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Encuesta de la CNC analizd la conducta de compras para esta Navidad

El comercio fisico esta sanito: un
9% de las personas comprara

los regalos en tiendas

*Los centros comerciales
se convirtieron en
verdaderas instituciones
culturales donde la
gente se siente segura,
encuentra todo en un
solo lugar y vive una
experiencia social que

el ecommerce no puede
replicar”, dice especialista
en marketing.

Joaguin Riveros

muy conectada, el 76% de acceso a inter-

net y 8,2 millones de personas con tec-
nologia 5G, que solo el 1295 de la poblacién
diga en una encuesta que para esta Navidad
va a comprar sus regalos por internet parece
a contrapelo de la |égica. El dato lo entregd
durante la semana la Camara Nacional de
Comercio (CNC), en una encuesta hecha en
Santiago y regiones. También va contra la
légica que el 397 de los entrevistados haya
dicho que sus compras de Navidad las harfa
exclusivamente en tiendas fisicas.

£ Qué tiene la compra presencial que, pese
a la facilidad del ecommerce, aln sigue atra-
yendo a los chilenos?

Un primer alcance en base al estudio es
que las diferencias demoaraficas inciden en
la opcién por uno y otro canal. En cuanto a
género, el 41% de las mujeres dijeron preferir
las tiendas fisicas vs el 36%4 de los hombres
que las menciond.

El estrato socioeconémico también incide.
Asi, el ABC1-C2 destaca por su mayor uso ex-
clusivo de comercio online, con 19%, muy por
encima del promedio nacional, “lo que refleja
mayor familiaridad digital y acceso a medios
de pago electrdnicos. En contraste, en C3-D se
observa una fuerte concentracién en tiendas
fisicas, con el 45%4”, sefala el estudio.

Otro rasgo diferenciador, mas légico, es
la edad. Un 17% de los jévenes entre 18 y
30 afos compra exclusivamente online, y a
mayor edad este porcentaje va cayendo. Los
mayores de 46 afios, en cambio, combinan
més intensamente ambos canales, con el
54%, grupo que tiene la mayor adopcidn del
esquema hibrido.

La geografia es otro punto que se suma: en
regiones un mayor porcentaje, el 41%, prefie-
re el comercio presencial, frente al 3641 de los
santiaguinos.

Por qué el fisico
En opinién del Martin Cook, profesor de

Unegocios de la Facultad de Economia y Nego-
cios de la Universidad de Chile, la experiencia

En un pais como Chile, con una poblacién

Buena parte de la decisian de compra se basa en la interaccion con el producto.

hace la diferencia. “No hay que olvidar que
s0mos seres sensoriales, que nos gusta ver
y tocar lo que compramos”, cuenta.

“Otro factor aliin mas clave es que un
componente fundamental del comercio es la
humanidad, la interaccién con personas que
nos orientan, lo que nos permite discriminar
un producto de otro, sobre todo en aquellos
de alta complejidad”, agrega.

Marcel Goic, académico de Centro del
Retail (Ceret), de Ingenieria Industrial de la
U. de Chile, suma como a factor la brecha
digital. *Todavia existe una fraccién de la po-
blacién a la que le resulta cémodo el canal

digital, asi como hay categorias de compras
en que el comercio fisico presenta algunas
ventajas que son aln imperfectamente abor-
dadas por los canales digitales., explica.

Goic ahonda en el tema de la brecha, en
cuanto a que a un grupo de clientes de ma-
yor edad los canales digitales no les resultan
cémodos”, explica. "A eso se agrega el tema
de las categorfas, en cuanto en cuanto hay
productos con los que preferimos interactuar,
como la ropa, que queremos probarnos y ver
como nos queda”.

Coincide en el punto Bernardita Silva, ge-
renta de estudios de la CNC. “Hay categorias
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El gasto
proyectado
para Navidad

Ademas del canal de compra,
el estudio de la CNC -que
encuestc a 682 personas-
analizo la compra de regalos. Al
respecto, un 88% dijo que los
comprara en esta Navidad y un
12% que no. Un 38%, ademas,
compraré menos que en 2024,
y un 36% reducira sus gastos.
Las principales razones para

un menor gasto son la inflacion
(27%), desempleo (22%), la
situacion econdmica familiar
(18%), seguido por el panorama
de incertidumbre del pais (16%)
y alto nivel de endeudamiento
(14%). Acerca del monto total,
este seria de $124.000.

que tienden a ser mds de ventas fisicas, de
acuerdo a lo que indica el estudio, que son
vestuario, accesorio y calzado, si bien esto
también se compra en el online.

Goic apunta, ademas, la conveniencia del
formato presencial. “Esto en cuanto los tiem-
pos o las ventanas de despacho podrian no
resultar lo suficientemente flexibles para una
compra conveniente”.

La contingencia navidena, ademas, abre la
posibilidad de resolver la eleccién del regalo
cuando se hace un recorrido, "El fisico da la
posibilidad de hacer shopping y descubrir
productos en el proceso. Cuanto tenemos
completa claridad del producto, marcay va-
riedad, los canales digitales facilitan mucho
la compra”, explica. “Esta es, por ejemplo,
una de las propuestas de valor de las fe-
rias navideiias, en que los clientes van con
frecuencia a ver si encuentra algo que los
entusiasme”, indica el académico de la U.
de Chile.

Luciano Castellucci, director del magister
en Marketing Management de la Escuela de
Negocios de la UAT, agrega un factor cultural
que aportaron los malls. “Aunque el online
crece, todavia un 40% sigue comprando solo
de forma presencial, porque en Chile el mall
no es solo un lugar para comprar: es pano-
rama, rutina y tradicion familiar”.

“Los centros comerciales se convirtieron
en verdaderas instituciones culturales donde
la gente se siente segura, encuentra todo en
un solo lugar y vive una experiencia social
que el ecommerce no puede replicar. Esa
devocion por el mall -construida durante dé-
cadas- explica por qué la compra fisica sigue
siendo tan dominante”, agrega.



