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Fecha: 14/02/2026
Vpe: $9.744.471
Vpe pag: $20.570.976

Vpe portada: $20.570.976

Audiencia: 320.543
Tirada: 126.654
Difusion: 126.654
Ocupacién: 47,37%

Seccion:
Frecuencia:
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l I oy puedes
comprar un
desayuno en
inea, elegir el
horario exacto de entrega y pa-
garlo en cuotas con tu tarjeta, to-
do en pocos clics”, dice Felipe
Dawes, socio de Estrategia y
Operaciones de PwC Chile.

Las flores y las cajas de choco-
late —histéricamente, protago-
nistas del Dfa de los Enamora-
dos— hoy enfrentan una com-
petencia creciente. Panoramas,
paseos, brunches, comidas espe-
ciales e incluso juegos de mesa
se han instalado como alternati-
vas cada vez mds demandadas
para celebrar el 14 de febrero.

“En San Valentin, el gasto estd
migrando con fuerza hacia expe-
riencias, dejando en segundo
plano los regalos fisicos. Hoy,
las parejas buscan momentos
compartidos: cenas con ment
especial, talleres y catas, spa para
dos, espectdculos y conciertos, y
escapadas de una a dos noches
cerca de donde la gente vive”,
sefiala Dawes.

Daniel Gallagher, gerente sé-
nior del drea de Industria de
Consumo en Deloitte, explica
que la generacién Z y los Millen-
nials estdn transformando el pa-
trén de gasto para el 14 de febre-
ro; el mayor acceso y uso de re-
des sociales orienta el consumo
hacia las experiencias, mds que
hacia bienes materiales.

“La busqueda de bienestar
emocional y conexién social,
priorizados por las generaciones
mds nuevas, son aspectos fo-
mentados por las experiencias
de viaje y actividades comparti-
das”, agrega Gallagher.

Si bien San Valentin es una fe-
cha comercial importante, “su
peso es menos en comparacion
con otras celebraciones, como
Navidad o el Dia de la Madre, del
Padre y el del Nifio”, indica Da-
wes. Asimismo, empresas de de-
livery sostienen que la actividad
dentro de su aplicacién crece
hasta un 40% en comparacién
con el resto de los dfas de febrero.

Otro tipo de obsequios

A pesar de que los chocolates,
flores y joyas lideran el gasto en
esta fecha, Gabriela Federighi, je-
fa de ventas en Rappi Chile, indi-
ca que observa “un crecimiento
relevante en vivencias culinarias
y desayunos especiales”. Federig-
hiagrega que detectaron otra ten-
dencia, como el “aumento de la
compra de productos de ‘picoteo”
en nuestras tiendas Turbo, lo que
demuestra un giro hacia expe-
riencias mds personalizadas”.

“Vemos que, junto a los rega-
los tradicionales, aparecen alter-
nativas innovadoras”, indica Ca-
mila Cembrano, directora comer-
cial de Mercado Libre Chile. Este
afio, agrega, han tenido especial
protagonismo los peluches y co-
leccionables, pero también los
juegos de mesa y productos ar-
mables. “Es una tendencia intere-
sante, que no habfamos visto tan
marcada en aflos anteriores”, in-
dica la ejecutiva.

Dentro de la categoria Toys &
Games de la plataforma —que
registrd un crecimiento superior
al 30% en visitas en el marco de
San Valentin— destacan los lla-
mados building toys. Armables,
figuras coleccionables y flores
construibles como girasoles y la
flor de ciruelo, que lideran las
busquedas. “Son regalos titiles y
compartidos, que transforman
el acto de regalar en una activi-
dad en pareja o entre amigos”,
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REGALOS Y EXPERIENCIAS MAS PERSONALIZADAS:

Las nuevas generaciones
cambian su gasto para
San Valentin: flores armables
y vigjes cortos estan entre
las tendencias emergentes
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Entre las tendencias se encuen-
tran las experiencias culinarias.

Flor de Ciruelo
armable, un

juego de bloques,
de la marca Lego.
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afirma Cembrano.

En las tiendas fisicas tam-
bién se observan cambios. El
terminal de pagos Klap repor-
ta que, considerando el nego-
cio presencial y las transaccio-
nes de la semana del 14 de fe-
brero entre 2025y 2026, las ca-
tegorias con mayor
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figuras colec

Los chocola-
tes y las flores
siguen lideran-
do el consumo
en esta cele-
bracién.

En la plataforma Rappi reportan
un aumento en la compra de snack.

JUEGOS Y JUGUETE
En el marco de San
Valentin, la categoria Toys
& Games de una
plataforma de comercio
electrénico registré un
crecimiento superior al 30%.
Peluches, juegos de mesa,
figuras coleccionables, kits
de construccion y flores
armables, como girasoles,
narcisos y ciruelo, figuran
como los productos mas
buscados alli.
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Las genera-
ciones jovenes
optan por

a, juegos de mesa
terreno frente a los regalos

a no se concentra en un solo
el dfa, y las redes
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cionables
como los
Funco Pop.
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crecimiento en volumen total
de pagos fueron “Joyas, Belle-
za 'y Accesorios” (59%), “Hob-
bies, Cultura y Ocio” (24%) y
“Moda y Vestuario” (18%).

“Se observa una mayor con-
solidacién del gasto en catego-
rias asociadas a regalos perso-
nales. Esto sugiere que San Va-
lentin se estd posicionando me-
nos como una fecha centrada
exclusivamente en el gesto tra-
dicional y mds como una ins-
tancia donde los consumidores
optan por regalos personaliza-
dos y de mayor significado”,
propone Tatiana Neut, subge-
renta de Marketing de Klap.

El cambio no estd solo en qué
se compra, sino en cémo se com-
pra. “Las personas no concen-
tran su consumo en un solo mo-
mento ni en una sola categorfa”,
sefiala Juan Ignacio Ojeda, ge-
rente sénior de Quick Commer-
ce de PedidosYa. Segtin la em-
presa de delivery, los usuarios
utilizan la plataforma durante
todo el dfa para resolver distin-
tas necesidades, como desayu-
no, pequenios detalles en la ma-
fana, comidas, bebidas y regalos
hacia la tarde-noche.

Nuevos canales

“Antes, la tradicién estaba
mds asociada a salir a comer o
comprar un regalo especifico en
tiendas fisicas. Hoy, la tecnolo-
gia ha transformado esa dindmi-
ca, permitiendo organizar la ce-
lebracién de manera mds flexi-
bley personalizada”, dice Ojeda,
de PedidosYa.

Dawes de PwC Chile plantea
que este cambio no responde so-
lo a nuevas preferencias, “sino
también a la evolucién conjunta
de distintos ecosistemas: canales
de venta, logistica y medios de
pago”. ParaDawes, el retail se ha
“democratizado”. El abanico de
canales para comprar y la masi-
ficacion de los pagos digitales
“han permitido que surjan nue-
vos productos y, sobre todo,
nuevos servicios especialmente
atractivos para estas fechas”,
afirma el ejecutivo.

“Se vuelve mds frecuente la
compra de muiltiples items que,
en conjunto, construyen una
experiencia”, sefala Federighi
deRappi. Aclara que “nose tra-
ta de abandonar la compra de
productos materiales, sino de
integrarlos en propuestas mds
completas y significativas,
pensadas para compartir, rega-
lar o celebrar”.
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