ELl nuevo consumidor influye
en la industria retail

Con el fin de impulsar la industria retail en un contexto de
nueva normalidad, la Camara de Comercio de Lima (CCL), a
través de su Gremio de Retail y Distribucidn, organizé el V
Foro Internacional Retail: Afrontando los nuevos desafios,
evento virtual que se 1llevé a cabo los dias 23 y 24 de
noviembre.

Durante la inauguracién del foro, el presidente de la CCL,
Peter Anders, enfatizé que 1la industria retail esta
enfrentando una situacién dificil. En ese sentido, sostuvo que
en esta pospandemia es necesario replantear las estrategias
de ventas y distribucién, a fin de lograr un mayor
acercamiento a los nuevos consumidores, mayormente digitales.
“De esa manera podremos atenderlos con eficiencia y a tiempo.

El consumidor de hoy esta muy bien informado gracias a la
tecnologia que contribuye a 1la busqueda de respuestas
rapidas”, precisé.

En razén de ello, Anders afirmé que la adaptacién del retail a
la nueva normalidad debera planificarse con sumo cuidado vy
anticipacién.

En esa linea, el managing director en Lizan Retail Advisors
(LRA), Jorge Lizan, sostuvo que los actuales consumidores
tienen mucho mayor poder de compra, dado que su preocupacién
se centra en la disponibilidad del producto y no la variedad
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del mismo.

“Este mayor poder de compra genera nuevas tendencias en los
negocios minoristas y, por ello, los negocios retail estaran
obligados a invertir en tecnologia para poder conocer dichas
tendencias y, posteriormente, capitalizarlas”, manifesté.

Igualmente, la ex CEO en Delosi, Johanna Inti, afirmé que este
consumidor, mayormente joven, es muy racional, y esta avido de
buscar nuevas marcas que ofrezcan distintas o nuevas opciones.
Sin embargo, advirtidé que cualquier experiencia negativa va a
influenciar en la definicidén de compra.

En tanto, el CEO de Cémara Llcida, Oscar Garcés destacé la
importancia de las tiendas virtuales en la industria retail a
través de recorridos 360 — 3D Matterport, donde el uso de la
tecnologia captura espacios tridimensionales para simular 1la
visita a un mall.

Generacion de ventas

A su turno, la presidenta del Gremio de Retail y Distribuciodn
de la CCL, Leslie Passalacqua, afirmé que en esta coyuntura es
sumamente importante que la industria tenga como meta 1la
construccion continua de marcas, conocer a los consumidores y
la generacién de ventas.

“Un dia perdido en retail jamas se recupera, es ahi que se



debe enfocar la estrategia de marca, tanto en e-commerce como
en venta directa”, manifestod.

Asi también, es importante que las empresas mantengan una
buena reputacién. Al respecto, la gerente general de Apoyo
Comunicacidén, Milagros Avendano, sefaldé que esta tarea deben
desarrollarla todas las empresas, dado que contribuye a
incrementar el valor de la compafia e impacta en la intencidn
de compra de los consumidores.

“Las marcas pueden ser criticadas severamente y ello se
traslada a las redes sociales como un activismo negativo, que
en esta pandemia ha logrado triplicarse, pues pasé del 28% en
mayo del 2019 a 85% al mismo mes en el 2020”, anoto.

Finalmente, el coach especialista en planeacidn estratégica,
Tarek Saker, resaltdé la importancia del liderazgo en la fuerza
de ventas. En este encuentro también participaron, el director
de la Consultoria de Friedman Group, Carlos Yunes; el director
de Platanitos, Pedro Mont; y el gerente en Peri-Retail, Oscar
Ibazeta; entre otros destacados especialistas del rubro.



