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Cristina Revert Carreres. Analista de Mercados y Estrategia en AIDIMA Instituto Tecnológico del Mueble, Madera, Embalaje y Afines. Entrevista realizada por Domingo López para Diario información


En un acto del Centro Europeo de Empresas Innovadoras de Elche (CEEI), Cristina Revert hablaba en el Centro de Congresos sobre el "frenazo" que se ha producido en el consumo por la crisis y sobre la bipolarización del propio consumo, sobre las nuevas tendencias y los cambios que se están produciendo en el consumo debido a la crisis económica
¿Qué es esto de la bipolarización del consumo? 

Esto está provocado porque venimos de una sociedad donde hemos aprendido que el consumo de los productos no se identifica y es algo que no podemos eliminar. Ahora lo que tenemos que hacer es racionalizar nuestras emociones y optimizar nuestros gastos para conseguir que esa emocionalidad que imprimíamos en los productos siga existiendo. Lo que pasa es que la gente intenta retraer el consumo en algunas categorías de productos. Al principio de la crisis se veía que la gente reducía el consumo en el hábitat, pero no lo hacía en categorías como viajes, ocio, etc. Ahora hay un frenazo total.
¿De qué otros modos se perciben los efectos de esta crisis?

Otro aspecto es el tema de la sociedad austera. Hay un descenso del consumo del lujo porque ahora está mal visto por el resto de la sociedad un consumo excesivo, aunque te lo puedas permitir.

¿Las expectativas para el comercio en general seguirán siendo malas?

Estamos viendo que hay un consumidor que tiene menos de treinta años, que está acostumbrado a las nuevas tecnologías, tiene acceso a la información y es un consumidor inteligente que aporta. Esto es lo que tienen que aprovechar las marcas: el diálogo de tú a tú con el consumidor. Es una oportunidad de mercado y algunas marcas ya lo están haciendo. 
¿Pero este sector de la población, con el elevado paro juvenil, no es de los más afectados por la crisis?

Sí, pero también los hay que están insertados en el mercado laboral y aunque no es el consumidor mayoritario de hoy sí que será el del futuro y tenemos que estar preparados para él para cuando salgamos de esta situación.
¿Qué recomendaciones daría al comercio en general para competir mejor? 

Que miren al consumidor e identifiquen al tipo de consumidor que tienen, sus necesidades, e intenten aportar algo diferencial. Cada uno debe adaptar esto a su pequeño, gran o mediano comercio. Estar en contacto con su consumidor final y pueden tratarle de tú a tú y observar esas pequeñas señales que nos dan las claves para buscar esa ventaja competitiva con el resto porque cada comercio es un mundo.

