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El mundo esta cambiando a un ritmo sin
precedentes. Tendencias que WGSN habia
pronosticado que se desarrollarian a lo largo de la
préxima década se han integrado en nuestras vidas
en cuestion de semanas. Desde los looks pensados
‘del teclado para arriba’ hasta el hogar como centro,
estamos incorporando nuevos habitos y formas de
vivir y trabajar a toda velocidad. En WGSN estamos
acostumbrados a que nuestros prondsticos a largo
plazo se materialicen con celeridad, pero nunca tan
rapido como ahora.

La pandemia de coronavirus es el mayor factor de
cambio global que hemos visto en mucho tiempo,

lo que ha impulsado la evolucidn de numerosas
actitudes. Las industrias se han visto forzadas a
adaptarse, pues nos enfrentamos a una realidad que
exige flexibilidad, resiliencia y, sobretodo, creatividad
—tanto al publico como a los negocios.

La historia nos ha demostrado que la innovacidn
prospera en momentos de grandes crisis, y

estoy convencida de que los disefiadores,
creadores, especialistas en marketing y estrategia,
compradores y ejecutivos que conforman la
comunidad de WGSN responderan a este desafio
como nunca.

Sabemos que, una vez se supere esta crisis, surgira
un mundo diferente, lo que implica que muchos

de los productos y experiencias que ahora nos
planteamos crear tendran que ser distintos. No
estaremos confinados para siempre, pero el modo
en que trabajamos, vivimos y disfrutamos nunca
volvera a ser exactamente el mismo.
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En este contexto, comprender qué querra comprar
el publico y como crear los productos adecuados

es mas importante que nunca. Obviamente, hay
productos necesarios a corto plazo, ahora que la
poblacion esta trabajando desde casa, pero también
habra cambios en las cosas que necesitaremos y
querremos a medio plazo.

Estamos reimaginando qué querran los
consumidores, qué podrian y deberian crear

las marcas y cdmo viviremos en el mundo
poscoronavirus. ¢El denominador comuin? Con
independencia de la industria, el disefio para un
nuevo tipo de consumidor. En estos momentos

de incertidumbre, las marcas y negocios no

son los Unicos que encaran un desafio; las
transformaciones sociales nos afectan a todos 'y
cada uno de nosotros. En este contexto de cambios
acelerados, lo que no perdera su importancia son
las conexiones humanas, algo que no se debilita en
un mundo que se transforma a toda velocidad.

En WGSN, nuestro trabajo siempre ha sido analizar
las sefiales de cambio y como impactaran en el
futuro. Ya estamos viendo que las circunstancias
actuales estan afectando a los comportamientos y
sentimientos de los consumidores.

Aunque confiemos en la conexion
digital para superar estos
momentos de turbulencia, es
nuestra necesidad de conexién

humana lo que verdaderamente
da sentido a nuestras vidas.

Nuestro pronostico anual El Consumidor del Futuro
revisa como pensarg, sentira y se comportard la
poblacion en 2022.

Aunque pueda parecer un futuro lejano, si hay algo
qgue podemos aprender de la situacién actual es que
el futuro llega mas rapido de lo que pensamos.

Carla Buzasi,
Directora general, WGSN
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s€ anuncia como
el inicio de la
decada conectada

Hemos seguido las noticias sobre cémo la
tecnologia 5G transformara la velocidad de
conexién. Todo el mundo habla del transporte

sin conductor (;le suena el Hyperloop?) y,
aparentemente, nadie recuerda la ultima vez que
una conferencia de negocios no incluyé un panel
sobre la Cuarta Revolucidn Industrial. La tecnologia
nos rodea, tanto en sentido literal como figurado.

El cambio social hacia una década conectada se
consolidara en 2022. Para entonces, de acuerdo
con el pronéstico El Internet de las Cosas 2019 de
Ericsson, habra 29 000 millones de dispositivos
conectados a nivel global, tres veces mas

que la propia poblacion mundial. La red 5G se
implementara en gran medida en paises en viasde
desarrollo y el 75% de la poblacion mundial tendra
acceso a internet. Pero, ;de qué sirve la velocidad
si hay atascos en la autopista de internet? No se
preocupe, el Wi-Fi 6 esta a la vuelta de la esquina
con la promesa de mejorar el acceso a lared de
los usuarios en areas de alto trafico sin afectar a la
duracion de la bateria de sus dispositivos.

A medida que nuestra velocidad de conexién
aumente, es de esperar que aumenten los niveles
de contagio emocional digital —un rasgo de
comportamiento en el que el publico imita los
sentimientos de quienes les rodean. En una era
digital, dichos sentimientos se transmiten con
prontitud a escala global. Un meme puede hacer
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reir a ciudadanos de todo el mundo. Una imagen
de un bosque en llamas puede despertar la
indignacion global.

Si nuestra mente se alimenta

de lo que ve en las redes sociales,
debemos tener cuidado con lo
que digerimos.

:Coémo afectaran a nuestra vida cotidiana esos
cambios tecnolégicos? Nuestro informe anual

El Consumidor del Futuro analiza los impulsores
macroecondmicos y sociales para comprender
coémo evolucionaran los deseos y el gasto de los
consumidores. Esta investigacion se completa con
los aspectos emocionales que mas afectaran a la
mentalidad del consumidor.

La metodologia propia de WGSN combina el analisis
demografico (quiénes son sus compradores)

y la investigacién psicografica (por qué estan
comprando) se organiza en tres perfiles de
consumidor que impulsaran las ventas y el
engagement en 2022. Responder a la mentalidad

de estos perfiles marcara la diferencia entre el
crecimiento y el estancamiento.

Consulte aqui mas informacion sobre como WGSN
puede ayudar a su negocio.
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En este resumen, WGSN Insight destaca cuatro
sentimientos del consumidor: Miedo, Sociedad
desincronizada, Resiliencia equitativa 'y
Optimismo radical.

Estos cuatro impulsores globales condicionaran
el comportamiento y la mentalidad de los
consumidores, que se agruparan en tres perfiles:
Los Estabilizadores, Los Comunitarios y Los
Nuevos Optimistas.

Los Estabilizadores priorizan la estabilidad

sobre otros aspectos vitales, en respuesta a la
desincronizacion y a la sensacion de incertidumbre
cronica. Buscan experiencias de retail simplificadas,
un modelo de comercio tranquilo y una relacion
reconfortante con las marcas.

Para los Comunitarios, es urgente redefinir el
ajetreado ritmo laboral a nivel mundial. Buscan
asentarse en su comunidad, no en sus carreras, y
estan dando lugar a una nueva era del localismo.
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Presionados por el alto nivel de miedo y ansiedad,
los Nuevos Optimistas desean con todas sus
fuerzas celebrar la alegria —una eleccion valiente en
estos momentos de inseguridad.

En 2022, un elemento comun en los tres grupos es
que, pese a nuestra dependencia de la conexién
digital, es la conexion humana lo que realmente
dara sentido a nuestras vidas. Antes de presentar
los grupos de consumidores clave para 2022,
necesitamos comprender los factores que afectan
a sus vidas cotidianas. ;Cudles son sus retos y
oportunidades? ; Como crear productos y servicios
que respondan a estas necesidades diversas?

El equipo de investigacion global de WGSN ha
clasificado en cuatro grupos los principales
sentimientos de los consumidores a nivel

global. Tomar como referencia estos cambios
generales ayudara a las empresas a innovar para
mantener su relevancia en un contexto que se
anticipa complicado.
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Aunque el miedo se manifiesta de un modo ligeramente diferente
en cada generacion, existen puntos en comun que afectan
a todos los grupos de edad —los dos principales son la inseguridad
econémica y medioambiental.

Basta una mirada rapida a las noticias diarias
(malestar politico, crisis medioambiental,
inestabilidad econémica) para entender por qué

el miedo aumenta en todo el mundo. Durante la
investigacién para este informe, nuestros 13
equipos de analisis regional sefialaron el miedo
como el sentimiento mdas predominante. El temor
es un denominador comun que no entiende de edad
ni de fronteras.

Ecoansiedad

Aumenta un sentimiento de preocupacién crénica
ante las consecuencias del calentamiento global
-y no se trata de algo exclusivo de Occidente. En
una encuesta sobre el clima realizada por WGSN en
2019, el 90% de los consultados afirmé que la crisis

climatica les genera inseguridad respecto a su futuro.

. ! .
Incertldumbre cconomica

Ha pasado mas de una década desde la crisis
financiera de 2008 y aun estamos padeciendo
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sus consecuencias. Pese al fuerte crecimiento
economico de muchos paises, en 2019 aumentaron
los temores a una nueva recesién mundial.

Contagio emocional —
La oleada del miedo

¢Por qué aumentan los miedos en muchas regiones
que se han recuperado y estan experimentando

un crecimiento econémico estable? La respuesta
estd en el contagio emocional, un rasgo de
comportamiento por el que tendemos a imitar los
sentimientos de quienes nos rodean. En un mundo
digital, los sentimientos se transmiten con facilidad
a escala global.

Segun una investigacion sobre contagio emocional
y viralidad online, los articulos del New York Times
mas compartidos por correo electronico durante
tres meses fueron los que apelaban a lo que se
denominan emociones de “gran excitacién”, como
el asombro, la ira y el miedo.
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Sentimiento del consumidor

Sociedad

desincronizada

En una época de miedo e incertidumbre, la gente anhela
estabilidad y una sensacion de rutina. Sin embargo,
parece que la sociedad camina justo en direccion contraria.

Los mismos avances tecnoldgicos que ofrecen
niveles récord de comodidad (reparto de comida
las 24 horas, entrega de pedidos el mismo dia) y
productividad (fuerzas laborales globales, oficinas

flexibles) han creado una sociedad desacompasada.

Una sociedad sin sincronia es aquella en la que

la poblacion continda haciendo, en general, las
mismas cosas, pero ya no las hacen a la vez. Los
ritmos individuales son mas variados y amplios.

La poblacién sigue trabajando tanto (o mas), pero
los horarios de nueve a cinco los cinco dias de

la semana han dejado de ser la norma. Se sigue
leyendo o viendo las noticias, pero ya no se hace en
casa frente a la television después del trabajo.
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Esta desincronizacion erosiona las comunidades
debido a la falta de interacciones humanas
consistentes. Los momentos comunitarios con un
horario determinado, como los desplazamientos
urbanos, ir a la oficina de correos, al gimnasio

o al supermercado, son rutinas que estan
desapareciendo a un ritmo acelerado. Con la
pérdida de esta interaccion diaria, las comunidades
se estan fracturando.
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Sentimiento del consumidor

Optimismo radica
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El optimismo no esta pasado de moda, es una forma de rebeldia
y, en momentos de incertidumbre, es una opcion valiente.

Parece que en 2020 hay mas razones para la
indignacién y el miedo que para la celebracién. Los
informativos ofrecen titulares funestos las 24 horas
del dia. Las redes sociales son antisociales.

En ocasiones, parece que el mundo carece de
esperanza. Pero se esta produciendo un cambio
y, para 2022, un optimismo radical rompera con la
negatividad y causara un inmenso sentimiento de
felicidad y placer.

Sin subestimar ninguno de los desafios politicos
y econémicos pendientes, la situacion esta
mejorando y sigue existiendo el bien el mundo
—de verdad.
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La opinion publica esta mas polarizada, lo que da pie
al catastrofismo; tendemos a exagerar continuamente
todo lo malo. Los medios se han vuelto notablemente
mas negativos, con lo que contribuyen a empeorar la
crisis epistemoldgica.

El centro de investigacion online Our World in Data
(Nuestro mundo en datos) nos ofrece un buen
ejemplo: “El nimero de personas que viven en
extrema pobreza paso de cerca de 2000 millones

en 1990 a 700 millones en 2015. En estos 25 aiios,
ningun periédico del mundo ha publicado una noticia
titulada ‘El nimero de personas en extrema pobreza
disminuyé en 137 000 personas desde ayer™.

En medio de una crisis epistemoldgica, necesitamos
saber qué es verdad, no qué vende.
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Sentimiento del consumidor

Resiliencia equitativa

No se trata de hacer apologia del pesimismo, sino todo lo contrario.
En 2022, los consumidores apostaran por la aceptacion emocional
y dedicaran tiempo a sentir.

En el clima actual de aceleracién e incertidumbre,
no sorprende que la resiliencia —la capacidad de
resistir, absorber, recuperarse y adaptarse con éxito
a las adversidades o las circunstancias— se esté
convirtiendo en una prioridad emocional. Tanto

es asi que la Organizacién Mundial de la Salud ha
elegido el fortalecimiento de la resiliencia como
tema esencial de sus politicas para 2020.

A nivel mundial, existe un creciente interés por

este concepto. Las escuelas de primaria de EE.UU.,
China y Reino Unido, por ejemplo, ofrecen clases
sobre cdmo desarrollar la resiliencia, y existen apps
como ResilientMe y Happify que dicen mejorar esta
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capacidad. Sin embargo, hay quienes advierten que
la forma de medir la resiliencia individual es injusta
y que la obsesidn insana por perseverar o “salir
adelante” se esta convirtiendo mds en un simbolo
de logro personal que en una capacidad para
superar las adversidades.

Multiples estudios académicos muestran que

la gente que acepta sus emociones negativas
demuestra mas habilidad a la hora de negociar y
tomar decisiones, tiene matrimonios mas estables,
tiene menos riesgo de sufrir ataques cardiacos y
vive, por lo general, mas tiempo —e incluso goza de
mayor prosperidad econémica.
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Los Estabilizadores

Los Estabilizadores priorizan la seguridad en todos
los aspectos de su vida como reaccién a la falta de
sincronizacion y a la sensacidn de incertidumbre
permanente. Integrado fundamentalmente

por Millennials y Generacion X, el grupo esta
comenzando a rechazar el culto a la productividad
y optando por la aceptacion radical.

La optimizacion es una reaccion a ese desgaste.
¢Coémo optimizar mi carrera, mi vida personal,

mi cuerpo y mi tiempo? Estas se han convertido
en preguntas comunes a nivel mundial. Ya sea
mediante coaching personal, audiolibros de
autoayuda o apps de optimizacidn, el mercado de
la mejora personal esta en expansion.

C(’)mo conectar con CHOS

¢COmo prepararse para un grupo inseguro respecto
a su futuro y cansado de la optimizacién?

La sencillez importa

El éxito de Aldi no se debe a los precios. Tiendas
con un formato mas simple, una oferta limitada
(cuenta con alrededor de 1400 SKU frente a los
40 000 que suelen tener los supermercados
tradicionales en EE.UU.) y una seleccién de
productos bien escogida explican su crecimiento
y el nivel de seguimiento que despierta.

Estrategia: Los Estabilizadores se sienten
abrumados, asi que cree un entorno en tienda
que descongestione el proceso de compra 'y
las ventas aumentaran.

Comercio tranquilo

La cadena de supermercados espafiola Consum
presento6 una nueva tienda en 2019 disefiada
completamente para el comercio sosegado. El suelo
amortigua el sonido, se ha suprimido la mayor parte
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de la carteleria aérea por mensajes mas claros en
el mobiliario y la altura de las estanterias se ha
reducido para no abrumar a los consumidores.

Estrategia: Para 2022, cree espacios
comerciales tranquilos y productos disefiados
para reducir el estrés y la ansiedad.
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Perfil del consumidor

Los

Comunitarios

Para este grupo, integrado principalmente por
Millennials y Generacidn X, urge redefinir el
ajetreado ciclo laboral global. Los Comunitarios
tratan de asentarse en su comunidad, sin por ello
sacrificar sus carreras, lo que estd dando lugar a
una nueva era del localismo.

El trabajo como religiéon o workism alcanzé la masa
critica en 2019. La cantidad de reuniones atendidas,
el tiempo trabajado, las horas de suefio perdidas

o las tazas de café consumidas eran motivo de
alardeo. Ahora sabemos que mas horas de trabajo
no son sinénimo de mayor productividad.
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Cémo conectar con CHOS

¢Como prepararse para un grupo que prioriza los limites entre vida personal y laboral y que desea
invertir en sus comunidades y negocios locales?

Aproveche los archivos

La marca francesa de ropa femenina Sézane
ofrecid su coleccién de archivo en 2019 en una
tienda online especializada. Ademas de ofrecer

a los clientes la oportunidad de descubrir piezas
gue quiza se habian perdido, el sitio vende
reposiciones y piezas exclusivas elaboradas con
materiales sobrantes de cada temporada —todo a
menor precio.

Estrategia: Para promover las visitas a las
tiendas locales y satisfacer la demanda de
productos exclusivos desde un punto de vista
sostenible, aproveche sus archivos y abra
tiendas especificas y webs dedicadas a las
colecciones pasadas.
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Comercio social

Con mas de 30 000 vendedores particulares en
EE.UU. que ofrecen 175 marcas, Storr contintia en
expansion. Los usuarios pueden crear una tienda
online desde su teléfono y Storr gestiona toda

la logistica, incluyendo los envios, devoluciones

y pagos. Los vendedores reciben una comision
del 30% y pueden donar un porcentaje a una
organizacion sin animo de lucro.

Estrategia: Identifique plataformas de comercio
social para crear colaboraciones adecuadas
para sus productos. Comience por probar
cantidades limitadas y evalle qué funciona
antes de invertir.
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Perfil del consumidor

L.os Nuevos Optimistas

Este es el grupo mas dicotémico, que abarca desde
la Generacidn Z a los Baby Boomers. Pese al gran
arco generacional, comparten elementos comunes:
el fundamental es su enorme deseo de estar
alegres. Este grupo, con sus jévenes y mayores,
busca una representacion inclusiva.

Las generaciones mas jovenes han sufrido en
primera persona el impacto negativo de los
estereotipos visuales, por lo que demandan igualdad
en este sentido. En una cultura obsesionada con la
juventud, las marcas deberian actualizar su retrato
de la madurez y aceptar a todas la edades.
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Cémo conectar con CHOS

Cree productos y servicios que se adapten a su
estilo de vida, que se centren en las entregas
hiperlocales y que aprovechen el atractivo de lo
colectivo para llegar a un grupo que busca la alegria
y la celebracion.

Streaming en directo

En enero de 2019, Nike presentd en streaming un
sneaker de edicidn limitada en la plataforma de
videojuegos Twitch. Al colaborar estratégicamente
con una comunidad digital masiva, la marca
consiguié ampliar su base de consumidores sin
desatender a su clientela habitual.

Estrategia: Este grupo, que ya esta
saturado de publicidad digital, esta abierto
al streaming para conseguir ofertas y
productos de edicion limitada. Los retailers
deberian invertir en retransmisiones de
jornadas de compras para impulsar

las ventas.

Evolucion bajo demanda

En noviembre de 2019, Checkers, un supermercado
de Sudafrica, present6 una app llamada Sixty60,
cuyo objetivo es que los compradores puedan
completar sus pedidos en 60 segundos y recibirlos
en un maximo de 60 minutos.

Estrategia: Simplifique la experiencia del
usuario en los pedidos dentro de la app;
cuantos menos pasos, mas probabilidades
de convertir las ventas. Para ganar cuota
de mercado, las marcas deberian apostar
por entregas hiperlocalizadas (piense en
festivales, parques o recintos al aire libre).
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BY ASCENTIAL

Le ayudamos a afrontar
los cambios para que pueda

disefiar un futuro mejor.

WGSN es la autoridad global en pronéstico de
tendencias. Cada dia, trabajamos con los retailers,
negocios y marcas mas importantes de diversas
industrias para pronosticar como evolucionaran
los clientes, qué productos querran comprar y qué
experiencias demandaran.

Nuestro servicio de suscripcion WGSN Insight ayuda
a los pensadores mas creativos del mundo a ir por
delante, con una cobertura incomparable y analisis

de los consumidores, que incluyen investigaciones
propias e inspiradoras sobre consumidores,
marketing, retail y tendencias innovadoras.

WGSN Mindset es nuestro servicio de consultoria
personalizado que, gracias a soluciones estratégicas
y prondsticos de tendencias sobre consumidores,
mercados y productos, ayuda a los negocios a crear
productos y servicios especificos adecuados para su
consumidor y su balance de cuentas.

Descubra mas informacion sobre WGSN Insight y WGSN Mindset.

cYa es suscriptor? Acceda ahora.

wgsn.com
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