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de inflacidn.

Vender mas es el deseo
de todo comercio,
sobre todo, en tiempos

Estrategias para
potenciar el negocio.

Aumentar la rentabilidad

El puntapié: tener a ma-

no un business plan. Pa-
ra Diana Silveira, del Centro de
Desarrollo para Emprendedo-
res y eExportadores de la Uni-
versidad de Palermo, es un
buen ejercicio elaborar un plan
de negocio. “Sobre todo, para
ver las falencias internas, vy sa-
ber qué podemos cambiar”, se-
nala. Desde la Universidad Ar-
gentina de la Empresa (UADE),
Nancy Maltaghatti propone
que generar acciones destina-
das a entender las necesida-
des del consumidor. Es inevi-
table comenzar con una inves-
tigacion para medir ol desem-
pefio de la empresa, desde el
punto de vista del cliente, para
planificar las acciones que és-
te valore. Una de ellas puede
ser capacitar al personal sobre
desempenio y beneficios de
producto. “Es beneficioso para
que los vendedores sean capa-
ces de transmitir las ventajas.
Muchas de las compras se de-
ciden en el punto de ventay es
el vendedor quien puede lograr
cerrar una venta de modo efec-
tive", sintetiza

Publicidad: del boca a

boca a las redes sociales.
“Estar presente en las redes
sociales es fundamental por-
que es una forma de publicidad
gratuita o, al menos, es la op-
cidn menos costosa”, dice Sil-
veira, Desde UADE, recomien-
dan invertir en publicidad en
medios locales, por ser de mas
bajo costo que los masivos, ¥
tener mas impacto en su far-
get. "El costo depende de la zo-
na y del medio. Es dificil armar
una estimacion. Siempre serd
mas accesible una FM barmal
QuE en una gran emisora”, dice
Maltagliatti. Fernando Cerruti,
director del curso de Posgrado
Internacional en Direccion Es-
tratégica de la Universidad de
Belgrano, propone promocio-
nar los descuentos con pagos
en efectivo para atraer al pu-
blico no bancarizado.

Sumar servicios para

complementar la oferta.
Otra propuestas de los espe-
cialistas es complementar las
ventas con otras ofertas. “Un
autoservicio aumenta entre un
15 y 20% sus ventas al incor-
porar nuestro servicio”, ilustra
Gustavo Gomez, gerente Ge-
neral de Gire, la firma que ad-
ministra Rapipago. “"Incluso,
tuvimos casos de comercian-
tes que interrumpieron el ser-
vicio, pero volvieron a los po-
COS MESes porque notaron una
caida en sus ventas”. En ese
punto, coincide Silveira, que
alienta el desarrollario de otros

Asociarse con otros co-

mercios de la zona. For-
nando Cerruti, de la Universi-
dad de Belgrano, incluye el mo-
delo de pool comercial para in-
crementar las ventas. “Es im-
portante realizar combos pro-
mocionales con otros comer-
cios de la zona. Por ejemplo, si
lleva un jean y una camisa tie-
ne un descuento para la com-
pra de acolchados en el co-
mercio de al lado”, dice. “Es
importante, también, asociar-
se v buscar colaboradores ala
hora de planificar una estrate-
gia para incrementar las ven-
tas”, agregan desde la UP,

Deme dos: financiaciény
descuentos. Tarjetas de
crédito, descuentos en la se-
gunda unidad o promociones
en productos puntuales estan
a la cabeza de las propuestas.
Maltagliatti explica el rol de los
articulos ‘gancho’. de gran
atractivo para los consumido-
res, “El secreto es que las pro-
mociones posean fecha de ini-
cio vy finalizacidnpara que no
pierdan su efecto. Lo que de-
nominamos ‘promocion por
tiempo limitado™. “Los des-
cuentos en la segunda unidad
y con las tarjetas y los bancos
sigmpre son una manera de

atraer ventas”, dice Cerruti.
Facundo Sonatti



