‘ LITORALPRESS

Fecha: 29-04-2026 pag.: 2 Tiraje: 3.000

Medio: EIl Heraldo Cm2: 420,1 Lectoria: 6.000

Supl. : El Heraldo VPE: $840.155 Favorabilidad: [ INo Definida
Tipo:  Columnas de Opinion

Titulo: Columnas de Opinién: Cédmo enfrentar los desafios de los precios al alzay un probable consumo a la baja

Como enfrentar los desafios de los precios al alzay un
probable consumo a la baja

Un escenario mas
desafiante del espera-
do es el que tiene por
delante el comercio y
las empresas de consu-
mo. Y para enfrentarlo,
sera vital conocer a sus
publicos, sus necesida-
des y habitos. El alza
de precios de los com-
bustibles de hace algu-
nas semanas, de entre
$372 a $580, derivd en
un aumento del 1% del
IPC en marzo. A esto
se debe sumar que el
INE proyecté que la
inflacion anual podria
empinarse por sobre el

0.
Incluso con condi-
ciones como una tre-

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

Las  proyecciones
indican que las em-
presas, tanto de bienes
esenciales como no
esenciales, se veran
afectados en los costos
de materias primas
logistica. Esto las obli-
gard a ajustar precios,
abriendo una incomo-
da decision: traspasar

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

1 a esto se suman
los datos del mas re-
ciente Informe de Poli-
tica Monetaria (Ipom)
del Banco Central, que
proyectd que el con-
sumo privado bajara
desde 2,5% a 2,2%, es
posible asegurar en-
tonces que las personas
comenzaran a ser mas
cautelosas a la hora
de gastar y esto indu-
dablemente cambiara
ciertas tendencias en la
decision de compra.

Las empresas rela-

cionadas con el consu-
mo se veran ante pu-
blicos mas volatiles y
con una menor lealtad
a los servicios o pro-
ductos de siempre. En
ese sentido, sera cada
vez mas comin ver a
los clientes adquirien-
do marcas que antes
ni siquiera estaban en
su radar de opciones y
que, ahora, por los pre-
cios, podrian transfor-
marse en alternativas
validas. Esto incluye
la probabilidad que los
comportamientos  de
compra cambien bus-
cando comercios que
venden productos en
descuento como out-

Violencia escolar: es momento de
actuar con decisio

Lo que hace un
tiempo parecia lejano,
hoy golpea con fuerza
a nuestras propias co-
munidades educativas.
Los recientes hechos
de violencia escolar en
el pais —y también las
senales de alerta que
hemos visto en Tal-
ca— no pueden seguir
siendo tratados como

institucionalidad  que
muchas veces reaccio-
na tarde o de manera
fragmentada.

Y en esto hay que ser
claros: la responsabili-
dad no es solo de la es-
cuela. Es compartida.
Del Estado, de los mu-
nicipios, de los Sleps,
de los equipos direc-
tivos. de los docentes.

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

Para evitar la pérdi-
da de publicos es nece-
sario conocer el perfil
de los clientes de siem-
pre, sus tendencias de
consumo y compra, asi
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
sera fundamental.

Herramientas como
la Inteligencia Artifi-
cial, sobre todo aque-
llas entrenadas especi-
ficamente para mejores
evaluaciones de esce-
narios de consumo, que
eliminen alucinaciones
propias de platafor-
mas genéricas, son una
buena alternativa para
realizar  diagnosticos
certeros y en tiempos
mas 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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nario. La ayuda para
diagnosticar el perfil
de clientes fidelizados
o nuevos publicos, an-
ticiparse a nuevas ten-
dencias de consumo
y tomar decisiones de
manera estratégica sera
una efectiva manera de
enfrentar los desafios
que vienen por delante.
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