Los cambios
del consumidor

Estrategias. Nuevas tendencias giranen torno al
consumidorlocal. Entender sus necesidades es
determinante parael éxito de las empresas.

El cliente de hoy reduce al minimo los tiempos muertos durante lacompra. Por eso prefiere el online.

os gustos, habitos
y preferencias de
las personasnoson
perennes. Poresto,
esesencial que lasempresas
estudien constantemente el
mercadoantesdesaliracon-
quistar al consumidor con
nuevos productos o servi-
cios, sostienen especialistas
consultadosporDial.

El consumidor local ha
cambiado mucho. Hoy es
mas exigente debido a que
dispone de informacién de
manerainmediata, y puede
compararyconocerunama-
yorofertaparahallaraquello
que necesita. Por esto, dice
Max Vidal, docente de Pa-
cifico Business School, no
se puede hablar de un tinico
perfil, sino de segmentos de
consumidores, cadaunocon
requerimientosparticulares
yespecificos.

“Las marcas estan en po-
der delos consumidores. Si
lamarca fallaonosatisface
expectativas, el efecto ne-
gativo es multiplicador. Por
lo tanto, las empresasy sus
marcas tienen que mostrar
consistencia eintegridad en
cada punto de contacto con
el consumidor”, refiere.

Por su parte, Rolando
Arellano, gerente general
de Arellano Consultora, re-
fierequeresultaindispensa-
ble que lasempresastengan
unavisién estratégica para
eldesarrollode productos.

“Hayquedefinirconclari-
dad quiénesmiptiblicoobje-
tivo,entenderaprofundidad

sus necesidades, analizar
cuéles de estas necesidades
son grandes oportunidades
paranuestra empresay re-
cién ahitrabajaren el desa-
rrollo de propuesta de valor
innovadoras que sean dife-
rentes y relevantes parael
mercado objetivo”, arguye
Arellano.

TENDENCIAS ENBOGA
Hoyporhoy,seobservancin-
cotendencias del consumi-
dor peruano, segtin asevera
FatimaMikkelsen, profesora
delaMaestriaen Marketing
deESAN.

En primer lugar, el pu-
blico valora cada vez mas
las compras rapidas. Esta
dispuesto a pagar mas por

El consumidory
el gasto eficiente

Enmedio del consumo débil
deloshogares del pais, el
consumidor localtenderaa
realizar “ungasto eficien-

te” parapodermantenerlos
niveles de desembolso que
realizaenrubros vinculados a
experiencias, sostiene Fran-
cisco Luna, country manager
deKantar Worldpanel (KWP)
enelPeru.

Tambiénrefiere que en-
tenderal consumidor sera
determinante para ofrecer
elsurtido, promocionesy
experienciade compraade-
cuados.

productosy servicios que
brinden ahorro de tiempo,
yoptaportodoaquelloque
simplificalacompra.

Otratendenciaeslacon-
venienciaycomodidad. “El
consumidor buscanuevos
formatos de tiendas, mas
organizadas, mas accesi-
blesycon gransurtido”, di-
ce Mikkelsen.

Un tercer aspectoesla
transformacion del consu-
midor enun ‘shopper digi-
tal’, pueshoyhaceunmayor
usodecanalesvirtualespa-
rabuscarycomparar.

Mikkelsen también se-
fialaque el consumidores-
ta mas preocupado por su
salud, porlo que hay una
preferencia por alimen-
tos organicos, frescos o sin
preservantes. “Cobrare-
levancia en el ‘packaging’
nosololainformacién nu-
tricional o caldrica, sinola
vigencia, caducidad, pro-
cedenciay material orga-
nico-reciclable del empa-
que”, agrega.

Finalmente, el empode-
ramiento de la mujer debi-
doasuindependencia, pro-
fesionalizaciényliderazgo.
“Ante estenuevoescenario,
las marcasy empresas tie-
nen grandes oportunida-
des para ofrecer propues-
tasdevalordirigidas hacia
un perfil de consumidora
profesional, multitask, em-
poderada, una ‘superwo-
man’, que presenta unnue-
vocomportamientodecon-
sumo”, concluye.



