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['INo Definida

Mafana se inicia el segundo CyberMonday del afio. En el evento participaran mas de 700 marcas y se extendera hasta el

miércoles 2 de octubre. Sin embargo en el comercio anticipan una leve baja en las ventas en comparacién con las del primer
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Maiana se inicia el segundo evento del afio

AD PORTAS DE NUEVO CYBERDAY,
MARKETPLACES SUMAN 43% DE VENTAS
POR INTERNET, monitores e impresoras

lideran alzas, y caen juegos de consolas

anana se inicia el segundo CyberMonday del ano. En el evento participaran mas de
700 marcas y se extendera hasta el miércoles 2 de octubre. Sin embargo, en el
comercio anticipan una leve baja en las ventas en comparacién con las del primer
semestre, principalmente por el gran gasto que tuvieron los consumidores a raiz de
los feriados por Fiestas Patrias. “Quizés el evento no va a ser tan importante como el primero”,
comenta Juan Carlos Montes, lider de Analisis MI en NielsenIQ (NIQ) Chile-GfK.
De acuerdo con la informacién de NIQ Chile, entre ambos se recauda alrededor del 12% de la
venta del comercio del afo. Ademads, la venta a través de internet representa alrededor del 80% del
total del comercio de la semana. Por ejemplo, en el segundo Cyber del ano pasado, el comercio
vendié $151 mil millones y $125 mil millones fueron por internet. “En los trimestres que hay Cyber,
la participaci6n digital sube de 20% a 25% respecto a las ventas anuales”, comenta Bernardita
Silva, gerenta de estudios de la Camara Nacional de Comercio (CNC). » BENJAMIN COURT
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Productos que suben mas de

Entre los productos que mds han aumentado sus
ventas en el primer semestre estén los dispositivos de
entretenimiento tecnolégico de gama media. Entre
enero y julio de 2024, los monitores han subido un
45,4% en unidades, respecto al mismo perfodo de
2023.

Lo siguen las impresoras con un crecimiento de
23,5% y los parlantes bluetooth con un crecimiento de
16,2%.

“Las impresoras estn creciendo porque hay un re-
cambio tecnoldgico, principalmente por la aparicién
de las impresoras de tinta continua. En el caso de los
parlantes bluetooth, ha ganado mucho terreno”, comen-
ta Juan Carlos Montes, lider de anlisis de NIQ Chile.

Sin embargo, respecto al aumento en cuanto a valor
el orden cambia. En primer lugar se mantienen los mo-
nitores con un crecimiento de un 23,4%, luego estan los
parlantes bluetooth con unalza de 16,7%,y los celulares
con13%. * la categorfanti pro-

20% sus ventas

ductos tecnoldgicos y este afio ha crecido con mucha
fuerza”, dice Montes respecto a los smartphones.

De acuerdo a los expertos, esta gama de productos
crecié mucho en la pandemia, y desde entonces su alta
demanda se ha mantenido. Explican que la oferta de
estos productos estd en constante renovacién, lo que
invita a los consumidores a comprar de forma seguida.

NIQ Chile mide seis categorias de consumo: electré-
nica, linea blanca, electrodomésticos, tecnologfa de la
informacién, telecom y fotografia. De ellas, las que re-
gistra el mayor crecimiento es telecom —que contiene
celulares—, con un alza de 12,4% en valor, y 11%en vo-
lumen. Sin embargo, la categoria donde estdn los pro-
ductos con omoi
de la informacicn), anota decrecimientos de 5,5% en
monto y una alza leve de 1,5% en unidades a julio ver-
sus igual periodo, ya que de los quince productos que
considera, once caen; incluso algunos, como proyecto-
res y discos duros, descienden en dos digitos.

Venta online vs. presencial

Si bien durante la pandemia
el e-commerce despeg, con el
retorno a la “normalidad” los
locales fisicos han vuelto a ga-
nar protagonismo. Hoy las
tiendas aportan alrededor del
60%, e internet casi un 40%.
“En2021las ventas online pasa-
ron de representar un 7%amés
deun 30%, pero cuando empe-
zaron a abrir las tiendas, hubo
un reajuste”, explica Bernardi-
taSilva, de la Cdmara Nacional
de Comercio.

“El aumento de las ventas
presenciales permite a las mar-
cas comunicar mejor su pro-
puesta de valor, logrando que
los consumidores comprendan
més claramente los beneficios
y caracteristicas de los produc-
tos que estén consumiendo, al-
80 que es mds diffcil de trans-
mitir a través de las compras
online”, explica Federico Mon-
tes, director de Brand Strategy
de BBK Group.

Pese a este avance de lo pre-
sencial, a la hora de hacer el
andlisis por valor comerciali-
zado, la distribucién es mds
equitativa. En las tiendas fisi-
cas se vende un 51,3% de los
productos y en internet un
48,7%. Ello, explican en el sec-
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tor, ya que los productos que se venden online son de una ga-
ma més alta: televisores, computadores, de una mayor presta-

cion y de un mayor valor.

En unidades, los electrodomésticos lideran en la tienda onli-
e, ya que son mas ficiles de transportar, dicen en NIQ Chile.
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Negativo impacto en el mundo gamer

Los productos que mis han disminuido sus ventas
también estdn con el sector
especificamente con el mundo gamer. En primer lugar
estén losjuegos de consola. Su venta en unidades dismi-
nuy6 un 46,9%. Segtin los expertos, los consumidores
compran cada vez mds juegos directamente a través de
las aplicaciones delas consolas; la venta ha cambiado de
canal. De acuerdo con la informacién del portal de datos
de mercado Statista, el negocio mundial de videojuegos
en 2024 movié US$ 317 millones. Y se espera que en
2030 alcance US$ 682 millones.

De igual manera, en la industria explican que la caida
en la venta de videojuegos responde a la paulatina ob-
solescencia que han tenido las consolas, que también
han disminuido su comercializacién en 7,7%. “La caida
es importante, sin embargo, es normal porque el afio
pasado fue extremadamente bueno, ya que las consolas

de tiltima generacién tuvieron una baja de precio im-
portante”, explica Juan Carlos Montes, de NIQ Chile.
Por ejemplo, de acuerdo a la informacién entregada por
Sony, en el iltimo trimestre la tiltima consola de la mar-
ca japonesa, PlayStation 5, vendi6 un 27% menos de
unidades respecto al mismo perfodo de 2023. Esto equi-
vale a alrededor de 900 mil menos.

Segtin explica Toméas Mosqueira, presidente de la
Asociacién Nacional de Esports, las consolas siguen
siendo un mercado relevante en el pafs, pero los com-
putadores han demostrado ser un producto mucho mas
versétil, ya que te permite desarrollar multiples tareas
como trabajar, estudiar, realizar transmisiones en vivo
y jugar videojuegos.

En cafdas en ventas les siguen —considerando los ar-
ticulos mas populares— los discos duros, con un des-
censo de 24,5%, y los proyectores con un 18,2%.

Crecimiento marketplace
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El boom de los marketplaces

Partieron de manera timida.
Pero hoy los llamados market-
places han ido ganando prota-
gonismo de la mano de los re-
tailers y de actores extranjeros
como Mercado Libre, Shein,
Alibaba. Es que si bien la venta
directa tienda-consumidor via
internet sigue liderando en
porcentaje, el crecimiento vie-
ne de la mano de estos portales
multiproveedores. En unida-
des, la venta por este canal ha
aumentado 3,22%, mientras
que el online directo al cliente
cae en igual proporcién. Ade-
mds, en volumen ya aportan el
43,7% del total que se comer-
cializa a través de la web. En
valor, es el 21,9%.

“La gente haempezadoa ver
alos marketplaces como otro ca-
nal mds de venta, eso ha provo-
cado que se le unan mds acto-
res y luego, que se hayan incor-
porado més productos dentro
del mismo canal”, explica Juan
Carlos Montes. Y agrega: “Lo
que hace el canal de marketplace
es que democratiza la venta. Se
pueden encontrar muchos mds
productos, incluso més que en
los sitios normales de venta di-
recta, y a precios mds bajos”.

“En los marketplaces, la velo-
cidad, seguridad y variedad de

marketplace (por
participacion)
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productos son claves. La rapidez, como en el caso de Mercado
Libre, es altamente valorada y es un pilar fundamental para
que los clientes prefieran una marca. Asi, el precio no seré el
tnico factor de compra, sino que la experiencia completa”,
explica Federico Montes, de BBK Group.
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