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P.e Las camaras que hay en los establecimientos sirven entre otras cosas para que los
expertos estudien el comportamiento de los consumidores ante los productos expuestos, sus
habitos de compra, facilidad de acceso, y asi utilizar técnicas para optimizar los espacios.

3




1.-

2.- Cada metro cuadrado del establecimiento tiene un coste muy alto, por

lo tanto se le debe sacar el maximo rendimiento.
3.-




4.- La originalidad y creatividad de los profesionales
que aplican estas técnicas repercute en el buen
funcionamiento del negocio, ya que se contribuye
a diferenciarte de la competencia, a crearte un
posicionamiento en la mente del consumidor, a
que compren productos que no estaban previstos.
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- Compras impulsivas planificadas ( si hay ofertas)

- Compras impulsivas puras.




TECNICAS A APLICAR :




CARACTERISTICAS DEL SURTIDO:

(En la seleccidn y exposicion del surtido se debe tener en cuenta 2 caracteristicas.)

. Surtido amplio y profundo. . Surtido amplio y poco profundo.

. Surtido poco amplio y poco profundo. . Surtido poco amplio y profundo.




El mobiliario en merchandising se refiere a los elementos que
sirven de soporte para la colocacion de los productos.




. EL MOSTRADOR ( diversas partes)
. ESTANTERIAS MURALES (permiten agrupar secciones, gamas..)

. GONDOLAS (estanterias de doble cara;cabeceras de gondola, diversas alturas.
. PLAFONES MURALES
. MESAS, TARIMAS, CONTENEDORES.




( Resistente, dimensiones adecuadas, altura..)

(limpieza...)

( pensado para poner rotulacion, precio, nombre..)




Lo primero que hace el usuario es observar donde esta el mostrador.
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1.-

2.-
( aprovechar esta tendencia para orientar productos,

expositores..)

5.- Se deberan conocer los puntos a lo largo del trayecto




Es la forma en que éstos se colocan en los distintos elementos de
mobiliario.







Los articulos que se colocan alli deben reunir 3 caracteristicas:

. Tamano pequeno

. Precio relativamente bajo

. Frecuencia de consumo alta.




. Zonas inferiores.
. Zonas mas elevadas
. Zonas alejadas del mostrador y de los pasillos principales.

. Zonas alejadas del mostrador

Productos iman y marcas de referencia:

Son aquellos que se venden por si mismos, sin necesidad de estar colocados en un
lugar u otro, tienen una alta rotacion y los clientes los buscan bien por su atractivo
(iman) o por su marca (referencia).




Estd demostrado que existe una relacidon entre la cantidad de
producto expuesto y las ventas producidas por un expositor.

Siguiendo con esta afirmacion, una exposicion optima
rentable deberia ocupar 3 facings o unidades en la primera
linea visual, a no ser que sean productos muy anchos o muy
estrechos. Este el numero adecuado para que el producto
sea percibido con claridad y, ademas no se desaprovecha
espacio.

Si se baja de este umbral, puede no llegar a percibirse el
producto.

Por otro lado, con mas unidades de exposicion no se
Incrementan las ventas.




Los productos deben estar ordenados siguiendo unos criterios
previamente establecidos. Esta ordenacion debera ser coherente vy
tener una intencion:

» Por tipos de productos.
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El producto debe ser accesible al cliente, la contrapartida es que habra mayor

namero de hurtos y desapariciones (problema logistico ya que el objeto hurtado no
estda dado de baja). (Situar en proximidad de puertas de salida los productos mas
baratos, o cajas sin el producto, que se debera solicitar en caja. Posibilidad de poner
arcos detectores o camaras grabadoras).

Las filas de exposicion deben llegar hasta el borde de la estanteria. Hay que acercar
el producto al cliente para que lo vea bien y sienta la tentacion de comprarlo.

Entre producto y producto hay que dejar un espacio suficiente para que el cliente no
tenga la sensacion de que si lo coge se le pueden caer los productos situados al lado.




El estante no puede estar nunca vacio o que de la sensacion de
dejadez en la reposicion. De todas maneras, es recomendable dejar
algunos huecos de productos vacios por dos razones:

. Puede ocurrir que al ver el estante intacto, lleno, el cliente
dude y no lo compre, bien por que crea que no es bueno, bien al creer
que no gusta ya que no lo compra nadie.

Para dar la sensacion de que alguien ha tomado ese
producto como opcién elegida y que tiene una cierta demanda.

Otro aspecto que no se puede descuidar es que debemos sustituir rapidamente
toda mercancia defectuosa o con fecha de caducidad.




a) Influencia de los sentidos:
(Canal mas determinante)

( el establecimiento debe estar en consonancia con el tipo
de producto que vendido. Un aroma predispone a comprar
productos de lujo, la limpieza del local..)

( la musica es buen elemento de animacion, siempre que no moleste. La
seleccion de musica puede modificar la tendencia de las ventas — ritmo rapido
induce a compras impulsivas, mientras que ritmos lentos inducen a compras por
convencimiento, la musica clasica induce a compras caras -.

: ( permitir que el producto pueda ser tocado por el consumidor induce a su
compra, le permite leer sus caracteristicas, informaciones, e incluso probarlos. etc




- Que se vea bien
- Que se lea bien

- Que se entienda

( diseno, colocacion, rotacion...)

(fachada — rotulo, cruz, placas, luz.. -).




