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EL COMERCIO lunes 25 de agosto del 2008

CONSUMO

INNOVACIONES EN LA CATEGORIA

Consumo de detergentes en polvo

seguird creciendo este afio

INTRADEVCO LANZA
ESTA SEMANA

EL DETERGENTE
LIQUIDO TAO

Y PLANEA
EXPORTARLO

El consumo de detergentes
crece. Enel primer semestre
de este afio el consumo por
hogarlleg6all,1kg. Unafio
antes, enel primersemestre
del 2007, este indicador era
del0kgporhogar.Y, paralo
quequedadelafio, seespera
quesedispareaunmas, sos-
tuvo Cecilia Ballarin, de la
investigadora de mercados
Latin Panel Per..

Por eso, Intradevco, la
empresa de la familia Aro-

NUEVA PROPUESTA. SE VENDERA EN AUTOSERVICIOS A S/.10.

semena, prepara un nuevo
lanzamiento: el detergente
liquido Tao, dirigidoalosni-
veles socioeconémicos A 'y
B, con el objetivo de adelan-
tarse alo que seria el deter-
gente del futuro, impulsado
poruna mayor penetracién
delavadoras, explicé Eduar-
do Dasso, jefe de marketing
de Intradevco.

Seglin sus estimados,
Intradevco tiene entre 20%
y 22% del mercado de de-
tergentes (con sus marcas
Sapolio, Suavey Patito), pero
noesperaqueenel cortopla-
zo Tao aumente dicha cifra.
Por ello, apuntan para este
afioaexportarlamarcaa Ve-
nezuela, Chileyel Caribe.

La categoria de deter-
gentesrepresentaun tercio
delasventasde Intradevco,
que para el 2008 se esti-
man en US$100 millones,
un25%masqueel 2007. A
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SERVICIOS :: E-NEGOCIOS

Saftpay firma convenios con bancos locales

Saftpay, empresa que ofre-
ce el servicio de compras
seguras y confidenciales
por Internet, presente en
EE.UU., EuropayAmérica
Latina, intenta consolidarsu
operaciénenel Pertiatravés
de lafirmadeconvenioscon
el BBVA Banco Continen-
tal, el BCP y el Scotiabank.
Estos bancos buscan que
el consumidor ejecute sus
comprasatravésde Internet
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sin necesidad de contar con
tarjeta de crédito.

Carmen Hernindez, vi-
cepresidenta ejecutiva para
América Latina de Saftpay,
sefiala que el comercio elec-
trénicoenel Perticreceaun
ritmo de 100% anual desde
hace dos afios. Precisa que
elimpulsode portales perua-
nosqueretinendiversos pro-
ductos y servicios ha contri-
buidocondichodesarrollo.

Carmen explica que el
comercio electrénico en
el Perti pasa por un retra-
sofrentealosvecinosdela
regién por la desconfian-
za de los usuarios y su te-
mor a brindar datos finan-
cieros. “El respaldo de los
bancos con los que hemos
firmado el convenio ha-
rd que el temor de la gen-
te disminuya”, concluyd

Hernandez. A

E-BUSINESS. FALTA DESARRO-
LLAR COMERCIO POR INTERNET.
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Hacemos d

Uuna Zzoha S

Porque sélo el calzado CAT industrial le-brinda a tus trabajadores

F:] mayo’,seguridad para realizar los trabajos mas dificiles

HERNAN CHAPARRO
[Psicélogo sociall]

Descifrar actitudes

USAR U OPINAR SOBRE UN PRODUCTO NO
ES UNA ACTITUD, ES UN COMPORTAMIENTO
QUE RESPONDE A UNA DINAMICA COMPLEJA
Y DONDE LAS ACTITUDES SON UN INSUMO

Si usted cree que decir que su cliente tiene una actitud negativa
hacia sunegocio esigual que decir que no comprara su producto,
mejor sigaleyendo para darse cuenta de su confusion. Esto seria
como decir que todos los que en el 2005 tenian una actitud
negativa hacia Alan Garcia, no votaron por él. Ya sabemos que
muchos de ellos si votaron por él. Para comenzar, las actitudes
no son conductas, no son comportamientos observables.

[ J

Una actitud es lo que creo y siento respecto a algo (unamarca) y
mi disposicion a hacer algo con ella. Por ejemplo, escriba todas
las cosas que se le ocurren cuando piensa en Dia_1. Esas son
parte de sus creencias. Silas relee, descubrira que algunas son
mas neutras y descriptivas, pero otras indican la evaluacién que
usted hace de Dia_1. Todas esas ideas constituyen sus creen-
cias hacia el suplemento y marcan sus afectos hacia el mismo.
Enfuncion aellas usted tendra una disposicion aleerlo siempre o
devezen cuando. Hasta ahiunaactitud. Sinembargo, puede que
llegue el lunes y no lea el suplemento porque tenia que hacer o
porgue no vio nadade interés. Eso quiere decir que el comporta-
miento final respondié no solo a su actitud haciaDia_1, sinoalas
actitudes que se pusieron en juegoy alasituacion que vivio.

[ ]

Por lo tanto, es iluso creer que una actitud positiva o negativa
hacia una marca dispara una conducta positiva o negativa hacia
ella. Se puede tener una actitud negativa hacia una marca y
seguirlacomprando porque eslaunicaalternativa. Loimportante,
por lo tanto, almomento de analizar al consumidor, es identificar
las situaciones concretas, que se desean entender para poder
identificar primero todas las variables de la situacion (el ama de
casaingresando almercado, frente aun puesto de venta), y todas
las actitudes que se ponen en juego e interactlan entre si (la acti-
tud hacialatarea de preparar la comida para la familia, la actitud
hacia el ahorro o la eficiencia de los S/.15 que tiene).

[ J

Hay cientos de creencias operando alavezy evaluandolas situa-
ciones en las que consumimos. No somos conscientes deelloy
por economia psicolégica construimos habitos que nos hacen
actuar automaticamente, pero las creencias estan ahi.

El invitado de hoy es gerente general de Conecta Asociados. Su préxima columna
sobre investigacion de mercado saldré en cuatro semanas.
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abélla yen las.mejores tiendas del pais.



