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El nuevo consumidor peruano v la
ruptura de las estructuras tradicionales

El especialista Rolando Arellano hace
un recuento sobre los cambios que

ha atravesado la sociedad peruana.
Cristina Quifiones profundiza en la
reconfiguracion de los criterios de valor.

KAREN ROJAS ANDIA
krojas@diariogestion.com.pe
“Muchas personas piensan
que marketing es hacer pu-
blicidad o sabervender cosas,
pero tiene poco que ver con
eso, setratade uncambiode
lavisiéntradicionalenquelo
importante esel conocimien-
to sobre el consumidor para
entregarle los productos y/o
servicios que quiere o nece-
sitay, acambio, encontrarsu
satisfacciénylealtad”.
Conesaspalabras, Rolando
Arellano, presidente dedirec-
torio de Arellano Marketing,
iniciélaponencia“20 afiosde
libros y cambio social”, el pa-
sadodomingoenlaFILLima.
Durante suexposicién, sostu-
voqueunodeloscambiosfun-
damentales que hemos atra-
vesado tiene que ver con la
desintegracion de unasocie-
dad piramidalenlaque habia
una clase alta diferenciaday
unaclase media que buscaba
asemejarseaesta.
“Ladivisionenquelosblan-
cos de apellidos compuestos
pertenecian al estrato Aylos

triguefios que vivian en Co-
mas eran del D yano es tan
cierta”, dijoel especialista.
“Tenemos ahora personas
concaracteristicastotalmen-
tedistintasalastradicionales
(...)sehanrotolasestructuras
socialesyde unamaneracom-
pletamente pacifica”, comple-
mento paraluegorecordarsu
titulo“Losestilosdevidaenel
Pert”,unodecuyoshallazgos
principales es que cerca del
80% de los peruanos no res-
pondealascaracteristicastra-
dicionalesdelasociedad.

Cambiodeescenario
Situaciénque, segtinsustentd,
haidodelamanoconelcreci-
mientodelasperiferiasdelas
ciudadesyelimpulso econd-
mico que estas generaron.
“Sibien econémicamente
estabamos creciendo, tam-
bién comenzo a tener lugar
un empoderamiento social.
No solo tenfamos mas capa-
cidad de compra sino que
empezabamos a sentirnos
mejor”, anotd Arellano. Pa-
norama que se refleja enlas
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Cambio. El consumidor se siente
mas empoderado y un resultado

de ello es el cambio en los drivers

de consumo, dicen especialistas.

encuestas. “Cuando hasta
hace unosafios preguntdba-
mos‘aqué peruano admiras’
la gente mencionaba Miguel
Grau, hoyaparece enescena
Gastén Acurio, Sofia Mula-
novich o VargasLlosa”.
Coincide Cristina Quifio-
nes, director gerente en Con-
sumer Truth, quienafiade que
el nuevo peruano posee una
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Prevision. Arellano
recordo ademas su libro
“Vamos a comprar un
politico”, en el que esta-
blece como los peruanos
deciden su voto a tltimo
momento pero tardan
para adquirir, por ejem-

¢ plo, un electrodoméstico.
En esalineaindico que se

i avecina un movimiento que,
i “aunque aun no lo sentimos,
! consiste en comenzar a ver
las tareas del Estado como
propias”. El experto alista

i lanzamiento de “Latir”.

mentalidad distinta. “Es mas
orgulloso, empoderado, més
activista, alguien que se sien-
te duefio de su propio éxito”,
comentod en conversacion con
Gestion. “Yello tiene que ver
conunaclasemediaemergen-
te que tiene acceso econdmi-
co, perosobretodoambicién”.

Desulado, Arellano espe-
cifica: “comoresultadodeello
sehatransformadolaestruc-
turasocial, yano esuna pira-
mide, sino unrombo con mu-
cha gente al medio, de ahi el
titulo “Almedio haysitio” por-
que (muchasmas) personasse
considerande clase mediano
solo en términos econémicos
sino también porque se sien-
tenasi (...) Ahorahayunaidea
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de ‘mesiento choloy qué”.

Decisionesdecompra
Noobstante, ;enqué medida
influye esecambioalahora
de tomar una decisién de
compra? ParaQuifionesesto
hafomentado que los crite-
riosdevalorsereconfiguren.
Pues“preciobarato”yanoes
unapromesasuficiente para
conectar.

“Eldriverprincipaltieneque
ver con que siel producto pro-
porcionadiferenciacion, rele-
vacion o sofisticacién”, dijo.

Eindicé quelasmarcasya
comprenden mejor al consu-
midor, y que el sector inmo-
biliario, bancarioy consumo
masivo estd alacabeza.

Asimismo, recordé que
una muestra de ello son
campafias como “Cholo
soy”, “donde se reconoce al
cholo ambicioso que quiere
un crédito no para saldar
deudas sino para alcanzar
sus metas”, puntualizé.

BREVES

LATINOAMERICA
Crece inversion
en mobile

Sibien Latinoaméricaes el
mercadode menortamafio
anivel globalen publicidad
enmobile, registré un cre-

cimiento, pasandodeunvolu-
mendealrededorde US$ 308
millones en 2015 a US$ 483
millones en 2016. El estudio
Global Mobile AdvertisingRe-
venue 2016 indica que lain-
version global en mobile au-
mentéun 60.5%en 2016.

A NIVEL INTERNO
JWT lanza
solucion smart

J. Walter Thompson Com-
panylanzé Pangaea, solu-
cién de inteligencia artifi-

cialinterna, segtin AdLati-

na.Conello,unos12,000em-
pleados de la red de todo el
mundo podran hacer cual-
quier preguntay recibir res-
puestasdesuspares. Pangaea
aprende por ejemploquiénes-
té en mayor capacidad para
responder sobre cierto tema.

DESTINA MENOR GASTO
P&G hace recorte
para digital

Procter & Gamble recorté
enelsegundotrimestredel

afio entre US$ 100 y US$
140 millones en gastos de

publicidad digitaldebidoalas
preocupaciones por suseguri-
dad de marca. Jon Moeller,
chief financial officer de la
compaiiia, serefirid al trafico
falso impulsado por bots al
momentodeexplicarlareduc-
ciénenlainversion.



