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Marketing post-pandémico

La competencia ya no es frente a otras empresas sino respecto de las nuevas exigencias de los consumidores.
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Cuando el COVID-19 impacté el mercado, también que se restrinja
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impacto6 los presupuestos destinados a las distintas A+
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mas afectados. Sin embargo, durante este periodo, el del Grupo Centenario

marketing se redefinio, por lo que los profesionales de
esta area tuvieron que aprender a ser mas eficientes y
a capturar las nuevas dimensiones que surgieron
durante la pandemia.

Una de las lecciones de las pandemias en el marketing es que la Que tus plance do craciento m
no se detengan.
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las otras companias, si no que estamos en una constante
competencia con la tltima mejor experiencia del consumidor.
Antes de la pandemia, las expectativas del consumidor estaban
va al alza, en el que las companias estaban entrando en una
fase de personalizacion acelerada para calzar con estas
expectativas. Con la transformacion digital acelerada por la
pandemia, el consumidor demando un mejor resultado de la
experiencia digital que sea mas que una transaccion
electronica. Especialmente ahora que las empresas tienen
acceso a la informacién del consumidor, la experiencia
personalizada se ha vuelto un desafio mas complejo en el viaje
de compra que aspiran los consumidores. Para ello, debemos
prestar atencion al uso de la data que recolectamos para
desarrollar experiencias satisfactorias v alinear las metas
individuales de los departamentos en nuestra organizacion
para evitar fricciones o fallas en la comunicacion entre las
ventas, la atencion al cliente y el marketing que perjudiquen la
percepcion del consumidor.

Otro de los cambios mas importantes fue que la pandemia
revoluciond la lealtad del cliente. Una investigacion realizada
por EY encontré que, mientras el consumidor seguia valorando
aspectos como el precio o la calidad del producto,
caracteristicas como sostenibilidad y responsabilidad social
eran ahora mas importantes en la decision de compra. Esto
representa una oportunidad para el marketing, en donde las
empresas pueden diferenciarse en un mercado en el que estos
factores atn siguen en exploracién.



