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INFLUENCIADOS POR EL MARKETING:

“Nudgeables”, el nu

evo perfil

de consumidores jovenes
y fans del e-commerce

El mercado debe entender sus motivaciones y adaptar las estrategias de venta para atraer su curiosidad.

VALENTINA PIZARRO B.

Los “nudgeables” son consu-
midores que responden facil-
mente a pequenos estimulos que
influencian sus decisiones de
compra, sobre todo en el e-com-
merce. Estas formas de interve-
nir en el comportamiento se ba-
sanen lateoriadel “nudge” (o del
“empujoncito”), popularizada por
Richard Thaler y Cass Sunstein
en 2008y que gano el Premio No-
bel de Economia en 2017.

Un informe reciente de la em-
presa de estudios de mercado
Kantar identificé los factores de
marketing mas efectivos para in-
fluir enlos consumidores que fre-
cuentemente cambian de marca;
es decir, los “nudgeables”. El re-
porte reflejo que si las empresas
se enfocan en este tipo de consu-
midor pueden mejorar sus ingre-
sosenun24%, siendo Reino Uni-
do el que lleva la delantera, con
casi 4 millones de hogares identi-
ficados con esta caracteristica de
compra.

La realidad es que la lealtad de
marca ha disminuido de forma
importante, especialmente en las
generaciones mas jovenes,
abriendo un espacio para influen-
ciar mediante “nudges” en el es-
pacio digital. Estos nuevos con-
sumidores ponen el foco en lare-
lacion precio-calidad, recomen-
daciones y ratings, asi como la
personalizacion del contenido.

“ldentificar a los consumido-
res que transitan entre productos
y que son susceptiblesa'nudges’
es fundamental para el desarrollo
y crecimiento de marca, especial-
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mente en las ventas online. El
marketing digital representa mas
del 60% del gasto total en publici-
dad, con una tendencia creciente
en el tiempo. Enfocar las estrate-
gias hacia los consumidores ‘nud-
geables’ es la opcion méas efecti-
va para nuevas marcas que bus-
can ampliar su base de ventas”,
explica Juan Carlos Caro, ingenie-
ro comercial del Departamento
de Ingenieria Industrial de la Uni-
versidad de Concepcion.

Para atender a estos nuevos
consumidores, las empresas di-
sehan innovadoras estrategias.
“Nuestra prioridad ha sido adap-
tar nuestras operaciones para co-

nectar conlos consumidores mas
influenciables, conocidos como
‘nudgeables’, quienes respon-
den répidamente a estimulos co-
mo campanfas de urgencia o es-
casez. Para ellos, hemos desarro-
llado un modelo de entregas que
combinarapidezy precision, capi-
talizando de esta formalaimpulsi-
vidad de este tipo de consumido-
res, ofreciendo una experiencia
de compra inmediata”, comenta
Ignacio Lucero, gerente de Desa-
rrollo en Latinoameérica de Karri.
Entre las tacticas clave para los
“nudgeables” estan las utilizadas
a través de creadores de conteni-
dos o influencers; llamados de

La correcta identificacion y segmentacion es una oportunidad de crecimiento para las compafiias.

atencion claros y urgentes; re-
marketing efectivo, y personaliza-
cion. Estas estrategias son esen-
ciales para posicionarse frente a
este grupo dindmico y exigente.
Sobre esto, Martin Ruete, acadé-
mico de la Escuela de Negocios
de la Universidad Adolfo Ibanez,
comenta: “Estos consumidores
se suscriben a multiples platafor-
mas de descuentos y programas
de fidelizacion, mostrando un in-
terés constante en promociones
y ofertas estacionales. Sin em-
bargo, esta misma busqueda de
las mejores oportunidades los
convierte en consumidores con
baja lealtad hacia las marcas”.



