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El primer dia de la actual campaiia del CyberDay alcanzé ventas por USS$ 200 millones, con més de 1,9

A partir de los resultados de
cada ao, el CyberDay se ha
consolidado como un evento
clave para dinamizar el con-
sumo y seguir fortaleciendo
el comercio electronico en
Chile. En esta oportunidad,
las proyecciones prelimina-
res estimaban mds de US$
520 millones en ventas du-
rante los tres dias de campa-
na.

Este fenémeno refleja la cre-
ciente penetracion de los ca-
nales y plataformas digitales,
asi como la constante conso-
lidacién del e-commerce en
el pais, que proyecta ventas
anuales por sobre los US$
9.000 millones, representan-
do cerca del 15% del comer-
cio minorista nacional.
Consumo en tiempos de in-
certidumbre

El Dr. Alejandro Sottolichio
Leyton, académico de la Es-
cuela de Ingenieria Comer-
cial dela Universidad Catoli-
ca del Maule (UCM), analizd
este fenomeno desde la pers-

historia del comercio electrénico nacional.

pectiva del comportamiento
del consumidor, destacando
c6mo las personas tienden
a ajustar sus decisiones de
compra segiin el contexto
economico.

“Al observar proyecciones
como las del Informe de Po-
litica Monetaria del Banco
Central (IPoM), se advierte
que las principales variables
macroeconoémicas no son
alentadoras, lo que promue-
ve un entorno de cautela y
postergacion del consumo’,
explico.

En ese contexto, el académi-
co sefal6 que fechas como el
CyberDay, al igual que Na-
vidad o el Black Friday, ac-
tivan la demanda contenida.
“Como sefalaba Gary Bec-
ker, ‘los agentes econémicos
se mueven por expectativas.
Entonces, cuando el esce-
nario es incierto y el poder
adquisitivo esta limitado,
muchas personas postergan
decisiones importantes de
compra. Sin embargo, si el

mercado ofrece una opor-
tunidad acotada y confiable
para acceder a productos a
precios bajos, ese consumo
tiende a activarse’, sostuvo.
Desde su perspectiva, “esto
resulta especialmente atrac-
tivo para consumidores con
demanda elastica, es decir,
sensibles a las variaciones de
precio. Para quienes han es-
tado esperando el momen-
to adecuado, el CyberDay
representa una alternativa
para concretar compras que
habian sido aplazadas, par-
ticularmente en productos
tecnoldgicos o de alto valor,
como viajes’, anadio.

El Dr. Sottolichio también
diferencié entre tipos de
consumidores: por un lado,
quienes ya estan habituados
a comprar a través de canales
digitales, como redes socia-
les o aplicaciones; y por otro,
quienes han estado ausentes
debido ala incertidumbre eco-
noémica.

“Son estos ultimos los que

pueden marcar una diferen-
cia en el volumen de ventas:
consumidores que se habian
atrincherado frente a sefiales
macroeconoémicas negativas y
que ahora, ante ofertas reales,
vuelven a activarse’, puntuali-
z0.

Estrategias frente a los nuevos
escenarios

Este comportamiento también
ha generado ajustes por parte
de las empresas, que han de-
bido repensar sus estrategias
de venta y marketing para res-
ponder a un consumidor mas
exigente y digital.

“Post pandemia, muchas com-
panias se vieron obligadas a
transformar su negocio hacia
el e-commerce o el e-business.
En ese proceso, hubo rubros
en los que fue més fécil adap-
tarse, y otros que aun estdn en
transicion’ explico.

Una de las estrategias mas uti-
lizadas en este tipo de campa-
fas, segiin el académico, ha
sido la de “mds por menos’:

millones de transacciones, convirtiendo al lunes 2 de junio en el dia con mayor volumen de ventas en la

superar a la competencia no
solo en precio, sino también
en calidad. “Hoy, las marcas
buscan diferenciarse de forma
clara, con propuestas de valor
atractivas, comunicacion digi-
tal efectiva y politicas de pre-
cios competitivos. Esto se ha
visto con fuerza en empresas
adheridas a la Camara de Co-
mercio, las cuales cuentan con
sellos de seguridad que garan-
tizan que las ofertas publicadas
sean reales y no rebajas artifi-
ciales’, subrayo.

El CyberDay como terméme-
tro

En definitiva, el CyberDay
2025 no solo bati6 récords de
venta, también funcion6é como
un termémetro del comporta-
miento del consumidor frente
a escenarios de incertidumbre
economica. Su éxito evidencia
que, aun en contextos desa-
fiantes, la oportunidad ade-
cuada puede reactivar el con-
sumo postergado y generar un
impacto real en el dinamismo
comercial.
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