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VIGOROSA RECUPERACIÓN 
DE LAS VENTAS  

�u{urrv zv pvrfil� uomo uno qv loz mvzvz uon vl mvtor qvzvmpvño p�r� vl uomvruio vn vl 
prvzvn{v �ño. �� �nuuvz{� qv �pinión suv rv�li��moz � nuvz{roz �fili�qoz rv|vl� suv vl 54% 
qv loz vmprvz�rioz �umvn{ó zuz ni|vlvz qv |vn{�z wrvn{v � l�z rvxiz{r�q�z vn ou{urrv qvl 
�ño �n{vrior mivn{r�z suv zólo un 6% �firmó suv qizminu�vron. ��rv zurr���r suv ou{u-
rrv {ivnv un uomponvn{v vz{�uion�l �zoui�qo � l� zvm�n� qv rvuvzo, � l� rv�u{i|�uión qv l�z 
�u{i|iq�qvz uonv~�z �l {urizmo, vl ��llo}vvn � l� primvr� torn�q� qvl qí� zin �|�. �oz m�-
�oriz{�z, vzl�rón wunq�mvn{�l vn{rv loz proquu{orvz � loz u�n�lvz qv{�lliz{�z, rvxiz{r�ron vn 
ou{urrv un mu� ruvn qvzvmpvño. mo{i|�qo por un� ruvn� uo�un{ur� qvl u�n�l {r�qiuio-
n�l, suv |v uómo, pouo � pouo, rvuupvr� zuz ni|vlvz qv |vn{�z qv 2017. ��z uompr�z qvl 29 
qv ou{urrv zupvr�ron �mpli�mvn{v l�z v~pvu{�{i|�z máz op{imiz{�z. �l suv zv h��� pvrmi-
{iqo uompr�r vn vwvu{i|o l�z mvru�nuí�z suv {ivnvn vl qvzuuvn{o vz{imuló � muuhoz uonzu-
miqorvz. �v hvuho, huro un mvnor |�lor qvl {o{�l qv l�z uompr�z uon mvqioz qv p�xo 
vlvu{róniuoz uon rvzpvu{o �l {vruvr qí� zin i|� qvl 2020(21 qv no|ivmrrv). ��z pvrzpvu{i|�z 
qv loz uomvrui�n{vz p�r� vl úl{imo rimvz{rv � vl �rr�nsuv qvl nuv|o �ño zon pozi{i|�z pvro 
v~iz{v uivr{� prvouup�uión �n{v vl rv{o qv {vnvr l� owvr{� qv proquu{oz � {ivmpo p�r� �{vn-
qvr l� qvm�nq�. �l uonzul{�rlv � nuvz{roz �fili�qoz por vl ni|vl �u{u�l qv in|vn{�rioz vl 36% 
lo uonziqvr� r�to o mu� r�to, un 13% �l{o � p�r� vl 51% vz norm�l p�r� vz{� épou� qvl �ño. 
�z{�moz zuwrivnqo loz rixorvz qv loz qvz�tuz{vz vn vl uomvruio munqi�l qv mvru�nuí�z.  

Fuente: Encuesta FENALCO, JUNIO 2021 
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�n xr�n númvro qv 
w�mili�z uvlvrr�ron vl 
qí� qv loz niñoz o vl 
��llo}vvn vn loz uvn-
{roz uomvrui�lvz. �� 
uomoqiq�q qv zuz inz-
{�l�uionvz, l� zvnz�-
uión zvxuriq�q suv 
rrinq�n � loz |izi{�n-
{vz � l� pro{vuuión �n-
{v l�z inulvmvnui�z qvl 
{ivmpo, loz hiuivron 
uno qv loz lux�rvz w�-
|ori{oz p�r� �uuqir vn 
vl puvn{v qvl qí� qv 
{oqoz loz z�n{oz. �v-
xún rvpor{vz qv �qmi-
niz{r�qorvz, loz ni|vlvz 
qv ouup�uión qv p�r-
suv�qvro vz{u|ivron 
�l {opv vn{rv vl 29 qv 
ou{urrv-qí� zin ���-h�z{� vl lunvz 1 qv no|ivmrrv. �l inxrvzo qv pvrzon�z {�mrién �lu�n�ó vl 
m��or númvro vn lo uorriqo qvl �ño. �� qvzouup�uión qv lou�lvz pouo � pouo h� |uvl{o � loz ni-
|vlvz qv 2017. �� �fluvnui� qv uomvnz�lvz � loz rvz{�ur�n{vz � �on�z qv uomiq� wuv qv l�z máz 
�l{�z vn vl prvzvn{v �ño. �áz �llá qv uvn{roz uomvrui�lvz, zv owrvuv � loz |izi{�n{vz lux�rvz uon �l-
{oz vz{ánq�rvz p�r� suv |i|�n xr�{�z v~pvrivnui�z vn uomp�ñí� qv zuz w�mili�z. vzp�uioz suv rvú-
nvn vl uomvruio, l� x�z{ronomí�, vl qizwru{v qv un ruvn u�wé � vl vn{rv{vnimivn{o vn un zólo lu-
x�r, rvuupvr�nqo zu rol qv pun{oz qv vnuuvn{ro {r�z l� p�nqvmi�. �vz{�u�moz l�z in|vrzionvz 
rvuivn{vz qv muuhoz qv vz{oz {vmploz qvl uonzumo � vl vn{rv{vnimivn{o vn m�{vri� qv w�uiliq�-
qvz qv �uuvzo. �� zvñ�li��uión vn loz p�rsuv�qvroz u�q� |v� mvtor� máz � l� �xiliq�q vn vl p�xo 
qvl zvr|iuio qv p�rsuvo vz vnuomi�rlv, xr�ui�z � l� �u{om�{i��uión qv loz puvz{oz qv p�xo. �qi-
uion�lmvn{v, un� nuv|� {vnqvnui� qv{vu{�moz � vz un inurvmvn{o m��or vn l�z |izi{�z qv loz 
homrrvz, �zí uomo vn l�z uompr�z. �v {ivnqv � pvnz�r suv suivnvz máz uompr�n zon l�z mutvrvz 
pvro vn vz{v �ño, zvxún rvxiz{roz in{vrnoz qv loz uvn{roz uomvrui�lvz, vl inxrvzo qv loz homrrvz 
h� ziqo zorprvnqvn{vmvn{v �l{o. � l�z mutvrvz lvz xuz{� ir qv “zhoppinx” � loz uvn{roz uomvrui�-
lvz � � loz homrrvz lvz w�zuin�n loz uvn{roz uomvrui�lvz.  �l vzwuvr�o uontun{o qv �qminiz{r�qo-
rvz � qv loz uonzvtoz qv �qminiz{r�uión, pvrmi{ió zorrv|i|ir � l� p�nqvmi�. �o suv zv vzpvr� 
�hor� vz muuh� �uuión propozi{i|�.  

LOS CENTROS COMERCIALES, 
DE NUEVO PROTAGONISTAS  
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�n �olomri� h�� un u�zo vzpvui�l qv unión qv vzwuvr�oz �lrvqvqor qv h�rili{�r uréqi{o � loz uonzu-
miqorvz vn vl momvn{o suv máz lo rvsuivrvn. �v {r�{� qv un� rvq �r{iuul�q� por l� �in{vuh �vwv-
rvnui� vn �li�n�� uon ������� suv zorrvz�lv uomo vmprvnqimivn{o p�r� qin�mi��r l� vuonomí� 
�l �po��r �l uomvruio � �l uompr�qor uolomri�no. �vzqv h�uv 6 �ñoz vl �rvmio qv loz uomvrui�n-
{vz � vmprvz�rioz � l� �in{vuh �vwvrvnui� uomprvnqivron l� impor{�nui� qv pvrmi{ir � loz uompr�-
qorvz qvl uomvruio �uuvqvr zin {�n{o {rámi{v � fin�nui�uión vn vl momvn{o qv l� uompr�, � uonz{ru-
�vron un� vz{ruu{ur� p�r� |ol|vr rv�liq�q lo suv vl munqo ll�m� “uomprv �hor� � p�xuv qvzpuéz”. 
� ho�, máz qv 400 mil uolomri�noz h�n uompr�qo uon �iz{o ��xo � �l��oz, nomrrv uomvrui�l qv l� 
zoluuión suv owrvuv �vwvrvnui� vn �li�n�� uon �������. 

  

�nqv�|or, uomo orx�ni��uión zin ánimo qv luuro � líqvr vn impulzo qv vmprvnqimivn{oz qv �l{o 
imp�u{o, iqvn{ifiuó vl po{vnui�l qv vz{� iniui�{i|�, univnqo � �vwvrvnui� � zu rvq. �� r�nu� por zu l�-
qo {�mrién vn{vnqió zu impor{�nui� � qv m�nvr� {vmpr�n� zv zumó � vz{� uonz{ruuuión uomo fiuh� 
ul�|v qv wonqvo � vzu�l�mivn{o zoz{vnirlv, �zí uomo lo hiuivron {�mrién in|vrzioniz{�z qv xr�n |i-
zión suv h�n |vniqo �po��nqo vz{� vmprvz�. �vwvrvnui� zv �uvruó � �olomri� �in{vuh, �zoui�uión 
suv �xrup� �l zvu{or vn �olomri�, in|oluuránqozv uomo mivmrro � p�r{v qv zu tun{� qirvu{i|�, �l 
vn{vnqvr suv qvzqv l� uolvu{i|iq�q � l� z�n� uompv{vnui� zv po{vnui�li�� zivmprv {oq� iniui�{i|� suv 
suivrv �por{�r � uonz{ruir. �z{v vz un ruvn vtvmplo vmprvz�ri�l qv un xrvmio � un� �in{vuh suv 
qvzqv l� uon|iuuión suv “l� unión h�uv l� wuvr��” h�n ziqo �xlu{in�qorvz qv vzwuvr�oz qv orx�ni��-
uionvz suv lv �puvz{�n �l p�íz � �l vzu�l�mivn{o p�r� uonz{ruir  zoluuionvz vwvu{i|�z p�r� vl mvru�qo.  

 

Más información sobre los seruicios de la Fintech Referencia en vvv.referencia.co 

LA UNIÓN HACE LA FUERZA 
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MEJORA LA PRODUCTIVIDAD 
DE LA ECONOMÍA   

�on l� llvx�q� qvl uoron�|iruz, l� {r�nzworm�uión qixi{�l zv uon|ir{ió vn un {vm� ul�|v p�r� l�z 
vmprvz�z, �� suv p�r{v qv zu zupvr|i|vnui� qvpvnqv vn xr�n mvqiq� qvl uzo qv {vunoloxí�z � 
hvrr�mivn{�z qixi{�lvz p�r� zu opvr�uión vn mvqio qv l� uo�un{ur�. ��� �|�nuvz vn vl qvz�rro-
llo qvl uomvruio vlvu{róniuo, l� �u{om�{i��uión qv prouvzoz � �qopuión qv pl�{�worm�z vn l� 
nurv, pvro w�l{� un l�rxo {rvuho por rvuorrvr vn m�{vri� qv implvmvn{�uión qv {vunoloxí�z qv 
in{vlixvnui� �r{ifiui�l, �n�lí{iu� � l� ll�m�q� rix q�{�. �� implvmvn{�uión zorrv l� m�ruh� qv {vu-
noloxí�z vn l�z vmprvz�z, {�n{o por l� p�nqvmi� uomo por loz p�roz � rlosuvoz qv fin�lvz qvl 
�ño p�z�qo � qv fin�lvz qv �rril, {oqo m��o � tunio qv 2021, pvrmi{ió no zólo suv zv m�n{u|ivr� 
l� u�qvn� qv zuminiz{ro zino suv zv �umvn{�r� l� proquu{i|iq�q, {�n{o qvl w�u{or u�pi{�l uomo 
qvl w�u{or {r�r�to. ��mrién vl �|�nuv vn l� w�u{ur�uión vlvu{róniu� mvtoró loz inqiu�qorvz qv 
rvnqimivn{o. ��z |vn{�z por vmplv�qo vn vl uomvruio moqvrno {ivnvn vn vl prvzvn{v �ño un� 
zuriq�  zixnifiu�{i|�. �n vwvu{o uol�{vr�l rivn in{vrvz�n{v vz suv vn vz{v �ño zv qvrvrá suvrr�r l� 
{vnqvnui� qvulin�n{v suv zv |ivnv rvxiz{r�nqo vn m�{vri� qv proquu{i|iq�q qv l� vuonomí�, l� 
uu�l vn loz úl{imoz �ñoz no zólo zv m�n{u|o vz{�nu�q� zino suv rv{rouvqió vn worm� �l�rm�n{v, 
uomo lo iluz{r� vl uu�qro �qtun{o. �l ���� rv|vl�rá vn loz pró~imoz qí�z l�z |�ri�uionvz qv l� 
proquu{i|iq�q {o{�l qv loz w�u{orvz � qv l� proquu{i|iq�q l�ror�l. �zoz q�{oz zon {vniqoz vn 
uuvn{� vn l�z nvxoui�uionvz p�r� qv{vrmin�r vl z�l�rio mínimo qvl pró~imo �ño. �n vz{� opor-
{uniq�q, vn{onuvz, h�rrá qoz vlvmvn{oz �lxo qiwvrvn{vz vn l� uonuvr{�uión vn{rv vmplv�qorvz � 
vmplv�qoz, uon l� mvqi�uión qvl xorivrno, vn rvl�uión uon loz vzuvn�rioz qv loz �ñoz inmvqi�-
{�mvn{v �n{vriorvz: vn primvr lux�r, un pozirlv inurvmvn{o qv l� proquu{i|iq�q � vn zvxunqo 
lux�r, l� m�l� no{iui� qv suv l� infl�uión p�r� vl uivrrv qvl �ño vz{�rá mu� por vnuim� qv l� suv 
zv prvzvn{ó vn vl rvuvzi|o 2020, uu�nqo wuv qv zólo 1.61%.  
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�n vl m�ruo qv l� �on|vnuión qv zupvrmvru�-
qoz, �ónqol� 2021, un� qv l�z prvzvn{�uionvz 
suv m��or �{vnuión xvnvró vn{rv vl púrliuo 
�ziz{vn{v wuv l� qvl qirvu{or qv �ooxlv vn �o-
lomri�, �io|�nni �{vll�. �l vtvuu{i|o rv|vló loz 
rvzul{�qoz qv in|vz{ix�uionvz mu� rvuivn{vz qv 
�ooxlv p�r� �mériu� ��{in� � �olomri�. �ol{ó 
muuhoz “inzixh{z” uomo loz zixuivn{vz: ��z uin-
uo |�ri�rlvz qv{vrmin�n{vz qvl uompor{�mivn-
{o qvl uonzumiqor vn 2025 zvrán: tó|vnvz uon 
mvtor vquu�uión, porl�uión qv 45 � 65 �ñoz uon 
mvtorvz inxrvzoz, máz pvrzon�z |i|ivnqo vn 
uiuq�qvz, un m��or �uuvzo � in{vrnv{ � máz 
xvn{v r�nu�ri��q�. �l 89% qv loz uonzumiqorvz 

qizwru{�rá por ixu�l qv l� {ivnq� onlinv � l� wíziu�, 
lo suv zixnifiu� suv vl mvtor u�n�l vz vl suv lv 
wunuion� �l uonzumiqor. �{vll� zurr��� suv vl 83% 
qv loz uolomri�noz qiuv no impor{�rlv zi uompr� 
vn línv� o vn l� {ivnq� wíziu� mivn{r�z or{vnx� lo 
suv ruzu�. �omo suivn qiuv, “no impor{� zi vl 
x�{o vz xriz o nvxro, uon {�l qv suv u�zv r�{onvz”. 
�{ro q�{o zuxvz{i|o: vl 85% qv l�z pvrzon�z in|vz-
{ix� uon �n{iuip�uión, uno � {rvz mvzvz, zorrv loz 
proquu{oz suv �qsuirirá vn l� {vmpor�q� qv n�-
|iq�q. ��z v~pvrivnui�z onlinv � omniu�n�l zvrán 
wunq�mvn{�lvz p�r� vl urvuimivn{o qv loz nvxo-
uioz. �l 51% ruzu�rá v~pvrivnui�z pvrzon�li��q�z � 
vl 57% qvt�rá qv uompr�r vn un nvxouio qonqv 
no vnuuvn{rv �qvuu�q� pri|�uiq�q uon zuz q�{oz. 
�vxún �ooxlv, vn 2025 vl 8% qv {oq�z l�z |vn{�z 
qvl uomvruio qv{�lliz{� moqvrno vn �olomri� 
zvrán por v-uommvruv. �n 2017-2020 vz{� pro-
poruión wuv un 4%.  

“EL MEJOR CANAL ES 
EL QUE LE FUNCIONA 
AL CONSUMIDOR”  
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EL BLACK FRIDAY Y 
EL E-COMMERCE  

�l �l�uy �riq�� o “|ivrnvz nvxro” vz vl úl{imo |ivrnvz qvl mvz qv no|ivmrrv, qvzpuéz qvl qí� qv �u-
uión qv xr�ui�z vn ��.�� � vl uomvruio owrvuv loz m��orvz qvzuuvn{oz qvl �ño. �z{v qí� zv u�r�u{vri-
�� por suv {r�qiuion�lmvn{v vz l� wvuh� qv m��or �u{i|iq�q uomvrui�l qvl �ño, xvnvr� xr�nqvz qvz-
pl���mivn{oz qv pvrzon�z, vnormvz x�z{oz, � vn suv l�z {ivnq�z wíziu�z � zuz por{�lvz qv in{vrnv{ zv 
llvn�n qv owvr{�z � promouionvz vzpvui�lvz. �llí loz uonzumiqorvz �n{iuip�n xr�n p�r{v qv zuz uom-
pr�z n�|iqvñ�z p�r� �pro|vuh�r loz xr�nqvz qvzuuvn{oz. �or vzv mo{i|o, vl �l�uy �riq�� zv h� uon-
|vr{iqo vn wvuh� zvñ�l�q� vn vl u�lvnq�rio. �n �olomri�, vz{� uvlvrr�uión “xrinx�” h� u�l�qo vn{rv vl 
púrliuo uonzumiqor � �� vz un� wvuh� uomvrui�l qv rvl�{i|� impor{�nui� p�r� loz uomvrui�n{vz. �n l� 
práu{iu�, vn �olomri� vl |ivrnvz nvxro zv v~{ivnqv h�z{� loz primvroz qí�z qv qiuivmrrv. �n loz �z{�-
qoz �niqoz {rvz qv u�q� uu�{ro uonzumiqorvz vz{v �ño prvwvrirá h�uvr l�z uompr�z |í� in{vrnv{ p�r� 
v|i{�r l�z mul{i{uqvz � �pro|vuh�r loz vn|íoz xr�{ui{oz. �uv loz uonzumiqorvz uomprvn máz suv 
nunu� � {r�|éz qv �n{vrnv{ no vz un� xr�n zorprvz�. �z un� {r�nzworm�uión vn loz hári{oz qv uonzu-
mo suv zv uomvn�ó � orzvr|�r vn vl 2005, uu�nqo l�z u�qvn�z uomvrui�lvz rvuurrivron � zuz por{�lvz 
vlvu{róniuoz p�r� owrvuvr qvzuuvn{oz vl lunvz qvzpuéz qv �uuión qv xr�ui�z (vl ��rvr �onq��). 

�l qvz�rrollo {vunolóxiuo, zum�qo � l� p�nqvmi�, h� u�{�pul{�qo �l uomvruio vlvu{róniuo. �l uomvr-
uio lou�l no vz �tvno � vz{� {vnqvnui�. �r�nqvz uvn{roz uomvrui�lvz, p�mvz � pvsuvñoz nvxouioz in-
{vn{�n �{r�vr l� �{vnuión qv loz ulivn{vz uon impor{�n{vz qvzuuvn{oz p�r� vl �l�uy �riq�� � vl ��rvr 
�onq��. ��{oz qv �ooxlv zvñ�l�n suv u�q� �ño vz m��or vl númvro qv uompr�qorvz vn vz�z qoz 
wvuh�z pvx�qi{�z. �in vmr�rxo, vl {ipo qv proquu{oz suv �qsuivrvn loz uolomri�noz |�rí� zvnzirlv-
mvn{v zvxún l� {vmpor�q�. �n vl xráfiuo �qtun{o, rv|vl�qo por vl “quro” qv �ooxlv vn vl m�ruo qv 
�ónqol� 2021, zv orzvr|�n l�z qiwvrvn{vz prvwvrvnui�z qv loz uompr�qorvz p�r� l�z torn�q�z zin ���, 
vl �l�uy �riq�� � l� �vmpor�q� qv ��|iq�q. ��r� l�z torn�q�z qv qvzuuvn{oz qv no|ivmrrv � qiuivm-
rrv vl 82% qv loz uolomri�noz qvul�r� suv vl mvqio por vl suv zv vn{vr� qv l�z owvr{�z vz vl qixi{�l � vl 
85% qe los compraqores uoluerían a comprar en euentos futuros. Las categorías qe mayor interés son 
loz vlvu{róniuoz � uvlul�rvz, pvro vn l� {vmpor�q� qv n�|iq�q zv qizp�r� l� in{vnuión qv uompr� vn lo 
suv zv qvnomin� r�nuho � liuorvz. �mpor{�n{v mvnuion�r suv un� qv l�z r��onvz suv mvtor�rí�n l� 
v~pvrivnui� qv uompr� zvxún l� vnuuvz{� qv �ooxlv vz l� fin�nui�uión �l uonzumiqor.  
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MASCOTAS, NUEVAS SEÑALES  
�l mvru�qo qv l�z m�zuo{�z uon{inú� {v-
nivnqo xr�n qinámiu�. �v u�luul� suv l�z 
w�mili�z uolomri�n�z x�z{�n máz qv 700 
mil millonvz qv qól�rvz �l �ño vn uomiq� 
p�r� �limvn{�r � vz{oz pvsuvñoz uomp�-
ñvroz qv |iq�. �� uonzul{or� 
�&�p{imoz, uon l� uol�ror�uión qv ��-
�����, rv�li�ó un vz{uqio qv mvru�qo 
vn vl suv zv qv{�ll� vl lux�r suv ouup�n 
l�z m�zuo{�z vn l� |iq� qv loz uolomri�-
noz. �n{rv loz h�ll��xoz qvz{�u�moz loz 
zixuivn{vz: �n{rv l�z w�mili�z suv pozvvn 
m�zuo{�z, vl 80% {ivnv pvrroz, vl 26% x�-
{oz � vl 4% pvuvz, o �|vz o uonvtoz. �lxu-
noz uáluuloz p�r� vl u�zo uolomri�no zu-
xivrvn suv un 15% qv suivnvz {ivnvn pv-
rro {�mrién {ivnvn x�{o. �� r��� máz uo-
mún vn �mr�z vzpvuivz vz l� qvnomin�-
q� urioll� o mvz{i��. �n uu�n{o �l {ivmpo 
qv uon|i|vnui�, no vz{á ul�ro por sué, 
pvro vl 30% qv loz propiv{�rioz qv pvrroz 
�firm�n suv zólo loz uomp�r{vn má~imo 
qoz �ñoz. �n uu�n{o � x�z{oz, l�z w�mili�z 
propiv{�ri�z qv pvrroz x�z{�n un promv-
qio mvnzu�l qv $59.000, lo suv inulu�v 
l� �limvn{�uión, mvqiuin�z, �zvo � �uuv-
zorioz. �n x�{o qvm�nq� $49.000 mvn-
zu�lvz vn promvqio. �oz zupvrmvru�qoz, 
inulu�vnqo loz h�rq qizuoun{z, zv h�n 
uonzoliq�qo uomo vl prinuip�l u�n�l qv 
qiz{riruuión qv l� uomiq� p�r� m�zuo{�z. 
��� un no{orio urvuimivn{o qv loz �lm�-
uvnvz vzpvui�li��qoz mivn{r�z suv zv �q-
|ivr{v uivr{� pérqiq� qv mvru�qo por 
p�r{v qv l�z {ivnq�z qv r�rrio. �{r� {vn-
qvnui� rv|vl�qor� {ivnv suv |vr uon vl 
�uxv qv �qopuionvz. ��z u�mp�ñ�z inz{i-
{uuion�lvz h�n ziqo vwvu{i|�z, loxr�nqo 
suv un ruvn númvro qv hox�rvz �qop-
{vn vzpvui�lmvn{v pvrroz uriolloz zin im-
por{�r l� r���.  
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Reflexiones   

LOS CLIENTES SON EL BIEN ESCASO DE LA 
ECONOMÍA MODERNA  

El portal MarketingTech pregunta si usted 

tiene la sensación de que la competencia en 

su rubro se ha intensificado en los últimos 

años y asegura que ello es cierto y estima 

que hoy las empresas tienen el doble de 

competidores con respecto a hace cinco 

años. El problema es que ya no sólo competi-

mos con otras similares a nosotros. Cada vez 

más, las empresas tienen la competencia de 

nuevos modelos de negocio, con diferentes 

propuestas de valor, regulaciones y estructu-

ras de costos. Son diferentes, pero se quedan 

con los clientes. La aparición de nuevos mo-

delos de negocio hace que compitamos con 

actores no tradicionales y por momentos 

cueste incluso saber con quién se está compitiendo. Hasta comienzos de siglo una empresa competía con otras similares a 

sí mismas. Los hoteles con otros hoteles. Los restaurantes con restaurantes y los bancos con bancos. Hoy, los competidores 

“tradicionales” son el menor de los problemas. El desafío de los hoteles ya no son los demás hoteles, sino aplicaciones co-

mo Airbnb. El problema de los taxis, no son los otros taxis, sino las múltiples aplicaciones de transporte. El de los bancos, 

son las fintech y las “big tech”. El de las tiendas, los comercios on-line. El de las telefónicas son las OTT (over the top) como 

Whatsapp, Telegram o Zoom. Las cocinas ocultas jaquean a ciertos restaurantes. Youtube amenaza a la televisión conven-

cional. Portales como Platzi o Coursera le respiran en la nuca a muchos establecimientos de formación. Y la lista continúa…  

La tecnología hace más fácil tener un producto. Antes, ser hotelero o tener taxis era un proceso caro y complejo. Hoy cual-

quiera que tenga la visión y la capacidad y lo desee puede hacerlo y bastante rápido gracias a aplicaciones. Un adolescente, 

desde el dormitorio de su casa tiene más audiencia que un canal de televisión gracias a Youtube. Una plataforma virtual 

capta más alumnos que una universidad. Tener “producto” en el rubro que sea se ha vuelto fácil. El problema, es que cuan-

do eso ocurre, lo que inmediatamente se vuelve difícil es tener clientes. Ese es el desafío de las empresas de hoy. Los clien-

tes son el bien escaso de la economía moderna. 

Los nuevos modelos de negocio amenazan con quedarse con sus clientes. Supongamos un viajero frecuente de negocios 

que utiliza una de las plataformas como Booking para sus reservas de hotel. ¿De quién es el cliente? ¿De los hoteles o de 

Booking? ¿Quién se mantiene en contacto con el cliente? ¿Quién sabe a qué destinos suele ir y con qué frecuencia? ¿Qué 

tipos de hoteles le atraen y cuáles no? ¿Quién le ofrece opciones para que se vaya de vacaciones?  El cliente ya no pertene-

ce al hotel; ahora lo tiene Booking. De hecho, los hoteles, pasan a ser proveedores de un commodity, llamado “habitación”, 

que será mostrado en la página de la aplicación junto a muchos otros hoteles similares, igual que latas en la góndola de un 

supermercado.  
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Esto es lo que está sucediendo: los nuevos modelos de negocio buscan quedarse con la relación con el cliente, mien-

tras que la empresa tradicional se transforma en un proveedor, muchas veces indiferenciado de aquello que siempre 

produjo. Los bancos corren el riesgo de transformarse en simples empresas de servicios básicos, mientras las 

“Fintech” podrían quedarse con la relación e información de los clientes. Esto ocurre en todos los niveles. Desde las 

mayores instituciones financieras del mundo a la pizzería de la esquina de su casa. Las ventas de dicho establecimien-

to dependen cada día más de soluciones como Merqueo, Domicilios.com, Cornershop, Rappi o similares. ¿Quién es el 

que realmente sabe qué familia come pizza un miércoles a la noche? No es la pizzería. Pablo Fernández, director de 

MarketingTech, advierte que muchas empresas establecidas en un rubro no suelen percibir los nuevos modelos de 

negocio como competencia. Es lo que ocurrió con Netflix en relación a Blockbuster, Nokia con los smartphones o 

Spotify con la industria musical. Estamos tan acostumbrados a la forma habitual de hacer las cosas, que esos nuevos 

formatos no aparecen como un punto en nuestro radar competitivo… hasta que es demasiado tarde. Aquí, tres con-

sejos útiles: 

 

1. Foco en el cliente como única fuente de ingresos. Los ingresos de su empresa no pro-

vienen de sus productos sino a través de éstos. Su única fuente de ingresos es la rela-

ción con sus clientes. ¿Tiene usted la información sobre las compras y conoce los hábi-

tos de sus clientes? Cada vez más, la clave es quien tiene el contacto, cercanía y con-

fianza de éstos. Recuerde, la batalla será por los clientes, el verdadero recurso escaso. 

 

2. Aprovechar el potencial de las nuevas tecnologías. Las tecnologías como 

internet, móvil, inteligencia artificial o el IoT (internet  de las cosas) permiten nue-

vas formas de generar valor y de manejo de la relación con sus clientes. Urge pen-

sar de qué formas innovadoras podemos aplicarlas, no tanto para reducir sus cos-

tos sino como oportunidades para generar valor a los clientes, modelos de negocio 

o nuevas modalidades de ingresos.  

 

3. Revise su modelo de negocio. ¿Su actual modelo seguirá siendo válido 

en pocos años? ¿Sus actuales fuentes de ingresos, seguirán vigentes? 

¿Qué otras fuentes de ingresos podrían crearse? ¿Qué más podemos 

ofrecer a nuestros clientes?.  


