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Crecer con los
que crecen

-ROLANDO ARELLANO BAHAMONDE -
Gerente general de Arellano Marketing

oscomentarios de varios

analistas econémicossonde

preocupacion frente ala caida

delospreciosinternacionales

delosmetales (porladesace-
leracién de China, la prolongaciéondela
recesiondelazonaeuro, lalentarecu-
peracidn estadounidense, etc.), en tanto ase-
guran que laeconomia de nuestro pafs sufrira
suimpacto.

Esposible que seacierto. Pero quizala
preocupacion podria estar magnificada por-
quequienesnoslodicen estdin muyatentosala
variabilidad delabolsa. Sin embargo, creo que
elimpactono seratan drastico porque hayun
gran segmento del mercado peruanodondees-
tos fendmenos globales no afectan conlamis-
mamagnitud: lanueva clase media.

¢Quiénes forman este segmento? Sonlos
descendientes de migrantes, que viven ensu
mayoriaenlas periferiasdelasciudades, no
heredaron las costumbres de la ciudad donde
habitany pormucho tiempo permanecieron
segregados delos productosyservicios delas
clasestradicionales.

Hoy, este grupo se encuentra asentadoy
econdémicamente mejor que sus ancestros
migrantes. Este nuevo segmento tiene unrol
importante enla economianacional, puesre-
presentael 39% del Pertiurbano, ydecierta
manera eslacaradel pais.

¢Porquénolesimpactarian tanto estos
cambios econémicos? Porque muchosdeellos
son empresarios, asi que pueden adaptar sus
negociosy preciosal mercado. Otra gran par-
tedeellosson trabajadoresindependientesy
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no dependen de sueldosfijos, porlo
que de cierta manera estan protegi-
dosdelainflaciéon. Ademéseste esun
grupo muy consciente de que su cre-
cimiento es fruto de sutrabajoy tiene
claroel deseo de seguirmejorando su
calidad devidayel bienestar de sus
familias. Por ello seguird creciendo a pesar del
contextointernacional.

Nuestra préxima conferencia PlanificAr
2013-14, enese sentido, mostrara datos que
revelan diversas oportunidades de negocio en
este segmentoylas formas de aprovecharlas.
Esunimportante aporte, pues muestra que
lanuevaclase media, pese a teneringresos
similaresalos dela clase media tradicional,
no buscalos mismos productos nilos mismos
beneficios, ylasempresas deben tomarlo en
cuenta para disefiar mejor sus estrategias.

Por ejemplo, paralos segmentos tradicio-
nales tener unacamioneta4 x4 representard
unmedio de transporte, pero también serd im-
portante para ellos servistos conduciéndola.
Encambio, paralanueva clase media estasera
vistacomo una herramienta para sus negocios
(escadavezmas frecuente que tengauna).

Frente alacaidade preciosinternaciona-
les, hay poco bajonuestro control. Peronoes
el fin. Estamos seguros de que muchasdelas
oportunidades para que el pais siga crecien-
doestan endesarrollar mejor el mercadoin-
terno. Paraello esnecesario conocerlobieny
aceptarlo, sin prejuicios ni estereotiposy, ade-
mas, hacerlo oportunamente. Enlo que queda
del afio, en adelante, esel momento para cre-
cerconlosque crecen.



