefonos moviles
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Top ten de usos de internet
en Republica Dominicana

Chatear _ 66%
Redes sociales _ 63%
Correo electronico _ 60%
Publicar fotos _ 59% A
Ver videos _ 59%
Noficias _ 58%
Descargar Apps _ 53%
Hablar por Teléfono (VolP) _ 51% A
Descargar Musica _ 47%
Streaming de musica _ 46%

i{8) tendencias digtales




Contenidos de interes

Politica . ‘““Economia
Medios sociales cdio

Cine ambiente

Familiay Tecnologia

amiaos Programacion de TV
J Libros

B tendendiasdigitales Datos para Republica Dominicana
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Cuantos han comprado online

259 millones
42% 20%
2013 2014 2015 2016 2017
M Latam Republica Dominicana

Proporcion de compradores sobre la poblacion total
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Distribucion de las compras
online en Latinoamerica

Brasil
M México
M Argentina

35%
Colombia

B Perd

W Ecuador

m Chile

Venezuela

{[%8) tendencias digitales B Otros paises con menos de 3%



La tienda en el movil

.
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2013 2014 2015 2016 2017

M Latam Republica Dominicana

Proporcion de compradores moviles sobre la poblacion total
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El movil en la tienda

21% (DO 30%) 37% (DO 28%)

Consulta amigos y Toma fotos
familiares
46% (DO 28%)
48% (DO 44%)

. o Busca promociones
Busca informacion

25% (DO 28%)
Lee reviews

57% (DO 51%)
Consulta precios
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\/ender mas a los que compran

Fotos publicadas por 0
otros compradores 38 /0 A

Calificaciones Comentarios /
5 1 O/O f reviews 6 70/0

/ ratings
Chatear con alguien ‘ . Medios de pago
0
‘ conocidos 45 /o

0
8 /o en la tienda online

Datos de

2 5 0/0 contacto

Politicas

comerciales 3 7 o/o

) tendendis digioles Factores clave para aumentar la confianza




\/ender a los que no compran

Costos de

envio elevados 7 0/0 V

A No se como 1 80/0

comprar

o/, Me gusta ver
L"O /° los productos :
No tengo Tarjeta

de credito 3 1 o/o
o/ lemo recibir un

71 7 /0 modelo diferente No me gusta dar mi 0/ p—
Tarjeta de credito 1 6 0 V

[ terdenciss dtoes Obstaculos a superar para aumentar el mercado







Fuentes de informacion
para decidir en LATAM

17% 73% 25% 33%

39% 39%

Paginas del proveedor ~ Motores de busqueda REVENS
35% 28% 21% 33% 24% 29%
Comentarios en RRSS Videos Publicidad en RRSS
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¢Influenciadores?

31%-27%

v @ Experiencias previas IS
de compra
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Internet en el contexto de

los medios

Conocer sobre

nuevos N %
productos
Conocer Encontrar
nuevos sitios informacion
de internet para comprar

Comprar

productos ~ Comparar

productos entre si

@ Opinar sobre Elegir el
los productos ~ producto mas
comprados economico

N

v Recomendar
\ productos
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Los medios sociales en el
proceso de compra LATAM

376 27 %

21057 21%

Preguntar antes de comprar Grupos o paginas de marca

B 2014 I 2017

Comparte experiencias

. 28% @ @ 19%



Claves para
conectar con el
consumidor digital




NIVEL I

Empezar a hablar claro

Reconociendolos
Me importas

Conociéndolos

¢Qué te interesa? #Trendingtopics #Aquiestoy

Reconocerlos como individuos y
no como transacciones

@ Escuchando y respondiendo.

Las interacciones personales son
importantes.

Reconociéndonos
Mostrandote #Sinfiltro

@ Detrds de la marca hay un equipo
humano

Si se comete un error se reconoce.

i @ Hay metas y suefios.



NIVEL Il
Convertirse en una marca util

Definiendo un I Ayudéndolos en su viaje Cerrando la "brecha de la
proposito socia inutilidad” de los contenidos

y 3 2 (y
ll- (] o
De los millennials !
A De los millennials encuentran
responden al contenido
Feento: Ne

ue es il Gtiles las comunicaciones de las
q marcas




NIVEL Il
Destacando entre la multitud

Resolviendo el conflicto Creando experiencias M"";_"/""’j‘_j", “’I" destreza los
“audiencia - relevancia” memorables medios digitales
0
9 5 A
Los millennials son un grupo homogéneo frente a la de |os clientes con buenas experiencias,
Generacion X pero heterogéneo dentro de si mismo. comprarian de nuevo.

Segmentar el mercado.




Este estudio tiene reportes que se
adaptan a tus necesidades de
informacion, para adquirirlos escribe a:
info(@tendenciasdigitales.com
0 visita:
www.tendenciasdigitales.com
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Podemos Sequir esta conversacion en:

@carlosjimenez
www.carlosjimenez.info/registro
donde puedes descargarte el enook:




