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Las 10 macrotendencias
en marketing de cara al 2017

INFORME. Tendencias
(ue promenten
impacto y llegada
aconsumidores

en el corto plazo

T B acimosen un m’undo don-
i de lo mio era mioy lo tuyo
. " era tuyo, y ahora enfren-
tamos un nuevo paradigma en el
cuallomio puede ser tuyo y desde
allise puede innovar”, La frase la
dijoensuvisitaa Uruguay uno de
los més importantes pensadores
sobre economia colaborativa, el
fundador de Ideas for Change,
Javi Creus.

Las plataformas tecnologicas
que ofrecen la oportunidad de
intercambiar productos y servi-
cios entre pares se expanden y
crecen, mientras laconcepcion de
utilizar la capacidad ociosa para
disefiar una oferta y conectarla
con una demanda sin necesidad
de grandes inversiones, se ha
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La investigacion fue realizada entre abril y agosto de 2016. |. GUIMARAENS

convertido en una nueva fuerza
imparable. Ello entre otras cosas
ubica a la economia colaborativa
como una de las principales ten-

dencias a tener en cuenta para
2017, segun un informe realizado
por la Universidad ORT Uruguay,
en donde se consulta a varios ex-
pertos sobre el tema.

Empresas como Uber y Airbnb
sonlos casosinternacionales mas
notorios, pero también en el am-
bito local se destacan emprendi-
mientos como Uparkk (aplicacion
que permite conectar a duefios de
garajes con gente interesada en
ocuparlosenel horario en quees-
tén vacios), o tiendas de alquiler
de vestidos de fiesta como pueden
ser Puma Rojo o The Closet; o dis-
tintosemprendimientosnaciona-
les que apuestan a la economia
colaborativa como Somos Acom-
paniantes, Vivela, entre otros.

La informacioén en la comunica-
cion digital

Elinforme también destaca como
otra de las principales tenden-
cias para este afio la progresiva
capacidad de almacenamiento
y procesamiento de los sistemas
de informacidn (Big Data), junto
al desarrollo de modelos y herra-
mientas inteligentes que hacen
posiblela transformacion de esos
datosen conocimiento parabrin-
darle a las gerencias mayor canti-
dad de herramientas a la hora de
latoma de decisiones.

A su vez, la comunicacién di-
gital a pesar de haber tenido un
importante crecimiento en los ul-
timos anos, cuenta con un poten-
cialenormeyha pasadodeserun
medio alternativo a uno principal
para seguir creciendo. Segun el
Catedratico Asociado de Marke-
ting de ORT, Diego Chapuis, en
internet es mucho mas eficiente
la segmentacion, lo que permite
dirigirse mas puntualmente al
publico que interesa. Permite ex-
perimentary medirresultadosen
forma rapida, y obtener feedback
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de cada campafia al interactuar
con el cliente.

En Argentina, por ejemplo,
56% de las compras en una tien-
da son influenciadas por una
busqueda en smartphone (mobi-
lelife). A nivel local se espera que
para2017 aumentelatendenciade
que las decisiones a tomar en las
tiendas fisicas sean influenciadas
por el uso del celular. La tenden-
cia es dirigir esfuerzos hacia los
dispositivos moviles.

Nuevos habitos de un consumi-
dor cuidadoso

Sibien los uruguayos siguen com-
prandoengrandes superficies, se
puede destacar un cambio en el
comportamiento. La valoracion
del tiempo hallevado al consumi-
dor a optar por compras de cerca-
nia, como pueden ser las tiendas
de conveniencia y otros lugares
del barrio. “El diserio de la oferta
es crucial para captar a un con-
sumidor que exige solucionar sus
necesidades a poca distancia de
su hogar”, indico la Coordinado-
ra Académica Adjunta de Marke-
ting de Universidad ORT, Dinorah
Margounato.

El nuevo consumidor maneja
mas informacion, compara ofer-
tasy precios en un mercado cada
vez mds transparente, y reclama
a las empresas mayor disposicion
al informar y responder no solo
sobre sus productos, sino también
sobreacciones frente ala comuni-
dad. El informe también destaca
el papel de las redes sociales como
unvehiculoideal de expresion de
disconformidades

En esta misma linea, la pro-
fesora de Marketing y Comuni-
cacion en ORT, Teresa Cometto,
sostuvo que el mundo conectado
requiere de profesionales que
tengan gran capacidad de enten-
dimiento y orientacion hacia el

LAS 10 TENDENCIAS
ELEGIDAS POR LOS
EXPERTOS

La Universidad ORT realizo un
informe consultando a expertos
sobre macrotendencias en mar-
keting para el 2017 en Uruguay,
destaciandose 10: economia
colaborativa, big data, comunica-
cion digital, mobile life, consu-
midor cuidadoso e informado,
nuevaestructura organizativa,
publicidad programatica, nuevos
habitos de compra, omnichannel
v pick-up centers. Algunos de los
expertos consultados fueron:
Mauricio Oppenheimer, Teresa
Cometto, Hector Bajac, Gustavo
Rubinsztejn, Carlos Souto, Alain
Mizrahi, Marcela Mailhos, Carlos
Pignataro.

cliente. “Conocer disparadores e
influenciadores que conduzcan
acciones online y offline integra-
damente, tener en cuenta que el
concepto de foco en el consumi-
dor cobra cada vez mas relevan-
cia,”, indico Cometto.

Cruce de canales

Cada vez se impone mas hacer
interactuar de la mejor forma lo
online con lo offline, teniendo en
cuenta la cantidad de medios por
los cuales el consumidor estable-
ce vinculos con cadaempresa. La
importancia de desarrollar alter-
nativas para que los clientes se-
leccionen sus preferencias, radica
en reconocer que el comprador
interactia a través de diferentes
canalesy en diferentes momentos
(presencial, teléfono, apps, web,
redes sociales).

El mundo conectado requiere
de profesionales que tengan una
fuerte capacidad de orientacién
hacia el cliente para lograr que la
experiencia de compra sea pla-
centera integralmente.

La publicidad programatica

y los pick-up centers

El anunciante puede comprar
audiencias segmentadas y no
espacios como en la publicad
tradicional, basindose en Big
Data se logra apuntar al piblico
objetivo en tiempo real en cual-
quier horario y lugar. El desafio
paralasempresases conectarse
con ese consumidor proporcio-
nando la informacion relevante
oportunamente y sin volverse
intrusivos.

En cuanto a los Pick-up cen-
ters, hay una tendencia a que el
comprador participe de manera
diferente en el proceso logistico:
en vez de esperar a que le lleven
el producto, lo retira en donde y
cuando le conviene. @



