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El consumidor

• El nuevo consumidor
– “Compro lo que quiero y no lo que necesito...”
– Hedonista
– Caprichoso
– “lo tiene todo”
– Ya no compra de una forma RACIONAL
– El consumidor racional es un mito

• Rehuye del exceso de información
• No quiere tomar grandes decisiones



El consumidor

• El consumidor está cambiando sus 
hábitos de vida de forma muy rápida

• En consecuencia sus hábitos de 
compra también cambian...

• El consumidor YA valora la sensación 
de bienestar en su habitación, 
bienestar entendido como, 
estéticamente agradable, acorde con 
mi decoración, acorde con la 
temporada (primavera, verano,...), 
buen tacto, ... Concepto “COCOON”

• El consumidor compra aquello que le 
hace ilusión y NO LO QUE 
NECESITA!!



El consumidor

• Concepto “COCOON”
– Nido
– Bienestar
– Familiar 
– Estilo
– Autentico
– Materiales nobles
– Algodón
– Madera



Concepto “ cocoon” :



El consumidor: La nueva forma de 
comprar...

Cama de primavera

Cama de verano

Cama de otoño

Cama de invierno

Cama de ocasión especial

COMBINABILIDAD

Juego de cama
+

Funda nórdica
+

Cuadrante
+

Cojín 
+

Colcha
+

Bouti
+

Manta
+

Plaid



El consumidor: La nueva forma de 
comprar...



El consumidor

• Como se maneja a este nuevo consumidor?
– Marketing de las emociones (neuro marketing)
– Uso estratégico de las emociones
– Se basa en impulsos emocionales (el 80% de las decisiones de compra son 

inconscientes)
– Complicidad 
– Diseño del producto y la puesta en escena son fundamentales



La distribución: Previsiones sobre la participación 
de cada canal en la distribución de textiles para el 
hogar (% de ventas)
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Fuente: dym pannel



La estrategia de Bassols

• Estrategia producto Bassols
– Segmentación

• City
• Classic

– Combinabilidad: desarrollo de producto por “mundos”

– Puesta en escena
• Cama exposición

• Bodegón

• Mueble producto
• Material PLV

• Formación



Las dos piezas clave

• Producto atractivo
– Segmentado

– Combinable (todas categorías de 
producto)

• Puesta en escena 
– Atractiva 

– Emocional

– Todas las categorías de producto



Las 2 “ piezas clave” juntas en el punto de venta



La estrategia de Bassols

• Estrategia comercial: “acercamiento al punto de venta”
• Plan de plaza
• Formas de colaboración:

– B2B “Business to Business”

– Tienda amiga
– Corner amigo

– Espacio Bassols

– Push tradicional



B2B: Propuesta de acuerdo

• Bassols como marca referencia 
• Mix producto:

– City
– Classic

• Pedido inteligente: minimizar el stock
– Compra inicial
– Reposición 

• Puesta en escena:
– Total look Bassols
– Zona diferenciada
– Mueble Bassols?

• Formación personal de venta:
– Producto
– Venta
– Puesta en escena
– Gestión producto

• Comunicación
– PLV
– Masiva conjunta/catálogo

Espacio 
diferenciado
Bassols



Espacio Bassols mural

Espacio Bassols: Mueble BassolsZona Bassols: Mueble Cliente


