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A LOS CHILENOS NOS ENCANTA LA 

TECNOLOGÍA 

El 55% de los 

chilenos declara 

interés en la 

tecnología 

Navegar por internet 

es la 4 actividad más 

realizada por los 

chilenos durante su 

tiempo libre (TV, 

música y teléfono) 

El 70% de los 

celulares que hay 

hoy en Chile son 

smartphones 

El 21% de los 

hogares chilenos 

tiene Netfix 
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Sin embargo, las cifras de comercio electrónico no van a la 

par con la tecnologización de los chilenos.  
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33% 

Porcentaje de chilenos 

que le gusta “buscar y 

cotizar” por internet 

24% 

Porcentaje de chilenos 

que afirma que le gusta 

“pagar por internet” 

22% 
Porcentaje de chilenos que 

compraron por internet en 

el último año 
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Dado que hay tantas oportunidades de crecimiento en este 

segmento, necesitamos primero conocer quién es el 

comprador online de hoy.  



6 © GfK October 14, 2016 | Title of presentation 

¿Cómo somos los chilenos que 

compramos online? 
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22% 

Porcentaje de chilenos que 

compraron por internet en el 

último año 

21% 23% 

Base: 4135 casos. Total de encuestas 
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Derribemos otro mito: Si llevamos los porcentajes de los 

niveles socioeconómicos anteriores al número de personas 

(asumiendo que somos 14.500.000 de chilenos mayores de 

15 años), nos encontramos con:  

C2 

815.000 

C3 

785.000 

C1 

495.000 
D 

990.000 
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21% 
GENERACIÓN X 

13% 
BABY BOOMERS 

Y al mirarlo 

por  

generaciones 

27% 
MILLENNIALS 



10 © GfK October 14, 2016 | Title of presentation 

¿Qué compramos por 

internet? 

40% 

37% 

29% 

29% 

28% 

27% 

24% 

Entradas al cine
/conciertos / estadio

Pasajes

Ropa, zapatos

Tecnología

Un cupón de descuento

Cosas para la casa

Electrodomésticos

 EXPERIENCIAS 



11 © GfK October 14, 2016 | Title of presentation 

¿Desde dónde  

compran? 

58% 
Computador en 

la casa 

25%  
Computador 

en la oficina 

13% 
Celular 

2% 
Tablet 

El celular es el  

dispositivo favorito  

de los chilenos  

para conectarse 
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37% 
MÁS  

CÓMODO 

14% 
HAY COSAS QUE  

NO ESTÁN EN LA 

TIENDA 

¿Por qué compran 

por internet? 

37% 
MEJORES 

PRECIOS 

10% 
PUEDO VER LOS 

COMENTARIOS DE 

COMPRADORES 
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Y ¿cuáles son las  

condiciones básicas  

con las que debe 

cumplir un comercio  

electrónico? 

Buenos  

precios 

79% 
Despacho 

rápido 

58% 
Políticas de  

devolución simples 

48% 
Monitoreo del  

estado del envío 

48% 
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¿Qué cosas no comprarían 

nunca de manera online? 

49% 

44% 

37% 

33% 

32% 

30% 

28% 

Supermercado

Ropa interior

Maquillaje

Zapatos / zapatillas

Juguetes sexuales

Ropa

Ropa deportiva
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¿Cómo conviven los  

distintos canales 

desde la perspectiva  

del consumidor 

online? 

“Hay cosas que tengo que ver 

primero antes de comprarlas 

por internet y otras que no” 

57% 

“Realizo la compra por internet, 

sin ir a la tienda antes” 

 

 

31% 

“Lo veo primero físicamente en 

la tienda y luego lo compro” 

 

 

12% 
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A diferencia de lo que se podría pensar, el consumidor online no ha 

reemplazado un canal por otro.  

 

Todo lo contrario, en términos de consumo, es mucho más activo y 

entusiasta que quienes no compran online.  



17 © GfK October 14, 2016 | Title of presentation 

Mientras que el consumidor tradicional 

visita, en promedio, 5,4 canales 
de venta en un mes normal 

 

El comprador online visita 

 7,02 canales durante el mismo 

periodo de tiempo 

 

El consumidor tradicional visita, en 

promedio, 1,63 lugares de 

entretención en un mes normal 

 

El comprador online visita 3,32 

lugares de entretención 
durante el mismo periodo de tiempo 

 

Mientras que el consumidor tradicional 

visita, en promedio, 1,8 lugares 

de atención en un mes normal 

 

El comprador online visita 

2,36 lugares de atención 
durante el mismo periodo de tiempo 
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La omnicanalidad es una realidad en todos los niveles de los 

usuarios de servicios digitales. 

El 35% de quienes tienen Netflix 

declaran ir al cine al menos una vez al 

mes… 

Sólo el 20% de quienes no tienen Netflix 

van al cine con la misma frecuencia 

 

El 26% de quienes tienen Spotify 

declaran escuchar radio al menos una 

vez a la semana 

Mientras que el 24% de quienes tienen 

Spotify declaran escuchar radio en ese 

mismo periodo de tiempo 
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¿Cuál es hoy la principal 

barrera para comprar por 

internet? 

1° 
“No confío en ese 

medio”, principal razón 

para no comprar por 

internet 

2° 

“No me interesa” 

3° 
“No tengo el medio de 

pago adecuado” 
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¿Qué tipos o perfiles de compradores online podemos 

encontrar? 
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Los consumidores online pueden agruparse en 3 tipos de perfiles 

EL PIOLA EL SOCIAL EL FAMILIAR 

38% 34% 28% 
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EL PIOLA 

• 30 años de edad promedio. 

 

• Pasa más tiempo en actividades dentro de su hogar y prefiere realizarlas solo.   

 

• Tiene más Facebook e Instagram.  

 

• Escucha más música por internet.  

 

• Juega más online. 

 

• Prefiere más el smartphone para conectarse. 

 

• Es más decidido (no compra lo que no tiene programado pero tampoco lo piensa 

mucho antes de decidir).  
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EL SOCIAL 

• 34 años de edad promedio.  

 

• Prefiere realizar actividades dentro o fuera del hogar, pero siempre con otros.  

 

• Paga más por marcas exclusivas.  

 

• Preocupado por el impacto medio ambiental de las marcas. 

 

• Impulsivo al comprar. 

 

• Al que más le gusta comprar y pagar por internet.  

 

• Compra más entradas a conciertos y pasajes.  

 

• Más suscripción a sitios web.  
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EL FAMILIAR 

• 38 años de edad promedio.  

 

• Mayor predominio de hombres 

 

• Tienden a estar casados y tener hijos.  

 

• Comprador más racional (cotiza, compara precios). 

 

• Compra más tecnología y cupones. 

 

• Tiene menos servicios de mensajería.  

 

• Está más interesado en la tecnología.  
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A partir de todo lo que hemos visto,  

queremos dejar la conversación abierta 

en torno a algunos temas 
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Vender online no es lo 

mismo que dejar de 

vender físico.  

1 
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El desafío del canal 

online está más en la 

logística que en la 

venta misma.  

2 
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Saquémonos de la cabeza 

todo lo que creemos saber 

del consumidor online: sólo 

los hombres jóvenes, de 

clase alta, compran online.  

3 
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Miremos la compra 

online como una 

experiencia completa, 

más allá de una mera 

transacción.  

4 
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De lo único que estamos seguros es que los 

consumidores (online o no), lo que hoy quieren son 

MÁS EXPERIENCIAS  

y  

MENOS PRODUCTOS Y SERVICIOS. 
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Muchas gracias 

José Miguel Ventura 
Gerente Comercial+Marketing 

GfK Adimark 

Sigamos conversando: 
josemiguel.ventura@gfk.com 


