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LIBROS

Dime de qué tribu eres y te
diré qué producto te vendo

La autora aborda los nuevos grupos de consumidores

sted tiene muy claro que va
U amontarunnegocio porsu
cuenta y busca nuevos ni-
chos donde desarrollar su activi-
dad. Puede hacerlo a partir de un
producto innovador, un revolucio-
nario sistema de ventas o una pu-
blicidad muy agresiva. Pero quizds
deberia preguntarse también a
queé tribu social puede interesarle
su producto. Esto es lo que plantea
Pilar Alcazar en su libro Entre sin-
gles, dinkis, bobos y otras tribus, un
manual prictico dirigido a pymes
y auténomos que pone el foco de
atencion en los nuevos grupos de
consumidores.
. Parala autora, resulta de vital im-
portancia tener en cuenta estos nue-
vos segmentos poblacionales, ya
que cada uno tiene unas pautas de
consumo particulares y, lo que les
interesa a unos, poco tiene que ver
con los impulsos de compra que tie-
nen otros. Un ejemplo: desde que
hace varios afios se introdujo el tér-
mino de metrosexuales, las empre-
sas del sector cosmético que han
desarrollado lineas de productos
masculinos han encontrado un im-
portante foco de negocio.

;Y cuadles son las nuevas tribus a
tener en cuenta a la hora de enfo-
car las ventas? Alcizar las aborda
en lasepunda parte de su libro, tras
explicar en la primera por qué es
importante para las pymes no des-
cuidarlas. Mediante casos concre-
tos y ejemplos pricticos el texto ha-
bla de los adultecentes, piiblicos
adultos que siguen pautas de con-
sumo propias de la adolescencia, a
los que resulta ficil convencerles
para que adquieran el iltimo mo-
delo de teléfono movil. También
nos topamos con los singles, perso-
nas que viven solas y dedican gran
parte de sus ingresos al ocio. O los
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dinkis, integrados por matrimonios
sin hijos que, en lugar de aumentar
el nimero de miembros del niicleo
familiar, prefieren incrementar sus
experiencias de ocio a través de via-
jesy actividades en pareja.

Uno de los capitulos més intere-
santes es el que hace alusion a los
bobos (bohemios burgueses), con-
sumidores de alto standing con mu-
cho tiempo libre y una suculenta
cuenta corriente, que no escatiman
ala hora de apostar por productos
de calidad, especialmente en lo re-
ferente a la alimentacién: ;tiene una
plantacion de cebollas ecologicas
cultivadas sin fertilizantes sintéti-
cos? Véndaselas a ellos, indepen-
dientemente del precio.
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: & Es licenciada en Ciencias de
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CONTAINERCLICK

Venta y reserva para el
transporte de contenedores
en solo tres pasos
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~ tuaciones que se pueden dar en el
nmentodecemarunavenm, elli-
bm preteude desvelarlai lmpor-
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En el @mbito empresarial las com-
paias son conscientes de que sa-
‘ber gestionar su imagen de marca
ﬁfundmnenhlpammme;orpo-
sicionamiento en el . Hu-
‘bert Rampersad traslada este con-
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