Lunes 14 de diciembre del 2020

# ESPECIAL CONSUMO

DIA1® 11

La cena que no sera reprogramada

Encuesta. [\n esta Navidad, el 68% de
peruanos prevé gastarmenos que el
anopasado. Destinaran mayor gasto
enlapreparaciondelacenanavidena.

LORELYREQUEJO

acuentaregresiva
paralaNoche Bue-
nahaempezadoy,
seglin unareciente
encuestadeIpsos,el 71%de
losperuanosafirmaquegas-
tarasudinero enlaprepara-
ciéndelacenanavidefia.

Se trata de una cifra que
tienelugarenmediodel con-
texto de pandemia del CO-
VID-19, en donde —porlos
efectos de esta—un 68% de
peruanos indica que prevé
reducir sus gastos en esta fe-
cha.Peseaello,yademasde
lacena, el 40% de encuesta-
dossefiala que destinara di-
neroalacompraderegalos.

“Normalmente, en aflos
pasados, también habia una
mayor preocupacién porla
decoracién delhogar (ahora

soloun 15%indica que inver-
tirdenello)”, refiere Javier Al-
varez, director de tendencias
delconsumidordeIpsosPert.
Alrespecto, elespecialista
consideraquelaentregade
obsequios se convertira en
unhecho comparativamen-
te mdasimportante este afio.
“Yo creo que [ante el distan-
ciamientosocial] lagenteva
atratar de hacerse presente
conlosregalos”, apunta.

PROMOCIONES Y DEMANDA
De otrolado, ante lareduc-
ciéndelosingresos familia-
res por efectos del coronavi-
rus, labisquedadel ahorro
se ha manifestado en una
mayor demanda por pro-
mociones paralas compras
deestaNavidad.

Para Alvarez, las pro-
mociones tangibles como,
por ejemplo, el 2x1 (paga

uno,llevados) oaquellasen
lasqueseveunahorroefecti-
voenelmomentosonlasque
generanimpacto.

Anivel delaofertay, en
lineaconlosresultadosdela
encuestadelpsos, estacam-
pafia navidefia podria foca-
lizarse en los productos de
primeranecesidad yparala
Nochebuena, sostiene Jor-
ge Luis Ojeda, profesor de
Finanzas de la Universidad
Peruanade Ciencias Aplica-
das (UPC).

“Yoapuntariaa[laventa]
de abarrotesy productosde
consumo masivo. [...] Ha-
bran cenasyreuniones; eso
elevard el consumo de bebi-
dasyalimentos”, afiade.

Segtin el experto, otrode
losfactores atomaren cuen-
taesquelosproductosaofre-
cer deben tener un bajo pre-
cioy contar con una altaro-
tacion. “Sino sevendenen
estacampafia, se vana que-
darconelstock”, enfatiza.

Asuturno, Rolando Are-
llano, gerente general de
Arellano Consultoria pa-
ra Crecer, sefialaque enla
canasta familiar peruana,
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Seguinlpsos,un73%de personas entrelos 40y 60 afos de edad invertird su dinero enla cenanavidefia.

24%

Invertiraenropa

Eneste grupo, destacan, prin-
cipalmente, los jévenes entre
los18 a24 aiios.

el alimento “es una partida
econémicamuy fuerte”.
Porelladodelos canales
de consumo, el especialis-
taanticipa que, pese alo ob-
servado enrelacién al cre-
cimiento del canal online
como plataforma de ventas,
ahora se evidenciard una
vueltaalotradicional.
“Pormasqueestécrecien-

domucho [el canal digital],
sigue siendo limitadoaun
sector auin pequefio. Lama-
yoria sigue yendo al canal
tradicional”, observa. No
obstante, indica que pese a
que el ascenso del canal di-
gital pudiera desacelerar un
poco,losempresariosdeben
hacer sinergia entre ambos
canalesdeventa.

Valorizacion
inmobiliaria

necesites.

Te ayudamos a comprender y optimizar el valor de
tus activos. Contamos con Informadén privilegiada
para entender los escenarios de irversidn y su
hddencla en el preclo de mercada, Tenemos
experienda en valuadones inmablladas cue
rvoluaan portafolks en ladnoaménica v Lo
capacidad de adaptamos semin lo que realmentes
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