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-TECNOLOGÍA-
Movistar proyecta 
mayor demanda
de servicio HD
Movistar estima que el 20% 
de sus clientes contará con 
TV paga de alta definición 
(HD) hacia finales del 2013. 
Ahora, solo el 5% ha contra-
tado ese servicio. La empre-
sa lanzará campañas para 
aumentar la cifra. Hoy tiene 
935 mil usuarios. -TRANSPORTE-

Edpyme financia 
vehículos para 
servicio de taxi
La empresa Edpyme 
Acceso Crediticio ha fi-
nanciado 2.500 vehí-
culos para el servicio 
de taxi durante los últi-
mos seis meses. Se es-
tima que, actualmente, 
en Lima circulan 230 mil 
taxis; es decir, un taxi por 
cada 40 personas. 

-CONSUMO-
Gastón Acurio abrirá 
35 restaurantes
en el extranjero
Durante los próximos dos 
años, Gastón Acurio abrirá 
35 restaurantes de comi-
da peruana en el Perú, Chile, 
Ecuador, Estados Unidos, 
Brasil, Colombia e Inglate-
rra. En Chile se alistan cuatro 
para el 2013: La Mar, Panchi-
ta y Tanta son fijos.

-IMPUESTOS-

S/.26
millones es el monto que 
acumulan en valor los 50 
inmuebles que la Sunat 
subastará el 25 de abril. 
Las propiedades perte-
necen a 91 contribuyen-
tes de todo el Perú. 

-NOMBRAMIENTO-
Nuevo gerente 
comercial de 
Softline Perú
La firma de tecnología de la 
información Softline desig-
nó a Gonzalo Calderón –con 
10 años de experiencia en 
TI– como ge-
rente comer-
cial de la Uni-
dad de Nego-
cios Micro-
soft. 

ENTREVISTAPIQUEO EMPRESARIAL

CLAUDIA PAAN

El repunte eco-
nómico de 
los mercados 
emergentes ha 
originado el 

surgimiento de una nue-
va clase media. ¿Cómo es 
este nuevo consumidor y 
qué retos trae para las em-
presas? Álvaro González-
Alorda especialista en 
mercados emergentes 
respondió a estas y otras 
interrogantes durante su 
visita al Décimo Congreso 
Internacional de Retail, 
realizado la semana pa-
sada.
–– Con la crisis económica 
se ha visto que los países 
emergentes están crecien-
do a un ritmo mayor que 
los desarrollados. ¿Qué 
reto implica esto para las 
empresas?
En los próximos 15 años 
los países emergentes 
van a contribuir más al 
crecimiento de la econo-
mía mundial que los países 
desarrollados. En el origen 
de este fenómeno está la 
creación de una nueva 
clase media que impulsará 
profundas innovaciones 
en el diseño de productos, 
en la infraestructura de 
los mercados y en los mo-
delos de producción y de 
distribución. El reto de las 
empresas es identificar es-
ta oportunidad y diseñar 
modelos de negocio inno-
vadores que aprovechen 
ese crecimiento.
–– ¿Cuáles son los erro-
res más comunes que se 
cometen en este tipo de co-
yunturas?
Con frecuencia las mul-
tinacionales cometen el 

“La nueva clase media busca 
productos más simples”

Álvaro González-Alorda
Cofundador de Emergap

error de importar su estra-
tegia de comercialización, 
sin realizar ningún ajuste. 
Hay que conocer de pri-
mera mano los mercados 
locales y asociarse con sus 
distribuidores. Dado que 
la entrada a esos merca-
dos es una operación de 
largo recorrido, convie-
ne apostar por formar 
talento local y ofrecerle los 
incentivos adecuados para 
retenerlos. Los mercados 
emergentes presentan 
una oportunidad única de 
crecimiento en ventas y un 
desafío para el diseño de la 
distribución.
–– ¿Qué tipo de productos 
y servicios demandará es-
te nuevo consumidor?
Este segmento de clientes 
se incorporará progre-
sivamente al consumo a 
medida que las empresas 

les ofrezcan productos y 
servicios disruptivos: más 
simples, fáciles, accesi-
bles y económicos. Los 
modelos de innovación 
‘incremental’, basados en 
mejorar las prestaciones 
y la calidad de los produc-
tos y servicios, seguirán 
teniendo vigencia pero en 
un mercado cuyo tamaño 
tenderá a disminuir.
–– ¿Este fenómeno cómo 
impactará en el consumo?
En los mercados emergen-
tes la curva de consumo 
suele seguir tres fases 
–arranque moderado, 
crecimiento explosivo y 
estancamiento– a medida 
que aumenta la renta per 
cápita (RPC). Por ejem-
plo, el consumo de bienes 
básicos como la comida, 
las bebidas o la categoría 
‘snacks’ crecen rápida-
mente al subir la RPC. Para 
innovar con éxito en los 
mercados emergentes, es 
necesario anticiparse a la 
fase explosiva de las cur-
vas de consumo.
–– ¿Qué papel desempeña-
rán los emprendedores? 
Una cultura de emprendi-
miento es una necesidad 
clave para las propias em-
presas a la hora de diseñar 
propuestas que sirvan a la 
nueva clase emergente. La 
oportunidad emergente 
presenta más facilidades 
a las empresas medianas y 
con capacidad financiera 
que a los emprendedores 
con escasos recursos.
–– ¿Qué tipo de líderes se 
requiere para aprovechar 
el crecimiento en un con-
texto emergente?
Liderar en el contexto ac-
tual requiere mucho más 
que capacidad de gestión. 
Es necesario desarrollar la 
capacidad de transformar. 
Pero no es posible liderar 
transformaciones en soli-
tario, hace falta contar con 
la colaboración del propio 
equipo. Se necesitan 
líderes con una integridad 
que inspire a sus colabo-
radores y que conquiste su 
entusiasmo.

SEMINARIUM

GIRO. Los nuevos consumidores impulsarán innovaciones 
en las infraestructuras de los mercados, dice el especialista.

-NIKE LANZA NIKE STUDIO WRAP- 
Después de 30 prototipos y varias pruebas, la 

marca Nike lanza al mercado los Nike Studio Wrap, 
que son cinco zapatos en uno, especiales para 

realizar ejercicios dentro de un estudio de baile.

El cocinero abrirá nue-
vos locales en Chile.

“ 
Dentro de 15 años los 
países emergentes 
van a contribuir más 
al crecimiento de la 
economía mundial 
que los países 
desarrollados”.

“ 
La oportunidad 
emergente presenta 
más facilidades a las 
empresas medianas 
y con capacidad 
financiera”.

Envíe su información al e-mail: 
piqueoempresarial@comercio.com.pe
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