Marketing & Comunicación en el Punto de Venta.

Estrategias para seducir al consumidor.

El merchandising es una  práctica que implica que los consumidores disfruten y se entretengan mientras hacen sus compras y disfrutan de su tiempo de ocio.

El ocio, la compra y el entretenimiento van de la mano. Paco Underhill desde su libro ¿Por qué compramos? La ciencia del shopping, nos indica que ir de compras es la religión de este nuevo siglo. Previo al desarrollo de estás técnicas cuali y cuantitativas de análisis y estudio de los PDV, en estas charlas veremos primero que el marketing activo es imprescindible para gestionar efectivamente un punto de venta efectivo.

Antes de llegar a la perspectiva de trabajo de Underhill debemos conocer las bases dadas por Henrik Salem y Fresco, Juan Carlos. Ambos desde sus libros nos describen las herramientas básicas para administrar correctamente el punto de venta. La unión de los conocimientos de estos autores se debe sumar al desarrollo de los actuales y futuros puntos de ventas virtuales. La teoría de la larga cola de Chris Anderson en The long tail, aplicada a los negocios nos demuestra su potencialidad ilimitada.

La capacitación brindará  los conocimientos esenciales para entender el comportamiento de compras dentro de los PDV. Del marketing en el PDV a acciones de Merchandising. Aprehender que elementos de comunicación se pueden utilizar en esta acción de seducción al consumidor. Retailtanment, Funshopping, Marketing  Experiencial en el PDV como espacio de mix entre ocio y consumo.

Incorporar en los participantes las técnicas y saberes necesarios para ser competitivo. Como crear valor al producto en el Punto de Venta. Relacionar las variables controlables con las técnicas del Merchandising.  Proyectar las técnicas del Merchandising hacia las nuevas tecnologías.

El taller está dedicado a gestionadores de retailers, profesionales de publicidad, estudiantes de diseño de interiores y de comunicación publicitaria. Interesados en está clásica técnica de comunicación muy efectiva dentro de las llamadas técnicas del BTL.

Bibliografía:
Salem, Henrik,  “Los secretos del Merchandising activo. O como ser el número uno en el punto de venta”, Editorial Díaz De Santos, Primera Edición 1993.

Kotler, Philip, Fundamentos de mercadotecnia.

Underhill, Paco, “Why we buy? The science of shopping”. 

Lambin, Jean-Jacques, “Marketing Estratégico”, McGraw-Hill, Madrid, s/f.

Fresco, Juan Carlos, Merchandising,  Marketing desde el punto de venta, Ediciones Macchi, 1997
Docente: Diego Ontiveros.
