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TENDENCIAS DE CONSUMO

Compras por volumen
seguiran imperando
tras la cuarentena

Familias seguirian
‘stockedndose’ paraevitar
acudir frecuentemente a
lastiendas. Comporta-
mientose iria diluyendo
enel iempo.

I0SIMAR CONDOR AMENET
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En una situacion sin prece-
dentes, el covid-19 estd cam-
biandolos habitos de las per-
sonas. ¥ el ambitodel consu-
monoes laexcepeion, puesla
epidemia haimpulsado cier-
tas actitudes, algunas delas
cualesse mantendrian pasa-
dalacuarentena.

Javier Alvarez, director
séniorde Trends en Ipsos Pe-
i, explicd a Gestion que la
compra porvolumenserd un
comportamiento que conti-
nuaria en las semanas pos-
teriores al aislamiento so-
cial. Sinembargo, luegose
iria diluyendo.

“Se volverd un poco a la
normalidad, aungue no todo
serfaigual. Los peritanos, en
general, no todos tienen el
dinero para 'stockearse’, la
mitad de la poblacion perua-
navive deldiaadia. Noesun
temade consciencia, sino de
disponibilidad™, comentd el
CXperto.

De otro lado, afirmé gue
muchas familias éstan to-
mando conmucha seriedad
lalimpiezadel hogar yellose
traducird en un mayor gasto
en esta I..'ill-EHL'l!"iil 5

“Poscuarentena, la gente
destinaria poco mas de dine-
roa praductos de limpieza o
asea personal por buen tiem-
po, sostuvn,

(Cudntotiempopermane:
cerian estos habivos? Para Ja-
vier Alvarez, mientras mis
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Categoring. Poscuaremans, |as personas gastarin mas &n productns de Bmpleza y 3560 persanal.

OTROSI DIGO

Servicios. Si bien muchas
empresas grandes, me-
dianas y pequefias han
paralizado sus activida-
des por la cuarentena,
tambien vienen acu-
mulando una demanda
que se concretaria en
los primeros dias tras
el aislamiento social,
sobre todo en el sector
de servicios y atencidn

dure la cuarentena, mds se
afianzardnestos cambios, En
ese sentido, estimd que al
menos todo el segundo tri-
mestre serd marcado por es-
tas tendencias.

“Lo que si quedard en un
gran sector de la poblacidn
serd la preocupacion por la
salud, la higiene y medidas
para evitar contagios de en-
fermedades”, anowd.

i al pablico. ¥ aungue ello

podria compensar a eslas

| empresas, Javier Alvarez
: conslderd que estas no

solo deben prépararse para

| una demanda que podria
: superar su capacidad, sino

también para brindar una
atencidn con lodas las me-
didas de prevencion para
mitigar posibles contagios

! del coronavirus.

i¥lasofertas?
Desde el inicio dela cuaren-
tenalas ofercas casi parecen
haber desaparecido de los
anaqueles v tiendas que ain
pueden seguir funcionando.
¥ esque ante laalta deman-
da de ciertos praductos las
tiendas habrinn cambiadosu
estrategia.

“La gente va a [os super-
mercados con la idea de que

estamos en una guerray debe
abasrecerse, v Inprimeroque
los comercios duermen son
las promociones”, indicd.

Sin embargo, esta situa-
cioncambiaria rapidamente
tras la cuarentena, pues mu-
chos comercios que no han
podido operar a plena capa-
cidad saldrianaincentivar la
demanda y recuperar ventas.

En tanto, el consumidor,
afectado econdmicamente,
volveria a buscar mejores
precios.

“El peruanono ha perdido
ganas de cazar buenos des-
CUENTOS ¥ Promociones, eso
volverd a su cauce normal.
E=td en nuestro ADN v no
cambiara mientras el ingre-
so de los peruanos no suba
considerablemente”, sostuvo
Javier Alvarez.

Moobstante, precisdgue la
actual prioridad por ciertas
categorias como alimentos
saludables, mas alla de las
proanocionss, se mantendria.

OPORTUMIDAD

Empresas. Deben trabajar en abastedmiento para atender demanda.

Shoppers via online
en el pais tendran
crecimiento exponencial

MIRTHA TRIGOSO LOPEZ
rrrigsofcanoges innconpe
Trasel levantamiento delas
restricciones establecidas
por el covid-19, las marcas
encontrardnun ‘shopper’lo-
calmis empoderado digital-
mente, ya que tendra mas
disposicidn hacia la compra
online, pues muchas de las
harrerasque frenabansu ex-
perienciaarmvésdel e-com-
METCE 52 CAYETOn,
Astlomdicdelsocio direc-
torde Impronea Research, Jo-
st Oropeza, Iras anotar gue
durancee] aislamientosocial
eleonsumidor ha tenidoque
usarestecanal decompra.
Asimism, ¢l consumibdor
buscari ahorrar en su con-
sumao, yconoce ahora gque el
canal enline es activoen
Promociones, ¥ esperan a
través del e-commerce en-
contra r{k‘ﬁfuf‘:l‘ﬂ'fl‘i l'I'IH_'!.‘UfEE
que enotroscanales de ven-
ta (15% a 25% mayores).
Asl, destact que esteafo,
el porcentaje de pervanos
que compran viaonline, que
ez alrededor del 8% (antes
del efecto coronavirus), se
vieeria incrementado expo-
nencialmente, legando al
derrede] 2020 aunacifrade
doble digito (mas de 10%a),
“Las empresas de e-com-
merce deben trabajar en sus
cadenas de abastecimisnto
pararesponderalademanda
de los consumidores”, dijo.

EN CORTO

Contacto. losé Oropeza dijo
qiie el punts deventa fisico

¥ 5us puntos de contacto que
ayudan en la construccion de
marca como afiches, letreros,
personal de atencidn, entre
otros, generan entre el 30%
 35% de la construccion de
miarca de la categoria retall, y
al tener ahora aun ‘shopper’
menos expuesto en el punio
de venta, las marcas deben
replantear el mix de puntos
de contacto, ya que laforma
enlaque se relacionan con
los consumidores en varias

categorias camblard.

Otrosimpactos
Encusantoa consumade servi-
cosenelescenarioposemergen-
cia, creceriala demanda por lo
onlineencaegorascomomedi-
cinapreventiva, educacion, en-
reotros, sefiald Oropeza,
Otrocambiogue severden
los‘shoppers’ esqueal haber
experimentado ef home offi-
cevalorardn los espacios es-
tudio-oficina dentro del ho-
gar, v esto debe ser conside-
rado por lasinmobiliariasen
sunuevaoferta, dijo.
Silasempresassiguen adop-
tandoel ieletrabajo, esto gene-
rard también nuevas ocasio-
nes, horarios y misiones de
o l]TiFIfEI.H[]!FTlI'b'IJ.



