
Comprendiendo las 
elecciones y experiencias 
que hay por detrás de las 
compras reales

La esencia de estar más presente es conseguir que aquellos que 
están predispuestos a comprar tu producto realicen realmente esa 
compra final.

Los estudios Trigger de PanelVoice pueden ayudar identificando 
una compra específica realizada por nuestros panelistas y 
profundizando para entender qué les llevó a comprar y cómo se 
sintieron con su experiencia cuando se llevaron el producto a casa.

9 de cada 10 marcas 
crecen aumentando 
la penetración. Con 
Trigger, comprende 
el proceso de tomada 
de decisiones o el 
uso de una compra 
específica, y sé 
elegido más a menudo



Tus preguntas
Trigger Choice

	– ¿Estoy convirtiendo mi 
participación (fair share) de las 
compras impulsivas? 

	– ¿Mi envase destacaba en la 
estantería?

	– ¿Mis expositores secundarios 
están aportando valor?

Trigger Use
	– ¿Cuáles son las principales 

ocasiones en las que se consume 
mi marca y de qué necesidades 
de insatisfacción puedo sacar 
partido?

	– ¿Cómo puedo organizar mi 
tienda para aprovechar al 
máximo momentos específicos 
de consumo?

Tus acciones

Trigger Choice
	– Identifica lagunas específicas 

en el camino hacia la compra, 
para determinar dónde invertir el 
dinero de marketing. 

	– Corrige las barreras que impiden 
que tu marca sea elegida en 
la estantería, como la falta de 
visibilidad

	– Adapta el producto o el mensaje 
para competir mejor con las 
marcas elegidas en lugar de la 
tuya

Trigger Use
	– Entienda ocasiones específicas 

de uso que se han pasado por 
alto, o asocia mejor tu producto 
a ellas en tus medios de 
comunicación.

	– Planifica promociones más 
atractivas que coincidan con 
acontecimientos de uso, como 
por ejemplo ver deportes.

52% 
Estaban realizando su 
compra principal en el 
supermercado (vs. 43% 

de las compras en tiendas 
físicas)

45% 
De los compradores por 

impulso lo hicieron porque 
vieron una promoción 

(vs. 36% de las compras en 
tiendas físicas)

15% 
Compró productos de 
con�tería por impulso 
(frente al 48% de los 

viajes a la tienda)

59% 
Compraron dulces para una 

ocasión concreta (vs. 40% de 
las compras en la tienda física)

COMPRA 
ONLINE

MISIÓN

COMPRA POR 
IMPULSO

ACTIVADORES 
DE LA 

COMPRA

CONSUMO 
PREVISTO £60m

Proceden de las 
compras 
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Beneficios

	– Las compras reales se registran 
hasta el nivel de SKU para que 
puedas estar seguro de que la 
gente reacciona en relación al 
producto correcto.

	– La encuesta se refiere a un 
acontecimiento concreto y se 
realiza cerca del momento de la 
compra, lo que da un reflejo más 
exacto que una pregunta general 
sobre “cuándo has comprado en 
los últimos 6 meses”.

	– Los entrevistados son personas 
reales que han elegido 
libremente su marca en un 
entorno competitivo, en lugar de 
personas a las que se les ha dado 
una muestra de producto para 
que la prueben.

	– Captura informaciones 
adicionales relacionadas con 
la ocasión de la compra, como 
por ejemplo la cesta de la cesta 
completa del comprador.

	– Metodología coherente para 
recoger las compras online y 
offline.

Para más información, ponte en 
contacto con tu representante local  
o visita www.kantar.com

Kesley Gomes 
Directora LatAm de PanelVoice

kesley.gomes@kantar.com

PanelVoice te ayuda a optimizar tus inversiones para 
que tu marca sea más elegida que las demás

Identifica tu activador de 
compra

Relaciónalo con tu falta de conocimientos

¿Cómo puedes influir en los factores previos o en la tienda que intervienen en la 
elección de tu marca?

Categoría

SKU

Minorista

Precio

Promoción

Antes de la compra En tienda Momento de consumo Experiencia con el 
producto

Compra planificada  
o impulsiva

Misión

Percepción de  
la marca

Sección en la tienda
Marcas consideradas
Expositores especiales

Experiencia en la 
tienda

Momento de  
consumo

¿Quién lo utilizó?

Hora de uso

Satisfacción con el 
Producto

Opinión sobre el 
envase

Intenciones futuras

Trigger Choice Trigger Use Trigger Pack
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