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HAY MUCHAS COSAS QUE SE
ESTAN REPLANTEANDO LOS
EXPERTOS, PERO HAY UNA QUE
NO OFRECE DUDAS:

EL PUNTO DE VENTA...

Seviia, 21 de Fetrero de 2009
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(\\ = COMPLEMENTARIO

— EN EL MERCADO
~

/

9
/_

F




£2:5ay)

POR OTRO LADO
SABER GESTIONAR
UN PUNTO DE
VENTAES....

UN ARTE....
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ge'r?“l?"jv“w _) Son muchas las cosas que influyen en una percepcion
lmm / positiva 0 negativa de una tienda por parte de los clientes:
'» El horario » Escaparates
» Los colores » Mobiliario
. » Laimagen global » Tecnologia

D La iluminacion » Catalogos y documentacion

Sonidos e imagenes ® Informacidn caracteristicas

Rotulacion y sefializacion productos y precios
,\/—-s\ » Lineales y cabeceras ® Limpieza general y de
( “ » Confundir sala de ventas y almaceén productos expuestos...
\ > /, » Buenos accesos a la tienda » Asesoramiento profesional
- » Olores y ambiente » Amabilidad
g » El recorrido del cliente > Atencién:fpida, elc...
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EN UN ESTABLECIMIENTO COMERCIAL ES UN
DON QUE NO TIENE MUCHA GENTE:

implicacion normativae
Seviia, 21 0o Fetrero de 209

COMO DECIAN ANTES LAS ABUELAS,
“SINO SABES NO TOQUES”, EL PROBLEMA
ES QUE HAY GENTE QUE TOCA
(ATENDIENDO AL CLIENTE) SIN SABER

)A\ ) LA PREGUNTA ADECUADA SERIA:

R \. _
/\ ¥ ¢No sabe?  ¢(No puede? ¢No quiere?
o/ l l
- Reconocerlo Formacion Fuera
4/.\ Y \ /
\ . ,.; Qc:el A
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LOS EXPERTOS DAN SIETE CLAVES PARA INCREMENTAR
LA COMPETITIVIDAD EN EL SECTOR RETAIL

¢ Qué hacer para triunfar en la
distribucion del sector retail?
7 claves para afrontar con éxito el

futuro de la distribucion modernay
ser competitivo
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LA OBLIGADA TRANSFORMACION Y
SELECCION DEL COMERCIO (mayo 2018)

El lenguaje dicen que es lo primero que cambia la historia de nuestra civilizacion.

En el comercio actual las palabras estan cambiando a gran velocidad y lo dramatico es
gue aquellos que no lo entiendan seran expulsados del mercado actual.

Tradicionalmente las palabras que siempre se escucharon mas visitando
comercios fueron ventas, clientes, productos, precios, margenes y representantes
entre otras.

Sin embargo actualmente es obvio que las palabras importantes son soluciones,
conocimiento, asesoramiento, profesionalidad, imagen, experiencia de compra,
visibilidad digital, facilidades al cliente, web, punto de entregas y recogidas, etc.

El comercio debe hacerse un importante lifting, un cambio de imagen y sobre todo un
cambio de actitud en las personas que atiendan a los clientes.

Debe salir de su zona de confort y empezar a dar mas servicios y vender otros
productos aunque no sean de su maximo agrado, ya no vale vender unicamente lo que
le resulta mas facil, sino lo que necesite su cliente en cada momento y sobre todo dejar

esa obsesion de vender exactamente o mismo que sus grandes competidores directos.
8
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Y ojo a pretender vender sin stock, deporte habitual en varios sectores y eso ya no
funciona, pues el consumidor da igual donde se encuentre geograficamente lo quiere
todo YAy de lo contrario se va a buscar otra solucion sea en otra tienda o sea On-line.

Y no se trata de ver como un gran enemigo al mundo On-Line sino como un aliado
mas, no es lo tradicional contra lo nuevo, es lo tradicional + lo nuevo, la
combinacion de todos los canales de venta, al consumidor actual hay que darle las
maximas facilidades.

Antes se podian vender productos sin mas alrededor del mismo, ahora hay que
vender todos los servicios asociados al producto, la maxima garantia sin problemas
y nada de pegas pasado un tiempo o el cliente no repetird compras con nosotros.

Ya no vale solo con poner un logo en la fachada, eso solo es una pequeia barrera de
proteccion que una vez tengamos fallos con los clientes desaparece, es lo que explica
gue dos tiendas con los mismos logos una funcione bien y otra mal y acabe cerrando.

No olvidemos que el comercio depende mas que otros
modelos de negocio de la actitud de las personas, solo la
amabilidad, la sonrisa, el asesoramiento profesional, la
formalidad y la confianza que transmitimos nos
diferenciara de otros.




1] POBLACION POR GENERACIONES

Electrodomesticos EN ESPANA 2017
érSay )
POBLACION DE MAYOR EDAD

— BABY
HASTA 1945 -. BOOMERS
1946-1964

% 12,55

5.843.781 % 22.86
10.641.307
:i‘/ "
NATl\fos DIGITALES
GENERACION Z
APARTIR DE 1995
0 22,17
i GENERACION
X
1965-1980
MILLENNIALS
GENERACION Y % 26,14
1981-1994 12.167.032

% 16,28
7.577.993
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Pero la pregunta clave es ¢gué es un punto
de venta para los clientes hoy? No que es para mi:

Q ¢, Acaso es un lugar donde vender los productos que mas me gustan a mi? NO

¢ Acaso es un lugar donde acaba mi negocio con la venta del aparato NO

e ¢Acaso es un lugar donde alguien atiende a un cliente con cara de palo

porgue es sabado? NO
@\ ¢Acaso es un lugar donde negociar con mis proveedores es prioritario? NO
acAcasoesun|ugardondenadacamb|aantee|Consum|dor’) ........................... NO
Q ¢,Acaso es un lugar donde el cliente condiciona lo que se lleva? NO
@ 2Acaso es un lugar donde informamos menos que internet al cliente? N O

Q ¢ Acaso es un lugar donde mi horario y servicios no son comodos para el NO
cliente? o
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¢, QuUé deberia ser un punto de venta para el cliente?

Q Quizas un lugar donde darle un servicio global solucionandole todo -
lo que esté en nuestra mano, aunque nos suponga un esfuerzo extra? S'

Q Quizas un lugar donde venderle un aparato solo sea el comienzo de la relacion ~ ¢
comercial porgue luego vendran los accesorios y las ventas cruzadas? SI

a Quizas un lugar de amabilidad, optimismo y sonrisa para compensar el ruido -
actual que soportan también nuestros clientes? S'

Quizas un lugar donde poner toda mi energia en vender dejando a la central -
la mayor inversion de tiempo en proveedores? SI

Quizas un lugar donde cambiar el aspecto continuamente para hacer atractiva .
la entrada y la atencion del cliente?
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¢, Qué deberia ser un punto de venta para el cliente?

Q Quizas un lugar donde mi asesoramiento y mi profesionalidad me permite SI’
elegir que aparato se lleva el cliente?

a Quizas es un lugar donde informar y asesorar mejor al cliente en directo
que si este lo lee en internet? Sl

cliente?

Q Quizas una agradable, original y distinta experiencia de compra para el SI

Si  la oportunidad que supone
diferenciarse de los competidores no
es aprovechada por las tiendas es
regalarles a esos competidores el
futuro, es como darles las llaves de
nuestro negocio.
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Si te lo propones, seras un gran
profesional del punto de venta pero...

Te tiene que gustar el mundo
comercial, la venta es apasionante asi
gue disfrutala cada dia
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MUCHAS
GRACIAS

JOSE CARRASCO

BLOG: http://www.josecarrascolopez.com
@ jcarrasco@fersay.com
V azeleraformacion@fersay.com
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