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En el

super

te dirigen

hasta las ruedas del carrito

Las superf|c1es comerciales son capaces de influir en el 78 por ciento de las compras mediante algun
tipo de 'sugerencia’, que en ocasiones pasa completamente inadvertida para el publico en general

JORGE GARCIA GUERRA
Jyarclag@®quedlario.com

No es cuestion de torpeza,
ni de mala suerte por haber
escogido un carrito equivo-
cado, Se trata, en realidad,
de una de las formulas em--
pleadas por los supermerca-
dos para ‘obligarte’ a com-
prar. Los carritos suelen
tender hacia la izquierda,
por lo que, ademas de acer-
carte a las estanterias, que-
da la derecha libre para co-
ger los productos. Lo asegu-
ra la Confederacién de Con-
sumidores y Usuarios de
Madrid. Ademds, segin el
experto en merchandising
Mariano Seral, la capacidad
de un punto de venta para
influir en la decisién de
compra final es del 78 por
ciento sobre el volumen to-
tal de ventas, Fomentar la
adquisicién de una marca
determinada, se pensara o
no de antemano, es ‘facil’ de
conseguir.

La cartera se ‘alegra’
ante los buenos olores
Se potencia el olor d&l”
pan recién horneado para
fomentar su compra, asf

I DISECCION DE LAS TECNICAS DE VENTA MAS ACTUALES

» Una dlstnbu:h’m muy bien pensada

Aunque parezca taiilica 13 disposicion
de todos los articulos en un
supermercado esld muy

estudiada; ;

Los productos
de lujo se aso-
cian con los
comunes, para
promover sy
venla.

Embutldos

Los cuellos|
de botella
estan hechos a
propdsito, para

ralentizar la
marcha. |’

I Primera necesidad
No pefecederos

l Bazar

; Promociones
I Compra por impulso

* Pescadera

~Ougsos

- Entrada

Los alimentos perecederos y los
bésicos se sitian al fondo, para
obligar a recorrer el local

Charcuter(a

. Carnlceria

Los frontales se
aprovechan para las
promociones, dado que son
mas visibles y se sitdan en
las zonas del pasilio central,

Zona de transicién
Ente la puerta de la calie y PI
acceso a la tienda, Ayuda al*

) Disposicién en los estantes

—- [l £l recorrido se plantea de
manera que la blsqueda de los
productos de consumo diario
obligue al usvario a visilar la
mayor parle del comercio.

Siempre se silda a la
derecha, porque la
mavyor parte de Ia genle
camina incosciente-
mente hacia ese lado.

El 55"/0 de 1a

‘compra entra

por _los.-ojes

. El'sentido mis importan-
te alcomprarea la vistd,
por el que accede el 55

por ciento de los estimu-
los, seguido del oido, con
1N 18 por clento, segunel. .

* manual sobre merchandi-

sing en superficies comer-
ciales de Mariano Seral.

P Nada queda fuera de controf

Las cdmaras de video,
ademés de servir para vigilar,
500 una herramienta para
estudiar el comportamienlo
del consumidor

La miisica es rdpida
en fas horas punta, y
lenla cuando el
establecimiento esla
mas vacio

Es habitval que los carrltos
se {ruquen para que tiendan
hacia 13 izquierda. De esta
manera se consigue que el
usuario libere mas fdcilmente
su mano derecha, para
acceder a los produclos
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comao el de pizzas o galle-
tas recién hechas. Al mis-
mo tiempo, se disimula el
de productos como el
pescado.

Miisica rapida para
compras compulsivas
En las horas punta, se tien-
de a poner una musica de
ritmos rapidos, para inci-
tar ala prisa en los consu-
midores y que dejen espa-
cio para otros nuevos. En
los momentos en que el lo-
cal estd semivacio, se tien-
de a colocar una musica
tranquila, para favorecer
una estancia mayor.

Va a por leche y sale
con las manaos llenas
Los alimentos de consu-
mo bdsico se situan habi-
tualmente al fondo del lo-

cal, para obligar a recorrer
toda la estancia.

La panoramica

incita al consumo

La entrada al local se sue-

le situar a ta derecha de

las cajas registradoras pa-

raque se pueda apreciar
-la superficie del local.

Los letreros copan las
escaleras mecanicas
Junto a las escaleras me-
canicas se sitdan gran
parte de los letreros con
ofertas, ya que mientras
se accede a un piso supe-
rior o inferior, lo tnico
que puede hacer el con-
sumidor es leer,

Te vigilan
mientras consumes

Los supermercados cuen-

tan con 'rastreadores’,
personas que se encargan
de seguir al cliente para
saber como se comportay
qué compras hacen y apli-
car luego lo estudiado.

Los hemhones, una
tentacidn al pagar
Los productos de confite-
rfa se sitdan en una zona
préxima o peqada alasca- L

jas registradoras para inci-
tar el antojo.

Los hipermercadeos
‘harren’ para casa

Las marcas blancas se
emplazan allado de pro-
ductos més caros, para
acentuar la sensacion de
estarse llevando una gana
al ver una importante dife-
rencia de precio.

La fruta ‘iluminada’,
mas apetecible
Enlazonade la fruterfa la
luz esintensa y brillante
para aparentar que las
frutas sonrelucientes y
sabrosas. En la seccién de
bebidas alcohdlicas, en
cambio, se usa una tonali-
dad roja para simular la
ambientacidn de un local
nocturno.

Los productoes basicos
‘mejoran’ fos nuevos
Los productos novedosos
se emplazan junto a los de
primera necesidad para
aumentar el margen de
beneficio.

La ropa, de lo primero
en fue nos fijamos

Siel supermercado vende
ropa, ésta se sitlia justo.a

la entrada, para motivar la
compra de un producto
que, probablemente, ni se
pensaba mirar,

En la cofa, un folleto
‘obllga’ a comprar mas
Los catalogos se colocan
junto alas cajas registra-
doras para que matemos
eltiempo de esperaenla
cola leyéndolos... y nos fo-
menten la compra de otro
producto.

Las compras son
complementarias
Buena parte de las seccio-
nes mantienen una estruc-
tura lineal, permitiendo asi
una compra de productos
interrelacionados, como
estantes primero con pas-
ta y otros, a continuacicn,
con queso o ketchup.,




