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¢COMO HACER QUE EL LOCAL VENDA MAS?

“En el teatro de la compra, el cliente es el actor principal y la gran actriz estelar es la mercaderia”

El trabajo es el de componer ese teatro, consultando coloristas , disenadores graficos, arquitectos, etc., ya que
son los que hacen esa imagen reconociendo al publico al que queremos llegar, a qué clientes queremos captar
y asi adoptar lo que los clientes estan esperando.

Encontramos que la actitud esta cambiando, principalmente centrada en la especializacion. Entrar a un lugar
donde el clima es especial y distinto a lo que el mercado esta acostumbrado a entregarnos, todo en funcién
del producto que estamos mostrando, crea en el cliente una mayor predisposicién para comprar.

Debemos distinguir productos por medio de la iluminacién, el lugar preferencial, etc.; la transformacién
constante es inherente al sistema comercial a través de un ejercicio competitivo por medio de los precios,
pero también, mejorando nuestros servicios. Esto genera una transformacidn constante, una busqueda de
nuevas formas de generacion de entrega de lo que el cliente esta buscando.

Los especialistas en el tema sostienen que se debe generar la creacion especial de un clima, de un ambiente
especial. Normalmente, las mejoras que surgieron para brindar beneficios al cliente fue la <<entrega a
domicilio>>; también surgid la <<playa de estacionamiento>>. Pero existen otras: el aire acondicionado, la
decoracion por sectores especificos a través de la iluminacion, géndolas diferentes, la aromatizacion del
ambiente. Por ejemplo: el que tiene panaderia en su local, qué simple es poner una rejilla que deje olor a
factura o pan recién horneado, porque ciertos olores tentadores potencian la venta. El olfato produce
memoria. Otra posibilidad es la <<musica funcional>>, teniendo cuidado de poner una musica acorde al gusto
general.

Tenemos que tener en cuenta las estrategias de venta sobre las cuales vamos a trabajar, las variables: poder
socioecondmico del publico al que apuntamos, los rubros que vamos a explotar y la atencidn al publico (qué
cantidad de cajas, que servicios, etc.) . La suma de estas variables son el Lay Out, o sea la distribucidon del
equipamiento interno.

El Lay Out posibilita ver el movimiento generado por el cliente dentro del negocio, hacia donde se dirige, qué
es lo que busca primordialmente, tengo que facilitarle la busqueda de lo que necesita o tengo que hacer que
recorra el local.

En este punto toman importancia los elementos con los que trabaja la arquitectura porque no puede estar
disociado el proyecto comercial del proyecto de arquitectura y esto se evidencia por medio del Lay Out..

Dar pequefios detalles que mejoren la atencidén de nuestros clientes, por ejemplo poner una apoya canastos.
La imagen de un servicio es la imagen de un local pequefio con géndolas funcionales que permitan un buen
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funcionamiento y control del local con una oferta muy variada de productos para satisfacer la demanda del
publico que normalmente tenemos.

El cliente viene al local con un plan de compra : siempre incluye los productos de primera necesidad, que
tienen alta rotacidn pero bajo margen de ganancias, de estos decimos que son los <<frios>> o altamente
perecederos, esta es la zona caliente y por eso esta al final de todo, al fondo, para generar el recorrido de todo
el local apoyando también a las cdmaras que apoyan al sector; luego se fijan los <<perecederos acopiables>>
(té, café, etc.) y en ultimo lugar se encuentran aquellas cosas que compran porqgue le agradan, porque le
parece oportuno comprar, conocido como sector de <<compra por impulso>>, un sector de baja rotacion pero
alta ganancia.

En nuestro local comercial debemos potenciar la compra de aquellos productos de baja rotacién, por ello,
debemos armar un Lay Out que favorezca la compra de estos productos.

Compatibilidad de productos :

Tenemos que tener en cuenta la compatibilidad de productos, o sea la asociacién de productos. Por ejemplo,
si estamos ofreciendo galletitas de agua seria conveniente que estuvieran cerca de la mermelada; los
productos de snacks cerca de los vermuts; en el sector carniceria colocar los vinos y el carbon, etc.

Generar el factor sorpresa en la gondola: relacionado con lo que se viene mostrando, produce sorpresa a
quién esta buscando algo. Exhibiendo productos similares a uno de ellos lo exhibo de manera distinta.

Para la exhibicion de productos tenemos que tener en cuenta : Usar equipamiento moderno que permita un
buen funcionamiento y control del local, que haya una buena iluminacidn, que los precios sean claros y estén
a la vista y por ultimo el que el local tenga higiene y orden (es importante la higiene y el orden para quien
compra para uno mismo, aspecto que se valoriza mucho).

Delimitar los sectores : panaderia, verduleria , etc.

Pero si bien la queja es que falta espacio, la idea es generar este espacio, aunque pequefio, a través de una
gondola con buena iluminacion o a través de un cartel que muestre algo distinto.

Iluminacion: es fundamental en la exhibicién de productos y puede variar por medio del aspecto cromatico de
la luz en especial de la luz blanca. Si trabajamos con luz fria, vamos a conseguir un blanco azulado, si
trabajamos con un intermedio conseguimos blanco puro vy si trabajamos con un calido conseguiremos un color
rojizo. De esta manera damos una tonalidad distinta segun el color de la luz que estamos utilizando y siempre
lo hacemos con Luz Blanca.

Aspecto cromatico : es lo que nos va a generar una ambientacion distinta. Si trabajamos con una iluminacién
baja, con una luz blanca cdlida conseguimos un ambiente acogedor, si la luz es baja y estamos trabajando con
un intermedio vamos a conseguir un ambiente neutro y si la luz es fria vamos a conseguir un ambiente frio; si
trabajamos en una iluminacidon media vamos a lograr con una iluminacidn calida un lugar estimulante ,para un
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intermedio un lugar acogedor y para un frio un lugar neutro, cuando la iluminaciéon es mucha vamos a
conseguir un <<No natural>> con un cdlido, un estimulante con un intermedio y un acogedor con un frio.

Esto hace que tengamos distintas cromaticidades referidas a la luz; el esquema de color influye en los colores

de la mercaderia que por lo general tiene colores fuertes, si ponemos colores fuertes como fondo, le restamos
presencia al producto, que este llame la atencidn, entonces usamos colores claros, de baja cromaticidad, para
poder dar participacion a la actriz principal: <<La Mercaderia>>.

Hay dos tipos de iluminacién: la general, que permite saber donde uno esta parado dentro del local, esta le da
el caracter al local; y la visualizacién de ofertas que nos invite a entrar para que veamos que adentro pasa
algo y nosotros lo queremos.

Podemos trabajar con tubos fluorecentes o [dmparas de mercurio alogenado que son de bajo consumo.

La iluminacidn con tubos fluorecentes la podemos hacer en forma longitudinal o transversal o formando
cuadros en ambos sentidos; mientras que para la iluminacién focalizada vamos a trabajar con un impacto
visual fuerte, una atraccion y una invitacion a la compra desde el producto. Por ejemplo, en frutas y verduras
con luz fria, en las gondolas de regalos usamos dicrdicas con una luz muy célida; en las gdndolas usamos tubos
fluorecentes también calidos que nos permiten usar luz focalizada en las punteras de géndola. Hay que cuidar
gue la iluminacidn no deje espacios de <<cueva oscura>>: que esté iluminado y en sectores se produzcan
sectores oscuros, para evitarlo se puede iluminar techos y paredes.

Precauciones para la iluminacion focalizada: que no produzca deslumbramiento, tener en cuenta que el
producto destacado debe tener cinco veces mas iluminacidn que el resto del local. Podemos usar, para la
iluminacidn que el resto del local. Podemos usar, para la iluminacién focalizada de productos perecederos,
luces dicrdicas, ya que estas disipan el calor hacia arriba o por medio de luces de mercurio alogenado que
iluminan alrededor y produce una sectorizacion y le da color calido.

Diserio Grdfico

Busca maximizar el impacto de lo comunicado con lo cual sabemos que trabaja con la persuaciéon, mueve a la
voluntad; con la identificacion los productos se distinguen entre si, y con la informacion nos informa sobre el
producto o sobre el sector. Estos productos de disefio grafico deben ser simples porque los puedo imaginar y
recordar facilmente; de esa manera logro que el mensaje llegue porque aquello que es confuso no llega a
captarse por la mente. Entonces, los mensajes de sefializacion tienen que ser claros, concisos, simples y
uniformes. Las letras y la tipologia de cartel todas iguales, incluso para los lugares de sefializacion.

Es muy interesante el <<espacio aéreo>>: lo podemos usar para sefializar lugares, anunciar ofertas o
simplemente para mejorar el aspecto del local siguiendo dias festivos, etapas estacionales, aniversarios que le
dan un brillo distinto al negocio y que no permite renovarnos constantemente.
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La Fachada

En este aspecto debemos generar una consistencia de imagen total, tenemos que generar un estudio de color,
un estudio de gréficas, de iluminacidn, de marquesinas para saber que es lo que queremos comunicar, como
gueremos posicionarnos en el mercado al cual apuntamos.

La imagen comercial debe ser atractiva e impactante. Debemos estudiar lo que el cliente necesita y pensar en
como llevar adelante una imagen comercial para entregar. Normalmente tenemos pafios vidriados para
mostrar lo que hay adentro, o con una marquesina distinta a las comunes. Se vende desde la fachada.

Con respecto a las géndolas, una alternativa a la que se oponen los grandes supermercados es hacer sectores
distintos a la gondola lineal, en los que el cliente se encuentre a gusto mirando los productos. Los grandes
supermercados no quieren perder metros de géndola, pero el pequefio comercio puede aprovechar esta
situacion para dar al cliente una atencién mas personalizada.

Fuente : Cadam N° 51



