MARKETING

El punto de venta

cobra cada vez

mas importancia

definido como accesorio, en
una necesidad basica”, en defi-
nitiva, “la gama media es la que
ha salido perdiendo durante la
crisis”.

En los momentos actuales,
es cuando se hace mas necesa-
ria la innovacion y la imagina-
cion a la hora de presentar los
productos a los consumidores.
Es aqui donde cobra una espe-
cial importancia el Punto de
Venta que debe “estar orientado
a hacer mas agradable la com-
pra porque es aqui frente a los
lineales y en sélo unos pocos
segundos, donde el consumi-
dor decide el 70% de ésta”, des-
taca Sanchez. Para gestionarlas,
lo mas importante es tener en
cuenta que “ahora, la economia
no permite las alegrias de an-
tes”, y que los fabricantes y los
distribuidores “tienen que lle-
gar a los mismos objetivos”.

Para que se produzca la
compra, cobra especial impor-
tancia el entendimiento entre
dos agentes: los fabricantes y
los distribuidores. Ambos se
han dado cuenta de esta nueva
situacion y, por lo tanto, “estan
obligados a mantener una fuer-
te colaboracion”, aconseja San-
chez, “el punto de venta es cla-
ve para liderar el mercado de
productos de gran consumo”,
para conseguir este objetivo es

Durante la Gltima década, en Espafa se han vivido momentosde - . 0 o .
bonanza y las ventas se realizaban con facilidad, alcanzando to- | rie de acciones como son:

3 : : ! 1 Negociar y vender en las
dos los objetivos comerciales. Los consumidores tomaban deci- betiirales de cada eadéna s
siones de compra que iban mas alld de las necesidades basicas.

través de sus Key Account

urante el ultimo ano, las
empresas de gran consu-
mo espanolas se estan te-
niendo que enfrentar a se-
rios problemas, debido a
que “se nota una recesion en el
consumo de forma muy acusa-
da”, afirma Sanchez. La espe-
ranza estd en que las companias
han madurado y han invertido,
en muchos casos, en departa-
mentos de investigacion y desa-
rrollo.
Actualmente, los consumi-
dores estan dando una gran im-
portancia al ahorro, ademas

hay que tener en cuenta, que
una gran parte de ellos han al-
canzando su maxima capacidad
de endeudamiento debido a las
hipotecas. Este entorno ha pro-
vocado dos circunstancias que
parecen contradictorias. Por
una parte, existe una fuerte dis-
posicién a comprar marcas de
distribucién y, por otra, existen
consumidores fieles que no re-
nuncian a seguir comprando el
producto, aunque sea de lujo,
“porque convierten un articulo
que, con anterioridad a la épo-
ca de bonanza, podran haberlo

Manager.

2 Gestionar integramente el
punto de venta, de manera
directa, detallada y persona-
lizada logrando incrementos
en la distribucion y desarro-
llo de pedidos.

3 Recomendar e informatizar
los pedidos.

4 Implantar merchandising.

5 Presentar nuevos productos
y lanzamientos.

6 Formar a los empleados del
punto de venta.

7 Proporcionar al cliente infor-
macion detallada de forma
continua. OJ
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