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Los comercios odian que compres cosas grandes en tu computador

Los comercios odian que compres
cosas grandes en tu computador

La gente suele preferir pantallas y teclados mds grandes para las compras mds caras, pero 1os
comerciantes tienen mads incentivos de los que hacer uso en el celular. La campafa navidena pasada fue
la primera en la que la cuota de ingresos por celular supero a la de los computadores de escritorio en
EE.UU., alcanzando el 61% el dia de Navidad, segun datos de Adobe.

Ann-Marie Alciantara /
THE WALL STREET JOURNAL

os clientes quieren hacer compras
importantes desde suscomputado-
res. Los minoristas, por su parte,
quieren que hagan mds desde sus
celulares.

Ultimamente, los minoristas estdn ganando
mids a menudo.

El comercio electronico movil lleva anos
siendo aclamado como el futuro de las com-
pras. Las tiendasonline, asi como lasaerolineas
y los hoteles, han mejorado e impulsado apli-
caciones o sitios web optimizados para
smartphones como forma de captar nuestra
atencion -y el accesoanuestras billeteras-. Me-
diante el uso de notificaciones push, ofertasex-
clusivas para celulares y otros incentivos, los
vendedores pueden tentar a los clientes para
que realicen compras rapidas y no planifica-
das.

La campana navidena pasada fue la prime-
raen la que la cuotade ingresos por celular su-
perdala de los computadores de escritorio en
EE.UU., alcanzando el 61% el dia de Navidad,
segtin datos de Adobe.

Pero este aumento esconde lo que los clien-
tes dicen quequieren, sobre todo cuando se tra-
ta de grandes compras. Suelen llamar “com-
prasen pantalla grande” a las que se hacen des-
de el computador. Puede que no le guste la
aplicacion o elsitio web maévil de un minoris-
ta. Puede que prefiera un navegador web con
extensiones que rastreen cupones o cambios
de precios. Puede que solo quiera tenerunase-
gunda ventana abierta para consultar un ca-
lendario o un mapa.

Y la friccién adicional del computador por-
tatil hace que los clientes sean mas cuidado-
sos: mucha gente asegura haberse movido
muchomads ripido con un teléfono, compran-
do por accidente los pasajes de avion equivo-
cados.

Ahora bien, a medida que aumenta la can-
tidad de empresas que amplian su oferta a
través del celular para atraer a mis clientes que
abandonan sus computadores, conviene cono-
cerlas diferencias, sobre todo si eso puede su-
poner un ahorro para el bolsillo.

Una compra de alto vuelo

Amanda Natividad, vicepresidenta de 38
anos de una empresa de marketing con sede
en Seattle, dice que siempre abre su compu-

tador antes de comprar.

Utiliza extensiones del navegador para bus-
car cupones y aprovechar al mdximo las ven-
tajas de las tarjetas de crédito. También le re-
sulta mds ficil rellenar los datos de su tarjeta
decrédito con el computador delante yel ges-
torde contrasefiasamano. Y le resulta masfi-
cil volver a comprobar su calendario al reser-
var vuelos.

“Es una vieja costumbre”, comenta Natividad,
que vive en Los Angeles. “Es un vuelo, mejor
voy a usar mi computador para esto”, anade.

Muchaspersonas tienden a estar pendientes
de sus celulares cuando estin distraidas o en
el trdnsito, peroutilizan el computador cuan-
doestdn en su casa o en laoficina, lo que faci-
lita la concentracién, asegura Tim Calkins,
profesor de marketing de la Kellogg School of
Management de Northwestern.

“Si estds pensando en irte de vacaciones, al
principio puede que estés ojeando unmontén
de opciones diferentes y pensando en general
entodoslos lugares maravillosos alos que pue-
des ir”, plantea. “Es una mentalidad muy di-
ferente cuando estds listo para gastar miles de
ddlares en reservar el viaje real”, senala.

En busca de la comodidad

Sarah Baicker, por otro lado, una mujer de
39 anos, directora de marketing de conteni-
dos y comunicaciones en Washington Cros-
sing, Pensilvania, se siente comoda utilizan-
do su celular para casi todas las tareas o com-
pras, sobre todo ahora que anda detrds de una
hija de 2 afios. El dia de Afio Nuevo reservd

un vuelo en la aplicacion de JetBlue cuando
sedio cuentade que algunos créditos estaban
a punto de caducar.

“A veces es mas fastidioso hacer una compra
por teléfono, pero eso no me molesta”, afirma
Baicker. “No me molesta un poco de esfuerzo
extrapor lacomodidad de no tener que rastrear
una herramienta secundaria de tecnologia”,
agrega.

Las empresas han trabajado para facilitar
aun mas las compras moviles. Servicios como
Apple Pay, Google Pay o Shop Pay afaden au-
tomdticamente la informaciénde facturacion
y envio a nuestros pedidos. Si compramos en
una aplicacion, normalmente ya iniciamos
sesion y no tenemos que buscar nuestras cre-
denciales (también estin disponiblesen los na-
vegadores de los computadores, pero funcio-
nan sin problemas en muchas aplicaciones
moviles y sitios web de compras).

Lascompras a través del celular también sa-
tisfacen a los consumidores que se desplazan
por lasredes sociales, con infinitas publicacio-
nes e historias que promocionan productos
para comprar. Cuando se trata de compras
impulsivas, es probable que el 48% de la gen-
te lo haga por teléfono, frente al 19% que lo hace
enun computador yel10% enuno de escrito-
rio, segun Slickdeals, un sitio web que hace un
seguimiento de las rebajas y los cupones.

Elfactor comodidad parece estar funcionan-
do para muchas empresas. En 2023, la gente
comprovuelos en laaplicacion de United Air-
lines 123 millones de veces, un 23% mds que
elafio anterior, comenté unarepresentante de

United. En Airbnb, el 54% del total de noches
reservadasel trimestre pasado se hicierona tra-
vés de la aplicacion, frente al 49% del mismo
periodo del afo anterior, segun informo la
empresa en susresultados trimestrales mas re-
cientes.

HotelTonight, propiedad de Airbnb, es des-
de hace tiempo una empresa que da prioridad
al celular: mas del 90% de las reservas se rea-
lizan a través de la aplicacion y algunas ofer-
tas sdlo estan disponibles en un smartphone,
de acuerdo a Ron Sandel, director general de
HotelTonight.

“Alfin y al cabo, somos una aplicacion de re-
servas detltima hora. Siunoreserva en el mis-
mo momento -como suelen hacer muchos de
nuestros usuarios-, no saca el computador
para hacerlo”, sostiene Sandel.

Una vision mds amplia

Aungque las compras a través del celular son
cada vez mas populares, atin no pueden com-
pensar una pantalla mis grande.

Logan Medeiros, una creadora de contenidos
de belleza y estilo de vida de 23 afiosde Mon-
treal, Canadd, siempre saca el computador
para hacer una compra grande, como la de su
ultimo viaje a Vancouver. Una pantalla mds
grande le facilita abrir varias pestafas para
comparar hoteles y vuelos.

Ese espacio extra en la pantalla también la
anima a utilizar el computador para otras
compras, como la ropa.

Y los clientes mds precavidos utilizan sus
computadores para evitar las comprasimpul-
sivas.

Alexander Lewis, escritor fantasma de 31
anos que trabaja para empresas tecnologicasy
ejecutivosen Austin, Texas, se ha fijado una lis-
tade normasque debe seguir antes de comprar
cualquier cosa en Internet, como comprar casi
siempre en un computador y esperar al menos
un dia antes de hacer la compra final.

Dice que cuando vuelve a su carrito, a me-
nudo se pregunta si realmente quiere leer un
libro o tener una prenda de ropa que se haaho-
rrado.

“Tener Internet siempre a nuestro alrededor
es una forma ficil de gastar nuestra atencion
sin pensar y también de gastar nuestro dine-
ro”, sefala Lewis. WSJ
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