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Ubicaciones faciles de orientar y recordar

No solo hay que saber dénde colocar cada una de las

secciones, sino que también tienen que guardar un hl >
orden ldgico que facilite la orientacion y compra de —
los clientes en el establecimiento. '

Disposicion del punto de venta

‘ u ‘ Se debe considerar la libertad que se puede tener a
la hora de gestionar una tienda, ya sea la ubicacion
de productos, la cantidad de estantes o la estrategia
que se quiera usar en la tienda fisica.




o mas vendidos lo mas lejos posible de la entrada,
esto para que el cliente pueda recorrer una mayor
parte de la tienda y pueda ser influido en su decision
de compra.

Seleccionar productos atractivos
Escoger y colocar los productos mas Utiles, comunes M
L

Considerar la conservacion del producto

Hay algunos productos que deben tener especial
cuidado porque son delicados o perecederos,
estos tienen que estar cerca de los congeladores
O conservadores para mantenerlos en buen

estado.
Productos de compra racional o irracional
Es importante considerar que los productos de compra O Q
impulsiva deben estar en cajas, por ejemplo, leche, —
cereal, jugos y entre otros. Mientras que los productos I -
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de compra mas reflexiva deben estar libres en una zona
amplia para que se vean, por ejemplo, celulares, laptops,
electrodomeésticos y entre otros.
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Zona fria

Son espacios de poca circulacion y concentracion.

Estan alejadas de la entrada y de las cajas.
/Zonas menos iluminadas.

Partes posteriores a las columnas. Rincones de la
tienda.

Areas ruidosas. Zonas sucias.

Zonas con corrientes de aire. Zonas que huelen mal.

Niveles de estanterias demasiado altos o bajos.

Zona caliente

@ Son espacios de alta circulaciéon y de concentracion
de personas.

@ Espacios destinados a las promociones.

@ El darea proxima a las cajas de salida. Las areas
proximas a la balanza.

@ Altura de las estanterias a nivel de los ojos y a nivel
de las manos.

@ /ona central del establecimiento. Zonas cercanas a
los lugares de espera. Zonas mas iluminadas.

@ Niveles de estanterias demasiado altos o bajos.



https://stockagile.com/blog/disposicion-en-el-punto-de-venta/

Areas dentro de una tienda comercial

Zona de exposicidén Q

Tienen el objetivo de dar una imagen amplia de los productos. O @
La exposicion de productos tiene que adecuarse a la imagen

del negocio y a la imagen corporativa de la empresa o marca.

® Escaparates

“ Vitrinas

® Exposiciones Zona de caja
® Mostradores

Representa el contacto mas frecuente con los clientes, en
donde se puede informar, argumentar, cobrar y vigilar la
superficie de venta.

No muy cerca de la salida, para evitar que una fila
perjudique la entrada de clientes.

No muy lejos de la salida, para poder vigilar a los clientes
que salen y los que entran.

Zona de mostradores

Sirven para separar zonas ocupadas por los clientes y que
puedan mostrarse productos que les pueda llamar la atencion
O tentar para comprarlos, el comprador tiene la libertad de
examinarlos y tomar la decision final.
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