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Nos encontramos en una situación de recesión y la

salida de la misma y de la crisis es incierta por lo que

se hace necesario tomar medidas a nivel empresarial

para poder abordar la situación actual y la que

sobrevendrá en el futuro.



Los cambios sociológicos, políticos y tecnológicos que viene concatenándose

desde finales de los años 70 configuraron un escenario global de nuevos

valores y oportunidades que hicieron pensar a empresas y particulares que el

crecimiento podía ser sostenido durante un largo periodo de tiempo.

Dicha expectativa y la ausencia de controles eficaces, así como la

planificación inadecuada de negocios y capacidades productivas ha resultado

finalmente en la crisis actual.

Los indicadores macroeconómicos parecen proyectar un escenario de

tensiones en la renta disponible de los ciudadanos que acompañada de un

cambio de valores en el comportamiento de los consumidores prometen un

escenario incierto pero esperablemente diferente al anterior la crisis actual.

En resumen y previsiblemente debemos esperar una tarta más pequeña y un

mayor grado de competitividad en el futuro inmediato y por lo tanto...crear

nuestros propios brotes verdes.



Para abordar esta situación debemos mantener la optimización de lo que

ya hacemos y trabajar al mismo tiempo en nuestra diferenciación, en la

generación de demanda y en nuevas estrategias de marketing y

comunicación ya que las que habitualmente utilizamos han quedado

obsoletas.

Dentro de esto, tenemos que estar seguros que podemos hacer nuestros

negocios más rentables siempre y cuando entendamos y redefinamos, si

necesario, nuestro modelo de negocio y asumamos que todo lo que

hacemos comunica y que nuestro consumidor o cliente lo hace mejor y más

rápido que nosotros.

Los pasos a dar son tres:

Uno: definir qué queremos de nuestro negocio

Dos: entender mejor a nuestro shopper

Tres. Redefinir el modelo de negocio.



Entender al shopper conlleva entender qué es lo que realmente compra más

allá del producto y servicio y los tres tipos de compra que ya se dan y que se

consolidarán en el futuro inmediato: la compra habitual, el laser shopping y el

slow shopping.

Reconsiderar el modelo de negocio implica hacer una revisión en

profundidad de nuestro ámbito competitivo, de las funcionalidades que

ofrecemos, de nuestro valor en lugar de precio y de las experiencias y

grados de libertad que ofrezcamos a nuestros consumidores o clientes. Todo

ello debidamente enmarcado en una estrategia de marca y de desarrollo

tecnológico adecuado al modelo de negocio.

Al hacerlo, debemos considerar que todo lo que hagamos en nuestro punto

de venta y en internet supone un estímulo que debe de ser coherente con los

compromisos que hemos realizado a nuestro público objetivo.



En resumen

Esto va a ser una carrera de fondo: prepárese para competir

Nosotros también somos responsables :asuma errores del pasado

Esta crisis representa un cambio de valores: conózcalos

Cree sus propios brotes verdes: no espere a lo que ocurra

Si quiere otros resultados, tiene que hacer algo diferente

Redefina qué quiere: recuerde a Alicia y al gato.

Salga con su cámara de fotos y entienda al shopper

Rediseñe su modelo de negocio: orientado de verdad al consumidor

Todo comunica: cuide los más mínimos detalles y sea coherente



El grado de dificultad de un problema es inversamente proporcional a

nuestra capacidad para resolverlo

Y por encima de todo, recuerde:

Ud . Puede ganar dinero con su negocio

- Tiene que saber cómo.

-Si sigue aplicando la lógica actual, obtendrá los mismos

resultados.

Si no sabe resolverlo: fórmese o contrate a quien sepa



Muchas gracias
jrovira@knowhowconsumering.com

mailto:jrovira@knowhowconsumering.com
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Dña. Pilar Alcázar Molero 

Oportunidades de negocio en 
base a los nuevos grupos de 
consumidores para los 
Mercados de Abastos y CCAs 
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ADULTESCENTES

TWEENS

METROSEXUALES

SINGLES

DINKIS

BOOMERS
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¿De dónde han surgido 

estos nuevos 

consumidores?
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1.- CAMBIOS SOCIALES

NUEVOS MODELOS DE FAMILIA

Un millón de dinkis

Tres millones y medio de 

singles

Medio millón de One Parents 
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2.- CAMBIO DE VALORES

LA NUEVA EDAD DEL 

CONSUMIDOR:

adultescentes, tweens y boomers.

LOS SEXOS SE CONFUNDEN:

metrosexuales y mujer alfa.
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3.- CONSUMIDOR MÁS 

COMPLEJO

LAS CLASES SOCIALES SE 

CONFUNDEN:

masstigio y BoBos.
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¿SIGUE SIENDO EFICAZ EL 

MARKETING TRADICIONAL?

UNA CLAVE

Segmentar por estilos 

de vida
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JAVIER GOYENECHE, fundador 

de Fun& Basics

ñSiempre he dicho que 
no diseño ni para una 
edad ni para un poder 
adquisitivo, yo creo 
que se debe diseñar 
para un estilo de vida. 
Hay gente que tiene 
22 años y se viste 
como un tío de 50 y 
gente de 50 que viste 
como uno de 20ò. 
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UN CONCEPTO BIEN 

DEFINIDO
ÅDISEÑO moderno y 

funcional = estilo de 

vida urbano.

ÅCALIDAD entendida por 

innovación en plástico = 

clases medias, medias-

altas.

ÅConcepto 

ECOFRIENDLY = 

ecológicos.

ÅCALIDAD-PRECIO = 

todos los públicos.

FUN & BASICS
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OTRA CLAVE: 

MARKETING EMOCIONAL

ñEn la sociedad de la abundancia, la gente

no consume por necesidad, sino por las 
emociones

que provocan las marcas y los 
productosò.
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¡HAY QUE CAMBIAR EL CHIP!

NEGOCIOS PARA LAS  NUEVAS TRIBUS
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LOS SEXOS SE CONFUNDEN
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METROSEXUALES

EL DATO: tres de cada diez euros 

destinados a productos de perfumería los 

consume el público masculino.
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OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
LA CLAVE: COQUETERÍA

MASCULINA

ÅProductos de 

cosmética de marca 

blanca.

ÅCatering con comida 

antioxidante: 

L´Obrador.

ÅModa y 

complementos: 

Cooked in Barcelona.

Unode50

Bisutería para 

hombres



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ÅCentros de estética exclusivos para hombres.

ÅIntegración de salud y cosmética.

ÅAsesoramiento personalizado.

ÅFacturación: 200.000 euros.
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NEGOCIOS MUY REALES

UN COMERCIO ON LINE ESPECIALIZADO 

EN COSMÉTICA PARA HOMBRES (2005).
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MUJERES ALFA

LOS DATOS: 

Diez millones de trabajadoras (casi el 50% 

mercado laboral).

El 90% de las mujeres de 29 a 49 años no 

se identifica con los mensajes que les 

transmiten las empresas.
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MARKETING EN FEMENINO

ÅMENSAJES QUE POTENCIEN SU 

AUTONOMÍA Y SUS MÉRITOS: L´Oreal, 

ñPorque yo lo valgoò.

ÅCOMUNICAR EN FEMENINO 

PRODUCTOS ñMASCULINOSò: Seguros, 

Productos financieros, electrónica de 

consumoé
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OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
LA CLAVE: 

FALTA DE TIEMPO

ÅResolver tareas 
cotidianas.  

ÅNegocios con ludotecas.

ÅServicios a domicilio: 
comida sana a para sus 
hijos, cuidados para sus  
mascotasé

Å¿Y un servicio de niñeras 
artistas? 
sittersstudio.com

BRUTUS MOBILE WASH


