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Ver completa en la web

En plena época de pandemia,
crisis economicay ollas
comunes, hay gente que pasa
sus dias de encierro
adquiriendo todo tipo de
productos a través de tiendas
online. Setratadeuna
conducta que los especialistas
definen como compulsivay
que los e-commerce
confirman en sus cifras. La
ansiedad, el encierroy la
buisqueda de placer son
algunas razones por las que los
chilenos compran sin parar.

las dos de
la manana,
Andrea (28)
seguia despier-
ta en su cama
revisando el
celular. Las dltimas semanas le
habia costado dormir y pasaba
largas horas de insomnio en las
redes sociales. Abrié Instagram y
vio que unamigo compartié un con-
curso por una cafetera. Hizo click en laeti
queta de la marca, luego click en la pdgina
web, verificé el pago con el mismo celular
y en cinco minutos habia comprado una
mdquina para hacer café. “Me llegé el com-
probante y cai en cuenta, juna cafetera!, ya
era un exceso”, cuenta la disenadora.
Pocas horas antes de comprar la maqui-
na, Andrea habia recibido unas cremas fa-
ciales. Dias atrds le habian llegado unos
pantalones, antes unas pinturas, un collar
y asi; todas compras de cuarentena que, se-
gun ella, no eran necesarias. “Lo primero
que me compré fueron unos libros; sabia
que iba a poder leer mds y tenia unos titu-
los pendientes. Después fueron unas calzas
deportivas y unas zapatillas, porque al prin-
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cipio hice mucho deporte. Como me llega-
ron rapido y no sé, por la ansiedad, segui
comprando”, dice la joven, que se conven-
cfa a si misma mientras agregaba produc-
tosal “carrito” online. “Pensaba que era pla-
ta que no estaba gastando por estar ence-
rrada, pero cuando llegué a fin de mes me
dicuenta que no, que estaba gastando mu-
cho mds, que lo que pago por un café fue-
ra del trabajo o durante una salida a comer
era mucho menos que lo que estaba com-
prando en productos innecesarios”, admi-
te la mujer, que en circunstancias norma-
les no se consider consumista.

Pero Andrea no es la tnica. El cierre de
los locales comerciales y el salto al e-com-
merce ha abierto una ventana que tras-
ciende las necesidades basicas. Segtin cifras
de Mercado Libre, Chile es el pais que mas

crece en cantidad de pedidos online de
América Latina. Ecomsur, compania chile-
na especializada en comercio dig| coin-
cide. Enla primera etapa del confinamien-
to las compras online se enfocaron en pro-
ductos de prevencién sanitaria como
alcohol gel y mascarillas. Luego vino el so-
breabastecimiento con consumo masivo
dealimentos y productos de aseo y, poste-
riormente, parti6 la etapa actual que Mer-
cado Libre la define como de “permanen-
cia”, marcada por el crecimiento de cate-
gorias como entretenimiento, decoraciény
juguetes.

Las cifras de la empresa revelan que en
la primera quincena de mayo el drea de
computacién aumento un429%
afio anterior; los electrodom:
391%; vestuario y calzado crec

379%, y hogar y muebles lo hicieron un
264%. Dentro de las categorias que mane-
ja Ecomsur, kids -que abarca vestimenta y
otros articulos para nifos- es la que presen-
6 mayor crecimiento en abril, donde susin-
gresos aumentaron un 235,1% en compara-
cién al mismo mes del ano anterior.

Un estudio hecho en Estados Unidos por
las empresas Slickdeals y OnePoll, mostré
unaumento del 18% entre las compras im-
pulsivas en lineas comparando enero y
abril, mes en que ese pafs ya estaba en con-
finamiento. Curiosamente, el nuevo estu-
dio mostré que las compras tuvieron un no-
torio efecto emocional en las personas que
estdn enfrentando la actual pandemia. El
72% dijo que estas compras impulsivas m
joraronsudnimoy el 65% afirmé que com-
prar algo de manera intempestiva puede
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mejorar un maldia. De estos compradores,
uno de cada cinco adquirié una consola de
videojuegos, el 22%, ropa, y €l 18%
mejoras para su casa.

Rodrigo Figueroa, sociélogo y académi-
code la Universidad de Chile, interpreta que
enel caso chileno “esto muestra que la cul-
tura del consumo es un hecho sociocultu-
ral muy importante, es una condicion que
de alguna manera es estructural y transver-
sal a la sociedad, sobre todo para los gru-
pos medios que identifican la amplitud del
CONSUMO como una conquista social”. Es
por esto que Figueroa dice que las compras
trascienden la inestabilidad econdémica,
porque aunque aumente el desempleo y ba-
jen los sueldos, el consumo no parece ba-



http://www.chileclipping.com:8080/SubirNotaMVC/vernota.htm?9bfc99177e22ffb93bae8daf064d104b=927121&eda658dddf13b1b7702a35bd20e69e35=6&71954c968ae9c3a50488ef0c9eae6f52=f130c967b794db8a14ea218615c30dfe

CHILECLIPPING.COM

jar. “En momentos de tanta incertidumbre,
encuentras un lugar de fijacion, de ancla-
je y la compra genera esta sensacion de se-
guridad. Ademads, hay un placer hedonista
que ha sido muy documentado y que en
medio de la pandemia se asenté en las com-
pras online”, agrega.

Juguetes nuevos

Semanas mds tarde de aquella madrugada
de compras, Andrea levanta el citofono y el
conserje del edificio le avisa que llegé una
encomienda: es la cafetera que habfa adqui-
rido. Aunque sabe lo que viene dentro,
sube a su departamento y abre la caja con
emocidn. “Tienes ese sentimiento de cuan-
do eres nifo y abres un paquete de regalo,
unjuguete nuevo. La diferencia es que aqui
después te pesa en la billetera”, cuenta la
disenadora.

Esa emocion que siente Andrea es porque
aumento su dopamina, dice el sicdlogo de
adicciones de la Clinica Las Condes, Pablo
Curvilin, quien sefala que la pandemia es
un contexto optimo para estas conductas.
“Puede ser un mecanismo sicolégico. A
veces el trauma, lo dificil que resulta ver
muertos, el efecto de la pandemia o el
crecimiento del nimero de infectados
es tan angustiante, que la persona
trata de generar una realidad para-

lela, en la que no hay problemas,
ningun tipo de angustia, ningun tipo
de vision negativa, y ahi caen en esas con-
ductas de comprarse un monton de cosas
que no les sirven, pero que les hacen llevar
una vida aparentemente mds conectada
con lo cotidiano, para experimentar una
instancia mds normal, porque es un esta-
do de negacion”, analiza Curvilin.

traque ha tratado con adictos a las compras.
Seguinlos especialistas, en estos casos laan-
siedad, la angustia y la incertidumbre son
contrarrestadas por el consumo online.

El sociélogo Rodrigo Figueroa agrega un
factor clave: la falta de interaccion. “Al te-
ner menos estimulos externos, somos mds
sensibles a ellos. Ahora que estds en medio
de una pandemia, compras varias cosas y
eslatinicasensacion anormal o no cotidia-
naque se produce. Seacabd la experiencia,
sélo queda la relacién con la tecnologia y
la compra es parte de eso”, agrega.

Los numeros muestran que no son pocas
las personas que han caido en estas dinami-
cas. Bdrbara (38) es una de las que recono-
cen que durante la pandemia ha caido en
compras online que antes no habria hecho.
Ante la pregunta habla de chalecos y aros,
juegos de mesa, desayunos o almuerzos para
¢ 1| ‘0s conocidos, de una impulsi
renovacion de sucocina -conollaa presion,
batidora y juguera nuevas- y la compra que
asume que jamads habria hecho en un con-
texto “normal”™: una depiladora ldser.

“Creo que estoy gastando mds que antes.
La compra online te da accesibilidad en
cualquier minuto y uno compra mds. Eso
me da mucho cargo de conciencia; por eso
he cambiado algunas conductas y aporto a
cajas de ayuda o le sigo pagando a mi nana
aunque no venga”, reconoce Barbara.

Ella podria entrar en lo que un estudio de
GfK Adimark describio como el perfil mis
Propenso a caer en compras compulsivas:
el consumidor “indulgente”, que se estima
corresponde al 20% de la poblacion. Es un
grupo mayoritariamente femenino (58%),
con mayor incidencia en la llamada gene-
racion X (33%) y principalmente ubicado en

Elsiquiatra del centro de tr i de
adicciones Neveria, Gonzalo Acufa, agre-
ga que el aburrimiento también incide en
el aumentode compras online. “Las perso-
nas tienen mucho mds restringidas las ac-
tividades que pueden hacer o las interac-
ciones con otros, entonces es una salida del
aburrimiento”, explica el médico, quien
sefala que al enfrentarse con la publicidad
la personase abre a la exposicion. “Estd todo
hecho para que la persona haga click y ya
esté con algo al dia siguiente en la casa”,
cuenta.

Pero segiin Acufa y Curvilin, quizds el
factor mds determinante es la bisqueda
del placer. Es un hecho, porque comprar ge-
nera esa reaccion. “Por eso aprovecho de
comprar, para poder generar una instan-
cia de placer porque es muy terrible lo
que estd pasando, es muy dificil”,
cuenta el sicologo. “Noes que las
personas sean sélo adictas a

gastar, sino que disfru-
tan el proceso completo,

el buscar algo, pagarlo, pero
también de recibirlo, de abrir la caja, de ju-
gar conel juguete nuevo”, agrega el siquia-
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los ioeconomicos D/E (47%)
v €3 (26%). De ellos, el 31% reconoce que
va a menudo o muy a menudo a vitrinear
al mall, y el 52% come en alguin restauran-
te por lo menos una vez al mes.

“Es un grupo que realmente disfruta el
comprar. Es el tipo de persona que le encan-
ta ver las vitrinas, que las ve y se siente real-
mente seducido y entraala tienday queen
el supermercado compra las cosas que es-
tdn cerca de la caja porque se tienta. Ellos
sienten que comprarse algo es un autopre-
mio. Es una persona supersensible a sen-
tirse persuadida por el consumo”, explica
Carolina Cuneo, gerente comercial de GfK
Adimark.

Esta clase de compradores han sido pre-
sas ficiles para el boom del e-commerce du-
rante la cuarentena. Un crecimiento que
Cuneo explica ha sido mds bien circunstan-
cial: “En Chile todavia no estdbamos sien-
do muy fuertes en el e-commerce y de un
mes a otro se gatillaron cambios que debie-
ron darse en anos. Ese es el nivel de expo-
sicion de lo que pas6”, dice la gerente de GIK
Adimark, quien cuenta que a esa ola se su-
bieron los retailers, tiendas mds pequenas



e incluso cafeterfas.

Un escenario en el que los datos de los
consumidores se transformaron en un gran
botin. Barbara Poblete, académica del De-
partamento de Computacionde la Univer-
sidad de Chile e investigadora del Institu-
to Milenio Fundamentos de los Datos, dice
que los datos -o big data- pueden darles un
enorme valor alos comercios, ya que a par-
tir de éstos se pueden detectar tendencias
en lo que hacen sus clientes online para asi
adelantarse a las necesidades que presen-
tarinel resto de los consumidores, “De esa
manera pueden planificar stock o destacar
productos que quizds amuchos no se lesha
ocurrido atiin comprar, pero al ver la reco-
mendacion se sentirdn motivados a adqui-
rirlo”, agrega.

La cuarentena permite ademas que el
tiempo que las personas pasan en platafor-
mas digitales -como los sitios del retail, las
red cial vicios de streaming como
Netflix o YouTube- aumente. “Todos los da-
tos que generamos en estas plataformas di-
gitales, tanto datos privados como el conte-
nido piblice que creamos al usar Facebook,
Instagram o Twitter, pueden ser potencial-
mente utilizados para crear perfiles suma-
mente detallados de nuestras preferencias
como consumidores”, cuenta Poblete, alre-
ferirse a datosa los que se podria sumar tam-
bién informacion de propiedad privada,
como las transacciones comerciales realiza-
das a través del trifico de celulares.

Por Instagram
Maria Paz Alvarez (24) puede mantenerse
conectada hasta la medianoche respon-
diendo mensajes de posibles clientas. Hace
dos afos, ella y su hermana fundaron Dos
Marias, una pequena tienda de joyas online.
Trabajaban en este imiento mien-
tras estudiaban porque por el flujo de ven-
tas no necesitaba tanta atencion, pero en
esta cuarentena las ventas se dispararon.
“En estos dos meses hemos ganado todo lo
que obtuvimos el afo pasado”, cuenta la
duena, quien dice que hay productos que se
agotan apenas los publican en Instagram.
“He tenido que aumentar mucho el stock.
Me llegan pedidos por o menos dos veces a
la semana, antes era una o dos veces al mes.
Se me acaban las cosas altiro y recibo men-
sajes todo el dia”, confiesa Alvarez.
Andrea, la mujer al inicio de este repor-
taje, cuenta que donde mas ha comprado es
a través de Instagram. Al revisar su activi-
dad, la red social le informa que durante el
ultimo tiempo ha llegado a navegar cinco
horas en un solo dia. “Cuando trabajo me
distraigo, reviso mis redes sociales, y ahien-
gancho facil. Muchos influencers compar-
ten productos, hago click, reviso de aburri-
da qué es, y he caido en la tentacion. Uno
vitrinea ahi, hace click aqui, click alld, por
anuncios te aparecen en tus mismas histo-
rias”, y asi consume publicidad, cuenta la
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segmento de
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EE.UU. dijo quelas

mujer.

compras impulsivas
mejoraron su animo.

Andrea es que su negocio se ha disparado.

Uno de los productos que no i
comprar era maquillaje. Nose considera fa-
ndtica, pero si tiene lo mas basicoy en cua-
rentena ha visitado distintos tutoriales en
internet. “De tanto quedarme pegada, me
empezaron adar ganas de tener algunas de
esas cosas. Salia una maquilladora dicien-
doque el iluminador es increible, después
lo prueba, sigue maquillindose y te termi-
nagustando como le queda. Ahi piensas que
te gustaria lo mismo y lo compras, eso me
pasé mucho, ahora me doy cuenta, pero sf
caien la publicidad, ficil, redondita”, dice
Andrea.

Lisette Ortiz (42) es duena de Shopping
Makeup and Accesories, una tienda que a
través de Facebook e Instagram vende pro-
ductos de cosmética importados de Estados
Unidos. Ella piensa que por personas como

“Si antes vendi: aldfals hoy
estamos vendiendo 50 0 60 productos dia-
rios”, cuenta Ortiz, sefalando que para
una tienda online que lleva menos de un
ano es una cifra mayor. “La mayoria de
nuestras clientas son de Arica, Iquique,
también en Punta Arenas, mucho en San-
tiago también”, dice la emprendedora, que
si bien esperaba que aumentaran las ven-
tas con la cuarentena no pensé el nivel que
alcanzarian.

“La gente ve mucho Facebook. Ahi tam-
bién vendemos mucho y también hay tuto-
riales de maquilladores, porque para las
personas confinadas en sus hogares es una
forma de entretencion; la mayoria se divier-
te mirando redes sociales e increiblemen-
te todas se quieren maquillar. Y esoes lo que
nosotros vendemos”, dice Ortiz, agregan-
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doque“es mucho el aumento, y eso que no-
sotros somos una mds de las tiendas que
existen en Instagram”.

No existen cifras oficiales por la diversi-
dad y cantidad de emprendimientos en re-
dessociales, muchos de los cuales ni siquie-
raestdn inscritos de manera formal. Sin em-
bargo, la experiencia demuestra que se han
visto mds beneficiados que el retail, ya que
se especializan en productos que se alejan
de las necesidades bdsicas.

Sin embargo, se trata de un boom que el
desconfinamiento deberia desalentar con
una disminucion de los compras online,
porque si algo ha mostrado la experiencia
en otros paises es que este aumento del e-
commerce ha sido impulsado basicamen-
te por la pandemia. “Tenemos datos de
todo el mundo. Por ejemplo, cuando se
abrieron las tiendas en Alemania la gente
volvié a ellas y cayé el consumo online”,
cuenta Cuneo.

Alejandro Marambio, académico de So-
ciologia de la Universidad Catélica del Mau-
le e investigador COES, comenta que estono
deberia cambiar mucho el escenario, ya
que si bien se enfrenta una situacion iné-
dita con muiltiples restricciones, la socie-
dad no ha dejado de funcionar con las re-
glas anteriores de 2019, por lo menosen lo
que a consumo respecta. “Esas reglas del
juego de la sociedad de consumo no se han
perdido, sino que se estin reacomodando”,
explica, y apuntaal rol que los consumido-
res juegan en el futuro del pais.

“Hoy nos estdn diciendo: ‘Por favor, volva-
mos alos niveles de consumo que tenfamos
antes porque si no, ahisique lo vamos a pa-
sar mal’. Estamos acostumbradosa que se nos
digaque somos tan responsables de solucio-
nar la crisis sanitaria como la econémica,
porque si se nos ocurriera cambiar nuestro
modelo de consumo, esto podrfa tener aspec-
tos atin mds catastroficos”, dice Marambio.

Sergio Olavarrieta, docente de la Facul-
tad de Economia y Negocios de la Univer-
sidad de Chile, dice que las cifras no lo
sorprenden, pero agrega que el endeuda-
miento siempre es un riesgo a prevenir:
“Es posible que se requiera mas educacion
financiera, respecto a la deuda buena y la
mala, ingresos, tasas de interés y ese tipode
cosas bdsicas que desafortunadamente mu-
chas personas no entienden bien”, afirma
el profesor, quien reconoce los factores si-
colégicos como influyentes, perosobre todo
apunta a la existencia de nuevos y mejores
canales de consumo.

Andrea, en tanto, decidié poner lfmites
asuconsumo. “Nosé si voy a continuar te-
niendo trabajo o si voy a seguir ganando lo
mismo, asi que me puse dura conmigo mis-
ma. Es raro porque nosoy ese tipode com-
pradora, pero por suerte me di cuenta aho-
ra y no en mucho tiempo mas”, finaliza la
mujer, que atin espera un tltimo pedido de
una multitienda. @



