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Cómo enfrentar los desafíos de los precios al alza y un
probable consumo a la baja

Un escenario más
desafiante del espera-
do es el que tiene por
delante el comercio y
las empresas de consu-
mo. Y para enfrentarlo,
será vital conocer a sus
públicos, sus necesida-
des y hábitos. El alza
de precios de los com-
bustibles de hace algu-
nas semanas, de entre
$372 a $580, derivó en
un aumento del 1% del
IPC en marzo. A esto
se debe sumar que el
INE proyectó que la
inflación anual podría
empinarse por sobre el
4%.

Incluso con condi-
ciones como una tre-

gua en el conflicto de
Medio Oriente o con
una caída del precio del
barril de petróleo por
debajo de los US$100,
como ha ocurrido de
forma esporádica, los
efectos en precios e
inventarios se verán
reflejados por al menos
6 meses.

Las proyecciones
indican que las em-
presas, tanto de bienes
esenciales como no
esenciales, se verán
afectados en los costos
de materias primas y
logística. Esto las oblí-
gará a ajustar precios,
abriendo una incómo-
da decisión: traspasar

las alzas al consumidor
o absorberlas interna-
mente, aun a costa de
reducir sus márgenes
de ganancia.

Si a esto se suman
los datos del más re-
ciente Informe de Polí-
tica Monetaria (Ipom)
del Banco Central, que
proyectó que el con-
sumo privado bajará
desde 2,5% a 2,2%, es
posible asegurar en-
tonces que las personas
comenzarán a ser más
cautelosas a la hora
de gastar y esto indu-
dablemente cambiará
ciertas tendencias en la
decisión de compra.

Las empresas rela-

cionadas con el consu-
mo se verán ante pú-
blicos más volátiles y
con una menor lealtad
a los servicios o pro-
ductos de siempre. En
ese sentido, será cada
vez más común ver a
los clientes adquirien-
do marcas que antes
ni siquiera estaban en
su radar de opciones y
que, ahora, por los pre-
cios, podrían transfor-
marse en alternativas
válidas. Esto incluye

de
la probabilidad que los
comportamientos
compra cambien bus-
cando comercios que
venden productos en
descuento como out-

siendo tratados como
episodios aislados. Es-
tamos frente a una si-
tuación que exige deci-
sión, liderazgo y, sobre
todo, una respuesta a la
altura.

Reducir este proble-
ma a un hecho puntual
sería un error. La vio-
lencia en las escuelas
es reflejo de algo más
profundo: una crisis en
la convivencia, en los
límites, en la forma-
ción y en la manera en
que estamos abordan-
do el desarrollo emo-
cional de niños, niñas
y jóvenes. Aquí conflu-
yen múltiples factores:
salud mental, entornos
familiares complejos,
normalización de con-
ductas agresivas y una
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tivos, de los docentes,
de las instituciones
vinculadas a la seguri-
dad y la educación ...
pero también, y de ma-
nera fundamental, de
las familias. No pode-
mos seguir trasladando
toda la carga formativa
a los establecimientos
educacionales. El rol
de los padres y apode-
rados es insustituible,
y es momento de avan-
zar también en una dis-
cusión seria respecto a
las responsabilidades
que les caben en las
conductas de sus hijos
menores de edad.

En Talca, este tema
ya ha estado sobre la
mesa. Lo hemos abor-
dado en el Consejo de
Seguridad Comunal y
en instancias de trabajo
con actores del mundo
educativo. Existe con-
ciencia, pero eso no
basta. Hoy se requiere
pasar con decisión des-
de el diagnóstico a la
acción.

Y esa acción debe
tener dos dimensiones
claras. Primero, una
estrategia firme y enér-
gica en el corto plazo.
Con medidas concre-
tas, con protocolos
que se apliquen sin
ambigüedades y con
señales claras de que

Patricio Mena G. concejal
I. Municipalidad de Talca y vicepresidente

comisión de educación del
concejo municipal.

la violencia no será
tolerada. Sabemos que
algunas de estas deci-
siones pueden no ser
populares, pero son ne-
cesarias para recuperar
la confianza y la sen-
sación de seguridad en
nuestras comunidades
educativas.

Pero al mismo tiem-
po, necesitamos una
estrategia de largo pla-
zo que apunte a lo más
importante: cambiar
conductas. Formar en
convivencia, fortalecer
la educación emocio-
nal, acompañar a las
comunidades y generar
entornos educativos
que promuevan el res-
peto. No se trata solo
de reaccionar frente
a la violencia, sino de
prevenirla de manera
estructural.

Nada de esto funcio-
nará si cada institución
actúa por separado. La
clave está en el traba-
jo coordinado, en una
estrategia donde todos

los actores -educa-
ción, seguridad, salud,
municipios y comu-
nidades- trabajen de
manera complemen-
taria y no aislada. La
fragmentación solo de-
bilita la respuesta.

La violencia escolar
no puede transformar-
se en parte del paisaje.
No podemos normali-
zarla ni resignarnos a
convivir con ella. Este
es un desafío urgente,
pero también una opor-
tunidad para actuar con
convicción y construir
comunidades educati-
vas más seguras, más
humanas y con futuro.

Porque al final del
día, lo que está en jue-
go no es solo la seguri-
dad dentro de una sala
de clases, sino el tipo
de sociedad que esta-
mos formando.

lets, bodegas, las fe-
rias, entre otros.

Para evitar la pérdi-
da de públicos es nece-
sario conocer el perfil
de los clientes de siem-
pre, sus tendencias de
consumo y compra, así
como también abrirse a
la posibilidad de llegar
a nuevas audiencias.
Es clave reconocer los
comportamientos de
compra y sensibilida-
des al precio en otras
situaciones similares.
En otras palabras, diag-
nosticar antes de actuar
será fundamental.

Herramientas como
la Inteligencia Artifi-
cial, sobre todo aque-
llas entrenadas especí-
ficamente para mejores
evaluaciones de esce-
narios de consumo, que
eliminen alucinaciones
propias de platafor-
mas genéricas, son una
buena alternativa para
realizar diagnósticos
certeros y en tiempos
más eficientes, porque
tomar medidas a tiem-
po es clave.

Una de las acciones
estratégicas que pue-
den tomar las empresas
de consumo es analizar
oportunamente el esce-
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directora de Go To
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nario. La ayuda para
diagnosticar el perfil
de clientes fidelizados
o nuevos públicos, an-
ticiparse a nuevas ten-
dencias de consumo
y tomar decisiones de
manera estratégica será
una efectiva manera de
enfrentar los desafíos
que vienen por delante.

Maderas finas
Carlos Cabezas Gálvez.

Escritor, poeta y ensayista chileno

Tu figura tallada en maderas finas
nobles alerce y robles
emergidas entre volcanes y lagos sureños.
En ellos veo tus senos blancos y suaves
que se enseñorean como los blancos
íconos del sur, desde donde resbalan
tus lluvias de pasión de aguas cristalinas.

¡Qué hermoso es amarte!
Y ser dueño soñado de esa parte
de tu mundo, ternura y belleza de mujer
en maderas finas
¡Sólo mía, sólo mía eres!

Repiten los ecos
desde la parte más profunda
de los murmullos de los ríos
y cascadas generosas y hermosas.

¡Qué más puede pedir un hombre enamorado!
Digno representante de la raza
que jamás se rinde
portador de genes de orgullo y altivez
junto al amor de su cosmovisión
... raza indómita.

"Eyni tañi peuma domo ayüü nieeyu2
¡Te amo! Eres la mujer de mis sueños
"Piwke ye yu"
Te llevo en mi corazón
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