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CLAVES E IDEAS DEL NUEVO ESCENARIO



¿QUIEN ES COTO CONSULTING?

Somos una consultoría de marketing especializada en
Investigación de mercados y Retail.

Nos dedicamos a crear cambios en marcas y puntos de  
venta para acercarlos a su mercado y hacerlos más  

rentables.
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HIPÓTESIS/TENDENCIA 1. HIPER-HIGIENIZACIÓN DELCONSUMO

VISIBILIDAD
De las medidas que se llevan a  

cabo en el comercio para  

transmitir tranquilidad a los  

clientes cuando visitan el  

punto de venta.

ADOPC IÓN
de las medidas establecidas  

(Ministerio de Sanidad y/o  

autoridades pertinentes) en  

cada momento.

¿Que vendo y como lo vendo?

COMUNICAC IÓN
por todos los canales posibles  

(web propia, redes sociales,  

cartelería punto de venta, en  

las llamadas/e-mails a clientes,  

etc.) de las medidas que se  

están realizando.
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• FACTOR Seguridad como mas relevante y experiencia de compra convertida en

conveniencia: compra rápida y directa. Aceleración de la digitalización de servicios en

tiendaque fomenten el autoservicio y reduzcan el contacto.

“MÁS DEL 90% ESPAÑOLES APOYA USO MASCARILLAS Y LIMITACIÓN AFORO”
FUENTE: Deconstruyendo al consumidor post-COVID. E&Y.

CLAVES PARAADAPTARSE SEGURIDAD: adopción,claridad y normalidad



HIPÓTESIS/TENDENCIA 1. HIPER-HIGIENIZACIÓN DELCONSUMO:
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CONSECUENCIA:

Nos cuidaremosmás
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CONSECUENCIA:

Menor fricción enpagos
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HIPÓTESIS/TENDENCIA 2. IMPULSODELFACTOR PRECIO

Condicionantes:

• Stock acumulado.

• Parón del flujo de caja.

• Precios a labaja.

• Peligro: fórmula liquidación por cierre.

CLAVES PARAADAPTARSE:

• Inventario y análisis de gama: rotación/ventas/margen

• Repensar márgenes.

• Revisión proveedores. Menos y mejores

• Coordinación con proveedores. Compartir riesgo ydtos.

• Alianzas entre comercios. Papel asociacionismo.
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Durante el COVID rebajas para potenciar las

ventas:

CONSECUENCIA:

Año 2020 convertido en BlackFriday
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• Digitalización del consumo.

• Responsabilidad social y medio ambiente.

Visión SOSTENIBILIDAD + SEGURIDAD= LUCHA CONTRA CONTAMINACIÓN (AIRE FRESCO).

• Corto plazo: pérdida valor producto reutilizable (prioridad higiene).

• Medio plazo: Persisten valores vinculados al medio ambiente

HIPÓTESIS/TENDENCIA 3. ACELERACIÓN EN LOS CAMBIOS DELOS PATRONES DECONSUMO
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HIPÓTESIS/TENDENCIA 3. ACELERACIÓN EN LOS CAMBIOS DE LOS PATRONES DECONSUMO

venta  online

VENTA ONLINE GRAN CONSUMO (PERIODO CONFINAMIENTO)

➢ 700.000 nuevos hogares,

➢ +15,5% nuevos compradores +115% en valor +105% en volumen (kantar)

➢ CUOTA MERCADO COMERCIO ONLINE: DEL 1,8% (2019) AL 3,1%.Madrid

(4,7%) y Barcelona(4,9%)

➢ GANADORES NO GRAN CONSUMO: MODA E INFORMÁTICA.

"Los mayores se han decidido a acceder al canal de forma definitiva"

➢ Compradores mayores de 65 años=9,3% (+1,3% que 2019), con una evolución

en valor del210%.
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CONSECUENCIA:

Polarización digital y aceleraciónomnicanal

EFECTOS COVID EN DIGITALIZACIÓN:

• Omnicanalidad como variable crítica (noestratégica)

• Tensionamiento online. Problemas logística.

• Polarización: Se amplía la brecha entre comercios con venta online y sin

venta online.

CLAVES PARAADAPTARSE:

Uso nuevos canales y herramientas para vender: web, streaming, marketplaces,  

whatsapp,etc.

• Ya vendiendo online: incrementar recursos dedicados a mejorar el

marketing digital (posicionamiento SEO/SEM, RRSS, mejoras en la estructura

de la web, etc.) y a nivel de gestión e-commerce (principalmente en el

control de stocks y en la logística para reducir gastos de envío, flexibilizar

devoluciones, potenciar nuevas formas de entrega de contacto 0, etc.).

• NO vendiendo online: incorporar herramientas digitales y mejorar

geolocalización(Google my business), incorporarse a marketplaces,

desarrollar plataformas conjuntas anivel local.
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CONSECUENCIA:

Aparición de Marketplacelocales.
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CONSECUENCIAS:

LiveStreaming
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ACUS



CONSECUENCIA:

Citasvirtuales
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ACUS



CONSECUENCIA:

Retail seguro ysostenible
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BRAVA FABRICS



HIPÓTESIS/TENDENCIA 3. ACELERACIÓN EN LOS CAMBIOS DE LOS PATRONES DECONSUMO

Sostenibilidad y MedioAmbiente

“CUIDAR MEDIO  
AMBIENTE SERÁ  
IMPORTANTE O   

MUY
IMPORTANTE”

93%

“CONSUMIR DE  
FORMA MAS  

RESPONSABLE”

94%

“RECICLAR
TODOS LOS
RESIDUOS”

93,5%

“REDUCIR USO  
COCHE PRIVADO”  

75,4%
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fuente: “Los españoles y el  
medioambiente en tiempos  
del COVID-19” realizado por  
Ecovidrio



HIPÓTESIS/TENDENCIA 4. REDESCUBRIMIENTO DE LO LOCAL:PROXIMIDAD

• El entorno más cercano y conocido es el que

genera una mayor confianza y tranquilidad en

las personas.

• Desplazarse en búsqueda de experiencias perderá

peso enladecisiónde compra.

• La seguridad de lo próximo ha permitido aflorar

un sentimiento de pertenencia alacomunidad.
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CIS MAYO 2020:
• + 6,5% elección tiendas de barrio (12,3 al 18,8).
• -5% Hipermercados (del 15,8% al 10,1%)

En este sentido han surgido un gran número de iniciativas en esta dirección (Barriofy, Dbarrio, Eroessomostodos,etc.)….



HIPÓTESIS/TENDENCIA 4. REDESCUBRIMIENTO DE LO LOCAL: PROXIMIDAD

Retal: El retail “físico”, búsquedaproximidad
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HIPÓTESIS/TENDENCIA 5. POTENCIACIÓN DEL COCOONING

“EL 50% DE LOS ESPAÑOLES MANIFIESTA QUE

REDUCIRÁ SUVIDA SOCIAL”

(E&Y deconstruyendo al consumidor)

Se observa que en un primer momento, los

productos más comprados fueron los de necesidad,

pasando por el arte culinario y tras unas semanas se

ha incrementado la compra de productos de

capricho y más relacionados con el ocio.

Este hecho evidencia que la sociedad se está

habituando a consumir en el hogar y es posible

que se potencien tendencias como el cocooning

(individuo tiende a socializar cada vez menos y

se retira a su hogar, convirtiéndolo en su

fortaleza) y por ello decida adquirir productos

de “lujo” para tomar y elaborar en casa en lugar

de consumirlos en establecimientos de

restauración.
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Aprovechar la tendencia

tuspara adaptar  

productos:

Westwing: tienda online de

decoración, realiza artículo

para hablar del cooconing y

relacionar los productos

que vende (mobiliario,

textil, etc.) para crear la

atmósfera buscada.

CONSECUENCIA

Cocooning comooportunidad
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la

para

tus
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Aprovechar  

tendencia  

adaptar  

productos:

Sephora: cadena de

cosméticos

ofrece un

tratamiento

mascarillas,

que

cofre de  

(cremas,

etc.)

aplicando el concepto

Cocooning en el

hogar para relajarse,

descansar,etc.

CONSECUENCIA:

Cocooning comooportunidad
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ALTERNATIVAS  

ESTRATÉGICAS:  

REVISANDO LOS BÁSICOS



ADAPTACIÓN DELCOMERCIO

• Surtido

• Nº proveedores

• Precio/beneficio

• Rentabilidad 80/20

• Espacio dedicado

• Escandallo costes.

• Alianzas.

• KPIS: esfuerzo alquiler,  
tráfico, tasa conversión,  
recurrencia….

• Única-diferente

• Clara

• Rentable

• Atención
personalizada

• BBDD clientes.

• Omnicanalidad.

• Servicios: cita previa,  
reserva pedidos,  
envío domicilio….

RELACION
CLIENTES

PROPUESTA DE
VALOR

GESTIÓN
SURTIDO

ANÁLISIS  

COSTES E  

INDICADORES

Especialización-
diferenciación

Digitalización
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¡GRACIAS POR  

VUESTRA  

ATENCIÓN!

Pedro Reig Catalá
pedro@cotoconsulting.com

Tel. 96 394 27 75

www.facebook.com/cotoconsulting

www.cotoconsulting.com

mailto:pedro@cotoconsulting.com
http://www.facebook.com/cotoconsulting
http://www.cotoconsulting.com/

