Las promociones parece que estin
ofreciendo buenos resultados, ;cud-
les son las claves para preparar una
actividad promocional de éxito?

Es fundamental que la promocién se
ejecute como ha sido pactada entre
proveedor y distribuidor. Después
viene todo lo demds. Es increfble el
grado de incumplimiento promocio-
nal que existe, seguramente motivado
por razones muy diferentes. Pero el

hecho es el hecho.

Las promociones deben articularse
de forma combinada con otras téc-
nicas, ;qué papel juega el punto de
venta en este tipo de acciones?

Es clave. Sin su concurso y su impli-
cacién no hay promocién que fun-
cione.

:Qué aspectos pueden dar al traste
una promocién?

Realizar una promocién en el punto
de venta es algo mds complejo de lo
que se pudiera pensar. Por un lado, se
debe establecer un acuerdo entre el
proveedor y el distribuidor, que debe
ser claro y en el que se deben especifi-
car los compromisos de cada uno.
Por otro lado, se ha de realizar un

aprovisionamiento adecuado y en el
tiempo fijado, tanto a la plataforma
del distribuidor como al punto de
venta. Ademds, se debe ejecutar de
forma correcta en la tienda (etiquetas
de precio, anuncio de la promocién
al consumidor, espacio y stock ade-
cuado, etc.).

Sin duda, si cualquiera de los esla-
bones no funciona a tiempo, los re-
sultados de la promocién se van a re-
Sentir.

Ante la proliferacién de promocio-
nes, ;c6mo podemos destacar nues-
tro producto frente a los de nuestros
competidores?

Los estudios dicen que el 70% de las
decisiones de compra se produce
frente al lineal. Por otro lado, es un
hecho que el consumidor reacciona
de forma inmediata cuando ve signos
de que un producto estd en promo-
cién, y lo compra. Pero no siempre
hay articulos de una categorfa en pro-
mocién.

Por tanto, el consumidor acude al
lineal y decide in situ. Es aqui donde
se juega el partido de la venta. Los es-
fuerzos han ir encaminados hacia la
venta rentable. Para conseguirla se

Enfocar todo
la estrategia a
comercializar
mas barato
por el simple
hecho de
competir en
precio es un
error que se
puede pagar
muy caro

debe estar en el lineal; situarse de for-
ma adecuada en el mismo para que el
producto sea localizado e identificado
por el consumidor; y por dltimo, ge-
nerar en el cliente una experiencia de
compra satisfactoria.

Todo ello va en la linea de com-
pensar la venta en promocién con la
venta mds rentable, que se produce
generalmente en el lineal.

;Qué promocidn reciente destacaria
por su singularidad e innovacién?
Lo mds destacable en los dltimos me-
ses ha sido el nuevo lanzamiento de
Gillette. La marca ha planteado una
combinacién de surtido por tipo de
tienda, actividad de presencia y pro-
moci6n por canal y por cliente, com-
binado con una actividad publicitaria
masiva. De esta forma, ha sido impo-
sible para el consumidor ignorar su
lanzamiento sencillamente por su es-
pectacularidad.

En el caso de la innovacién de
producto, destaca Unilever que estd
haciendo un trabajo sobresaliente en
el mercado con sus marcas Knorr y

Frigo.

Las nuevas tecnologias se estdn ex-
tendiendo por todos los campos,
stambién en el 4mbito de las pro-
mociones?

Si se entiende la tecnologfa como la
forma de apoyarnos en equipos elec-
trénicos de cara al consumidor, por
ejemplo, creo que se han experimen-
tado y se sigue haciendo de diferentes
formas. Sin embargo, no conozco na-
da que haya tenido éxito destacable
en el 4mbito de las ventas.

Para lo que sf se utiliza tecnologfa
de todo tipo es para conocer mejor al
consumidor y para medir resultados
de las promociones. En este caso sf
que encontramos empresas que van
muy por delante del resto del merca-
do. B
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