El proceso de compra:
coémo planifican y reservan
online los viajeros

Datos clave: México
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El proceso de compra es complejo y tiene numerosos matices. Esta investigacion El estudio de Luth Research incluye datos de
explica los comportamientos de los viajeros durante el proceso de compra, como  Viajeros mexicanos obtenidos a partir de:

las motivaciones y los recursos principales que influyen en las decisiones de © ek e B0 eneyEsieees
* Un panel de datos digitales con

reserva de viajes online. 5200 miembros

Los viajeros mexicanos dedican mds de un mes a pensar en
el viaje y otro mes a planificarlo, de forma bastante similar

a la media. Hacen la reserva con mds de dos meses de

antelacién al vigje, 10 dias menos que la media.
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f 5 viajeros no tenian un destino especifico en mente cuando
empezaron a pensar en viajar.

Recursos utilizados antes de comprar un viaje —|®
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Sitio web de una aerolinea 50 % OTA en el proceso de

compra.
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Menos consumo de contenido que la media durante los 45 dias previos
ala reserva
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Los precios y las opciones de pago son lo mds
importante al decidir dénde planificar y reservar

50 %
I 41 % 41 %
Mejores Opciones de Sitio web
precios pago facil de
en los usar
viajes

36 %

Puntuaciones
y comentarios
sobre el vigje

Los viajeros mexicanos son a los que mds influyen los anuncios
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T 40 %

Porcentaje de viajeros que comentd que
los anuncios les influyeron al decidirse a

reservar un vigje.
- frente a un 19 % de media

Los miembros de programas de fidelidad
mexicanos estdn decididos a reservar con

las marcas a las que pertenecen

< Las promociones y las ofertas son los factores

mds influyentes

& 57%

u ofertas

Promociones
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Motivos principales por los que a los
viajeros mexicanos les interesan los

programas de fidelidad

(o) Porcentaje de viajeros que son S
Q miembros de un programa de %
fidelidad.

1 De estos miembros:

* El 95 % considera importante reservar con una marca

(i

a cuyo programa de fidelidad pertenezca.

* EI 78 % pagaria mas por reservar con una marca a
cuyo programa de fidelidad pertenezca.

o

* El 24 % pagaria bastante mds por reservar con una

marca a cuyo programa de fidelidad pertenezca.

Conclusiones principales

Las OTA no son solo para
reservar

Las OTA ofrecen numerosas funciones
a los viajeros mexicanos durante

la planificacion del viaje, desde la
investigacién y la limitacién de las
opciones hasta la reserva. Brindamos
a personas de cualquier rincén del
mundo todo lo que necesitan durante
el proceso de compra de todo tipo de
vigjes, lo cual genera demanda para
nuestros colaboradores.
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Compradores que piensan en
los precios

Los viajeros de México tienen mds
probabilidades de verse influidos

por la publicidad, sobre todo si los
anuncios incluyen promociones, y les
interesan en especial los descuentos
de precios de los programas de
fidelidad. Considera la posibilidad de
crear una oferta en tu campana de
marketing que vaya acompanada de
contenido atractivo e inspirador.

68 %

Descuentos sobre el precio

60 %

Ventajas y servicios

57 %
Puntos o crédito para viajes
futuros

57 %

Ofertas para miembros

Aprovecha los programas de
fidelidad

Si bien menos de la mitad de

los viajeros son miembros de un
programa de fidelidad, el 95 %

de estos creen que es importante
reservar con una marca a la que
pertenezcan, un porcentaje mayor
que el de cualquier otro pais.
Asegurate de ofrecer descuentos,
ventajas, servicios y puntos para
vigjes futuros a fin de llegar a los
miembros de programas de fidelidad,
independientemente de dénde hagan
la reserva.
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