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Que tiene que ver esto con el

| MARKETING? "7«4»
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Generacion de experiencias
para producir emociones
fidelizar y agregar valor.
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Merchandising y Vitrinismo como
elementos del Marketing:

" Conceptualizacion de Mercadeo, Mezcla de Mercadeo,

Estrategias de Promocion y Ventas, Merchandising vy
Vitrinismo.

= Beneficios y principales funciones del Merchandising y el
Vitrinismo.

" Tipos de Merchandising

" Los cuatro ejes del Merchandising
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Que es el Marketing?

"Es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, intercambiar y ofrecer productos de

valor con sus semejantes”
Phillip Kotler
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Que es el Marketing?

Es un proceso funcional de las organizaciones orientado a
crear, comunicar y distribuir valor a los consumidores y a
gerenciar las relaciones con el cliente de forma que se
beneficie la organizacion y sus stakeholders”

AMA 2004
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Contexto Integral del Mercadeo

A N )

Anadlisis de Segmentacion de Mezcla de > Nyevos D
mercado mercado mercadeo clientes

e Clientes Seleccion del  Producto >
Retencion D
de clientes

Mercado o
 Compania Objetivo ||:> * Promocion E
D
* Competencia - . * Plaza )
Posicionamiento
y Servicio
Las 4 P’s

\_ J AN J

Crear valor Captar valor Mantener valor
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Mezcla de Mercadeo

Es un instrumento fundamentalmente tactico y estratégico del

marketing que debe:
= Ser el resultado de un proceso previo de planificacion

(Investigacion).
= Estar orientado a la ejecucion, a la accion directa sobre los

mercados.
[ Producto ]

Plaza Preci
(Distribucion) recio

[ Promocion ]
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Estrategias de Promocion

Comunicacion que se utiliza para informar, persuadir y recordar a los
consumidores potenciales sobre un producto, con el objeto de influir
en su opinion o generar una respuesta.

Publicidad Relaciones
publicas

[ Promocion de b U U Mercadeo ]

ventas directo

r

=
Ventas 3 Mezc!a d?, C Merchandising
personales Comunicacion

de marketing )
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Cadena de valor comercial

. —r

R
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v
-

Merchandising

Ventas
= Asesora

= Seduce en el punto de venta

Mercadeo trae a través de medios.

= Crear, capta y mantiene valor
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Merchandising y Vitrinismo

“Es una parte del marketing que engloba las técnicas comerciales
gue permiten presentar al comprador potencial en las mejores
condiciones materiales y psicoldgicas, el producto o servicio que
se quieren vender.

El Merchandising tiende a sustituir la presentacion pasiva del
producto o servicio por una presentacion activa recurriendo a
todo lo que le puede hacer mas atractivo: presentacion,
exposicion, decoracion, etc.”

(Academia de ciencias comerciales francesa).
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Merchandising

El merchandising constituye un conjunto de técnicas para
rentabilizar y gestionar al maximo el punto de venta.

El objetivo:
Vender MIAS y Vender MIEJOR
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Merchandising y Vitrinismo
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

Cantidad
Circulacion-Presentacion
Promocion

Calidad
Gestion- Ubicacion

Producto
Stock-Surtido-Rotacion

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

(@)
e
(@
-
©
(@)
S
(a1

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Producto

Se debe asegurar que la demanda del producto existe y que
todos los departamentos enfocan sus esfuerzos para llevar el
producto exitosamente al mercado.
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

o
(C
o
5
c
C
O

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Cantidad

= Exhibir una cantidad
suficiente de producto,
garantiza la satisfaccion
de |la demanda, sin
embargo siembre habra
restricciones de espacio.

= La demanda depende
de la percepcion que
tenga el comprador del
producto y su precio. |
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Precio

Se debe contemplar el ajuste en los precios de acuerdo con el
comportamiento de la demanda.
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Lugar

El merchandiser necesita contar con un espacio para exhibir la
mercancia.
V|tr|na Mobiliario Pagina web

BO TIQUES.com™
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Merchandising: Las 5 right

Merchandising
Punto de venta

Rentabilizar y vender

Kepner-V. Cros. Merchandising avos marques. Presses du Management,
Noisiel, 1992 paginas 14-15
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Momento

= La exhibicion de productos de
moda se realiza con meses de
anticipacion para captar la
atencion de los compradores.

= Esto permite hacer un
Adecuado manejo de pedidos
segun el comportamiento de

compra
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Funciones del Merchandising

= Que el cliente visite el punto de venta.

= Que recorra todo el punto de venta.

= Que encuentre todo lo que ha planeado conseguir.

= Que compre mas de lo que tenia planeado
comprar.

= Que salga satisfecho con la atencion recibida.

" Que vuelva al punto de venta a repetir el proceso.

" Que recomiende a otros visitar el punto de venta.
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Beneficios

= “Despachar” vs. “Vender”

=  Menor tiempo de compra

"= Zonas frias vs. Lugares con
vida.

" Mayor rotacion de productos
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Beneficios

= Presencia Activa
= Maximo aprovechamiento del punto de venta
" Potencia Productos Iman

= Comunicacion Integrada del Punto de venta.
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Tipos de Merchandising

Segun su Naturaleza

4 )

= Se utiliza publicidad (habladores, volantes, etc.)
= Se estimula la compra compulsiva

N\ (
VAN

= Gestidn de Existencias, Distribucion del Espacio.
Se busca el mayor rendimiento del punto de venta.

\(
J

Decoracién, ambiente y mobiliario que atraen.
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Tipos de Merchandising

Segun tipo de Cliente

. = Preocupacion por el facil acceso, parqueadero,
CETEN [ Y * Freocupacionp i

Shopper

= |nterés por los precios, calidad de los productos,
ofertas, atencion, etc.

Para Cliente
Buyer
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Tipos de Merchandising

Segun ciclo de vida del Producto

Actividades de lanzamiento
= Demostracion, Degustacion, Precio de Lanzamiento

®" (Ciclo de vida de crecimiento.

= El objetivo es lograr la fidelidad de los clientes y ganar
nuevos. Promociones

WET a1 site 0 = Ciclo de vida de madurez
= Se mantiene la ubicacion del producto y la recordacion.

Defensa = Ciclo de Declive

Ante una caida de las ventas, promociones agresivas.
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ACTIVIDAD 1

ldentificacion y caracterizacion del usuario.

Desarrollo deI I\/Iood board
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Ejes Fundamentales del Merchandising

GESTION

AN

ANIMACION <:: :,|> SURTIDO

N

PRESENTACION
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Ejes Fundamentales del Merchandising

GESTION

AN

ANIMACION <:: :,|> SURTIDO

PRESENTACION
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Surtido

" Que variedad presentar?
= Como equilibrar la oferta entre productos de alta rotacion y

poco margen, y los de alto margen y poca rotacion?

~—~——
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Categorias de Productos

Margen
A

\\ + /r
\
Productos Productos
especificos | rentables
. Volumen de

+ ventas
Productos
atractivos

N
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Criterios a tener en cuenta

= Zona de comercio y de mercancias en el punto de venta.
=  \/ocacion o Posicionamiento.
= Conocimiento de los mercados.

= Amplitud y Profundidad del Surtido
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/ona de Comercio

= Zona de influencia comercial.

. De donde vienen los
clientes?

= Cuales son sus motivaciones
para ingresar al punto de B

venta?
= Y al delacompetencia?
= Como percibe el

establecimiento?

www.sena.edu.co

De clase mundial



Vocacion

= Posicionamiento determinado por:

v' Oferta
v" Precio
v" Calidad
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EXHIBICION,MERCHANDISING Y VITRINISMO

Vocacion

= Qué vendery a quién.
v' Marketing de Marca.
v’ Diferenciacidn
v' Fidelizacion

= Politica D iy
v’ Precio UV S - S
v’ Calidad S el e

v’ Servicios Ny | " R 2

v Ambiente de Venta
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EXHIBICION,MERCHANDISING Y VITRINISMO

Vocacion
= |a oferta responde a las necesidades del cliente. o
= |dentifica los motivadores de compra: : v ﬁ
v Economia w ’
v’ Seguridad
v Imagen ﬂ‘ 5 ]

n.i W

| P
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Clasificacion de Productos

= Amplitud del surtido:
Numero de familias (colecciones)
de productos que cubren
necesidades diferentes

= Profundidad:
Numero de referencias que hace
parte de una familia.

=  Coherencia:

Balance o equilibrio en |la
profundidad de las diferentes
familias.
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Ejes Fundamentales del Merchandising

GESTION

AN

ANIMACION <:: :,|> SURTIDO

PRESENTACION
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Presentacion

= En el actual ambiente competitivo, el retail emerge como un
TEATRO

Se trata de construir una historia, una experiencia
multidimensional, para dejar una impresion que perdure en la
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Presentacion |

= Distribucion
= Mobiliario
=  Ambiente de Venta

= Escaparate o Vitrina

www.sena.edu.co
De clase mundial



Elementos al Interior del EstabIeC|m|ento
Comercial |

= Luces
= Area
= Musica
= Colores

= Fragancia

www.sena.edu.co
De clase mundial



EXHIBICION,MERCHANDISING Y VITRINISMO

Arquitectura Exterior

W ' B
r TS
i ' ! L' .
4531 l | 1l
N -~ 1 e L S —
: T PF e ) T o " —
qu _';\_f__-;.Z_.' o ANINg MBS CARET N N

Se proyecta mediante 3
elementos:

= |dentidad »,,‘ “ R "
= Entrada : =1
= Escaparate
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Layout del Establecimiento

= Esl|aforma como se presenta la mercancia de manera accequible
para el cliente.

" |ncide en el comportamiento del consumidor:
v’ Define la apariencia del establecimiento

v' Define la circulacidn del cliente en el establecimiento.
v’ Logra que el espacio sea productivo
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Tipos de Layout

= Grilla o Cuadricula = Circuito
=  Flujo libre = Espina
= Boutique

www.sena.edu.co
De clase mundial




EXHIBICION,MERCHANDISING Y VITRINISMO

Tipos de Lay out

Grilla o Cuadricula

ey
3

= Elcliente esta expuesto a
todos los productos . '

= Utilizado en tiendasde ® S - =T 0
descuentos. s /
= \entajas:

Uso optimo del espacio
Bajo costo

Facil de limpiar
Autoservicio
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Tipos de Lay out

Grilla o Cuadricula

= Desventajas:

Monotono para el cliente
Circulacion limitada para el
cliente

Incrementa riesgos de
seguridad

Estimula la compra rapida
La exhibicion es rigida

El cliente se siente aislado

Y

» , Ly
' rlﬁ
L T
Al 1A A
. ~J
R

.;-‘_ ‘
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Tipos de Lay out
Flujo Libre

= La exhibicion procura la
circulacion sin un patron
determinado

= Propicia un estilo de
compra mas “relajado”.

= Utilizado en almacenes
por departamentos.
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Tipos de Lay out
Flujo Libre

= Ventajas:

Flexibilidad

Fomenta la compra por
impulso

Facilita [la ambientacion.

=  Desventajas

Costoso en requerimiento
de espacio y exigencia en la
decoracion.

Dificultad para la limpieza
Puede causar confusion.
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Tipos de Lay out
Boutique

Adapta la distribucién de F|UJO lere creando departamentos para
vender mercancia relacionada. iilid
- Muy utilizada en almacenes por departa

mentos.

L
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Tipos de Lay out

Boutique

= Ventajas: = Desventajas:

v" Crea sensacion de espacio en areas pequefias v' El espacio central libre

v El cliente puede observar v Limitar las diferentes categorias
una variedad de mercancia. puede distraer al cliente.

v' Mas atractivo para los clientes.

www.sena.edu.co
De clase mundial




EXHIBICION,MERCHANDISING Y VITRINISMO

Tipos de Lay out

Circuito

El cliente hace un recorrido | ™™ | wme 41 cnecou [l crecou [l crecon
“dirigido” a través del | |, e

establecimiento y regresa | :

aI pu nto de ent rada O l - ‘g Boy's Clothing Girl's Clothing i
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Tipos de Lay out

Circuito

= Ventajas:

v’ Guia al cliente a través de areas extensas.
v Expone gran cantidad de mercancia,

= Desventajas:
v’ Es posible que los clientes se distraigan de su intencidn inicial

de compra.
v’ Se requiere la instalacion de paredes internas.
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Tipos de Lay out

Espina
Put your products/services in their path JEEEE I= - S

= Es similar a la de
circuito, excepto que
el cliente regresa por _
el mismo camino. L

1 E:iﬁveslmeﬁfs']ﬂ {

= Utiliza un camino a
central para acceder a

diferentes secciones.
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Tipos de Lay out

Espina

= Ventajas:

v Reulne las bondades de las distribuciones de flujo
libre, grilla y circuito.

= Desventajas:

v' Mayor exigencia en la inversion del mobiliario
y accesorios de exhibicion.
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Presentacion

= Mobiliario:

v’ Debe ser el respaldo de los productos

v’ Debe ser casi invisible

v Hace parte de un entorno propicio para la venta
v Debe afiadir valor al producto
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Ejes Fundamentales del Merchandising

GESTION

AN

ANIMACION <:: :,|> SURTIDO

PRESENTACION
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Animacion

Animacion en el Punto de venta a traves de la
Publicidad I

—

= Promocion - vy
= Servicio |
= Arquitectura
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Ejes Fundamentales del Merchandising

GESTION

AN

ANIMACION <:: :,|> SURTIDO

PRESENTACION
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Ejes Fundamentales del Merchandising
Gestion

Objetivos de Gestion

" Gestion de la Mercancia:

Organizar y controlar la rentabilidad del punto de venta,
para obtener el maximo beneficio.

v Gestidon de Inventario de Productos

v" Rotacidn
v' Rentabilidad
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Merchandising las 7 B’s

Limpieza del establecimiento
Colocacion de los productos
Politica de precios

Garantia de articulos
Decoracion del punto de venta

Atencion al cliente
Cantidad de productos
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ACTIVIDAD 2

* Manejo de escala
e Levantamiento de planos

Supermercado
Pan Carne

INIRIRigigi

Car %g D[I Ca;L

sopejabuo) | eni4

Despacho

©
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Cuando empiezo a Disenar?

N = _ |
1. '."/ %s (
\3* * ‘ H" . I 7 > « Q
i | Z 1 £ U ()
e A > '7. /'@
= = ' _\ & L
/ //" | >
o .\
< 4 |
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Fases de Proyectos de Diseno

Andlisis Disefio Planeacion | Ejecucion Control
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Conceptos de composicion

= Distribucion o disposicion de todos los elementos que incluiremos
en un diseflo o composicion, de una forma perfecta y equilibrada.

= Enundiseno, lo primero que se debe elegir son todos los
elementos que apareceran en él, luego debemos distribuirlos
para colocarlos con el espacio disponible.

" Es muy importante tener en cuenta de qué forma situaremos
estos elementos en nuestra composicion, para que tengan un
equilibrio formal y un peso igualado.
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Proporcion y Escala

= Relacion de las partes
con el todo

= Como los elementos de un
objeto se relacionan con el
objeto en su totalidad.
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Tipos de Composiciones
Simétrica

1IN Ja.s

- =5

"p', .;a.'/._‘a}‘;.\\*,-"
AR Y ERR D e

1 : “12“ > ,
b R }5‘91‘1”;
|
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Tipos de Composiciones
Asimétrica L
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Conceptos de composicion
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Conceptos de composicion
1. El centro fisico y el centro visual no coinciden.
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Composicion central

Elemento cargado de energia
Elemento quieto
Atrae la atencion a un uico elemento de exhibicion
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Conceptos de composicion

2. Los elementos situados a la derecha poseen mayor peso
visual y tienden a desequilibrar la composicion.
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Composicion dinamica
Elementos a |la derecha.
El ojo recorre la vitrina en sentido izquierda - derecha
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Conceptos de composicion

3. Cuanto mayor peso visual distribuimos abajo mayor es la
sensacion de estabilidad, los elementos parecen asentados.
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Composicion estatica
| |
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Conceptos de composicion

Arriba el peso visual aumenta
tendemos a percibir esa fuerza de
atraccion hacia abajo, por lo que los
elementos distribuidos arriba
tienden a hacer que la composicion
se desequilibre o que el

diseno parezca inestable.

www.sena.edu.co
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Conceptos de composicion

4.Se habla de equilibrio estatico en esas composiciones
(habitualmente mas clasicas) en las que el peso visual se nivela

alrededor de un eje central.

'Mé WANT +

LEGGINGS
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Conceptos de composicion

El equilibrio dinamico se da en aquellas composiciones que poseen

varios ejes que dotan a la obra de un dinamismo que da la sensacion
de movimiento y tension. Son composiciones menos clasicas con un
aire mas moderno.

t‘
#
/
A

"
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Conceptos de composicion

5. La regla de los tercios. Segun esta regla la imagen se divide en 9 partes iguales
utilizando dos lineas horizontales y otras dos verticales.

Quedando asi dos lineas de horizonte donde distribuir elementos y

cuatro puntos de interseccion donde colocar el elemento principal, el que se
quiere resaltar. Estos puntos son donde se focaliza el peso visual
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Conceptos de composicion

5. La regla de los tercios.
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