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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




Pilar Alcázar

Redactora

Dña. Pilar Alcázar Molero 

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



Pilar Alcázar

Redactora

ADULTESCENTES

TWEENS

METROSEXUALES

SINGLES

DINKIS

BOOMERS



Pilar Alcázar

Redactora

¿De dónde han surgido 

estos nuevos 

consumidores?



Pilar Alcázar

Redactora

1.- CAMBIOS SOCIALES

NUEVOS MODELOS DE FAMILIA

Un millón de dinkis

Tres millones y medio de 

singles

Medio millón de One Parents 



Pilar Alcázar

Redactora

2.- CAMBIO DE VALORES

LA NUEVA EDAD DEL 

CONSUMIDOR:

adultescentes, tweens y boomers.

LOS SEXOS SE CONFUNDEN:

metrosexuales y mujer alfa.



Pilar Alcázar

Redactora

3.- CONSUMIDOR MÁS 

COMPLEJO

LAS CLASES SOCIALES SE 

CONFUNDEN:

masstigio y BoBos.
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Redactora

¿SIGUE SIENDO EFICAZ EL 

MARKETING TRADICIONAL?

UNA CLAVE

Segmentar por estilos 

de vida



Pilar Alcázar

Redactora

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. 



Pilar Alcázar

Redactora

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



Pilar Alcázar

Redactora

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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Redactora

¡HAY QUE CAMBIAR EL CHIP!

NEGOCIOS PARA LAS  NUEVAS TRIBUS



Pilar Alcázar

Redactora

LOS SEXOS SE CONFUNDEN



Pilar Alcázar

Redactora

METROSEXUALES

EL DATO: tres de cada diez euros 

destinados a productos de perfumería los 

consume el público masculino.



Pilar Alcázar

Redactora

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.



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

UN COMERCIO ON LINE ESPECIALIZADO 

EN COSMÉTICA PARA HOMBRES (2005).



Pilar Alcázar

Redactora

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.



Pilar Alcázar

Redactora

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



Pilar Alcázar

Redactora

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



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ÅOrganización de cenas y 

viajes, conserjes 24 

horas, compras, 

selección de chapuzas a 

domicilioé

ÅUn mercado que 

aumenta a un ritmo del 

26%.

ÅIntermediarios, con 

garantía de calidad.

ÅPrecios populares: 25/ 

150 euros al mes.

TIMESAVERS, una 

empresa que vende 

tiempo a sus clientes. 

www.timesavers.es



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

www.ecowash.es

ÅLimpieza de 
vehículos a domicilio 
SIN AGUA.

ÅAhorro de tiempo + 
ecología.

ÅAlicante, 2005. 
41 delegaciones en 
España y 5 en 
Hungría.

ÅFacturación: 260.000 
ú

ADRIÁN 
GONZÁLEZ

http://www.ecowash.es/


Pilar Alcázar

Redactora

LAS BARRERAS DE LA EDAD 

DESAPARECEN



Pilar Alcázar

Redactora

ADULTESCENTES

LOS DATOS:

ÅEstudio de Nielsen (2003): Cartoon Network.

ÅPromedio de edad de jugadores de videojuegos 

ha pasado de 18 años a los 30 actualmente. 

Å8 millones de treintañeros, en España.

LA CLAVE: Tienen alma de niños pero la 

cartera llena de billetes. El precio no es un 

problema. 

.



Pilar Alcázar

Redactora

OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
ÅJuguetes de 

coleccionistas y ediciones 

de lujo.

ÅProductos para explotar 

la nostalgia por su 

infancia.

ÅJuegos de rol y 

estrategias con 

situaciones de adultos.

ÅJuguetes para decorar: 

OA.

¿MENAJE O JUGUETE?

ALESSI



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

Hola Caracola, 

un comercio de juguetes 

especializado en 

Playmobil, Famosa, Lego 

y Mariquita Pérez.

Un dato muy real: 2.000 

euros por compra.

Roberto Pascual

¡Las mujeres 

también tienen

el síndrome 

de Peterpan!



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

MADRID3

Una tienda de 

souvenirs para 

adultescentes



Pilar Alcázar

Redactora

TWEENS

EL DATO:

ÅNiños de 8 a 12 años, que se comportan 
como adolescentes: unos dos millones de 
consumidores.

LAS CLAVES:

ÅGratificación inmediata, juegos, 
sorpresas... 

ÅCompartir, estar conectados: Red Clan.



Pilar Alcázar

Redactora

OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
OTRA CLAVE: 
DESARROLLAR SU 
CREATIVIDAD

ÅRopa diseñada por ellos 
mismos: Fashionology.

ÅArtículos de decoración 
creados por ellos: 
www.concentrate.org.uk

ÅPapel para personalizar 
las paredes de sus 
dormitorios: Papeles de 
cuento.

http://www.concentrate.org.uk/


Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ÅPelilandia Fotokids, 

peluquería con 

productos de fantasía 

para niñas y estudio 

de fotografía. 

Å80% clientes son 

menores de 12 años.



Pilar Alcázar

Redactora

GENERACIÓN NET

EL DATO:

Å Nacidos a finales de los ochenta, la primera generación realmente 
tecnológica: más de dos millones de veinteañeros. 

LAS CLAVES:

Å Acostumbrados a consumir anywhere, anytime and anyplace.

Å Cuestionan la autoridad: pruebas.

Å Consumidores influyentes: chats, blogséweb 2.0. 

PAR-TI- CI- PAR



Pilar Alcázar

Redactora

OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
ÅProductos 

personalizados: 

Zapatillas Munich.

helmetdress.com

Redes sociales: fans.

Multiopticas

ÅProductos copyleft: 

Spotify.



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ZAZZLE, 

un comercio que 

fabrica las creaciones 

de sus clientes a 

cambio de un 

porcentaje en ventas: 

camisetas, sellos, 

tazas de café y todo 

tipo de artículos.



Pilar Alcázar

Redactora

LAS FAMILIAS DEL SIGLO XXI



Pilar Alcázar

Redactora

DINKIS, SINGLES Y ONE 

PARENTS 

LOS DATOS: 

ÅUn millón de parejas sin hijos en España, 

tres millones y medio de singles y medio 

millón de one parents.

Å12 % del gasto anual de consumo.

Å65% más en la cesta de la compra que los 

demás hogares.



Pilar Alcázar

Redactora

OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
LAS CLAVES: 

ÅHedonistas, sibaritas, caprichosos, 

marquistas y poco sensibles al precio.

ÅEarly adopters.

ÅVivir el presente: viajes, cultura, ocio...

ÅFamilias tamaño mini.



Pilar Alcázar

Redactora

OPORTUNIDADES DE 

NEGOCIO
ÅProductos de alimentación en pequeño formato, 

sanos y fáciles de preparar.

ÅSupermercados especializados en 

tamaños mini y comida gourmet.

ÅElectrodomésticos y 

muebles de pequeño formato.

ÅRestaurantes exóticos y gourmet.



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ZOOGESTIÓN

José Luis y Manuel 

Torregrosa

Snacks gourmets 

para

perros:  barritas de 

jamón, con omega 

3...

Å4,8 millones de ú.

Å22 países.

ÅTendencia alza: 20%.

¿Tiendas descuento 

duro para 

mascotas?



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

ÅAlgas en conserva.

ÅExótico y salud.

ÅFacturación: 1 millón 

de euros.

Å120 toneladas de 

algas al año.

CONSERVAS 

PORTO-MUIÑOS
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Redactora

SE CONFUNDEN LAS CLASES 

SOCIALES



Pilar Alcázar

Redactora

BOBOS: BURGUESES 

BOHEMIOS
ÅUn segmento pequeño, 

con mucho poder 
adquisitivo.

CLAVES:

ÅEcología: seguros de 
coche y hogar; maletasé

ÅAlimentos orgánicos ý 
únicos.

ÅProductos para 
profesionales de todo.

RESTAURANTE STIK

La hamburguesa más cara 

del mundo: kobe. 



Pilar Alcázar

Redactora

NEGOCIOS MUY REALES

COCINEROS.INFO

ÅALTA COCINA PARA 
TODOS: nieve 
carbónica, cucharas 
para 
esferificacionesé

ÅUna de la siete 
tiendas online más 
visitadas de España.

Å40% exportación.

JOHN GUERRERO
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Redactora

DEMOCRATIZAR EL LUJO

LA CLAVE:

ÅNuevo concepto de lujo: masstigio. 

Productos exclusivos para una inmensa 

mayoría. 

ÅAcercar productos elitistas a la clase 

media. 
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Redactora

DEMOCRATIZAR EL LUJO

ARTÍCULOS 
LIMITADOS.

ÅProductos de 
bisutería numerados.

ÅNace en 1997. Ahora 
30 tiendas propias. 

ÅConcepto innovador: 
exclusividad con un 
producto al alcance 
de casi todos.

Unode50



Pilar Alcázar

Redactora

DEMOCRATIZAR EL LUJO

CLUBES PRIVADOS

www.es.privalia.com

ÅProductos de 

primeras marcas con 

un 70% de 

descuento.

CLAVE

ÅLimitado a socios y a 

unos días puntuales.

ALQUILER DE 

PRODUCTOS

DE LUJO

www.lookandstop.com

http://www.es.privalia.com/
http://www.lookandstop.com/
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Redactora

TRES IDEAS CLAVES

ÅSEGMENTAR POR ESTILOS DE VIDA.

ÅVENDER EMOCIONES.

ÅCREAR NEGOCIOS HÍBRIDOS.



Pilar Alcázar

Redactora

palcazar@hachette.es

http://twitter.com/nuevastribus

mailto:palcazar@hachette.es








Alicante
La crisis asfixia al pequeño comercio
La falta de ayudas provocará en menos de un año el cierre del 
25% de los establecimientos del centro 

12.04.08 - M. A. G.
ALICANTE
Fuente: www.lasprovincias.es(12/04/2008)

VIGO
La crisis golpea al pequeño comercio y precipita el cierre en 
cadena de negocios en el centro
Una decena de bajos comerciales en Elduayenya cuelgan el 
cartel de "se alquila".
Fuente: www.farodevigo.es(3/02/2009)

CECOMA "La crisis azota el pequeño comercio"
La Confederación de Empresarios Minoristas, Autónomos y de 
Servicios de la Comunidad de Madrid advierte de la situación crítica 
del sector. El pescado, el calzado y el mueble son los más castigados.
Fuente: www.gentedigital.es(15/07/2008)

http://www.lasprovincias.es/
http://www.farodevigo.es/
http://www.gentedigital.es/


La crisis se ceba en el pequeño comercio cuyas ventas caen 
un 5,6% en 2008
El empleo en el sector se mantuvo sin cambios durante 2008, 
si bien en diciembre retrocedió un 2,7%, el mayor descenso 
desde 2005
Fuente: www.lavanguardia.es(17/11/2009)

GRANADA
El pequeño comercio granadino aguanta la crisis y acaba 2008 
con tan sólo 30 cierres
Fuente: www.ideal.es(17/11/2009)

La crisis se ceba con decoración, muebles y electrodomésticos que 
caen un 40%.
Fuente: www.abc.es(17/11/2009)

http://www.lavanguardia.es/
http://www.ideal.es/granada/20090217/granada/pequeno-comercio-granadino-aguanta-20090217.html
http://www.ideal.es/granada/20090217/granada/pequeno-comercio-granadino-aguanta-20090217.html
http://www.ideal.es/
http://www.abc.es/
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Fuente:  LifeSTYLES
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¿Cómo lo hizo?
Eliminando marcas de fabricante de sus lineales y dando 
más espacio e importancia a sus marcas de distribuidor
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