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En los tiempos mds dificiles, debemos hacer lo posible para
dar un empujon al consumo. En estas circunstancias, el
equipamiento comercial cobra una especial dimension.
El mobiliario deja de servir sélo para colocar los productos
y que el cliente sea capaz de localizar aguello que busca
facilmente, y se convierte en un arma mds para llamar su
atencién y realzar las cualidades de los articulos.
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Es innegable que un producto
aunque sea magnifico, puede pasar
desapercibido si no cuenta con una

presencia adecuada, con lo que
disminuye su potencial de venta

® For qué una tienda vende mds que
otra si ambas presentan un ‘mix de
c productos muy similar? El argumento
principal es el precio; el segundo, el
emplazamienfo. Ante eso, hay muy escasa
capacidad de maniobra. Sin embargo, hay
ofro elemento que ayuda a diferenciar unas
tiendas de otras, contribuyendo de forma
significativa en la marcha de las ventas:
el equipamiento comercial. A nadie se le
escapa que, generalmente, cuando una
tienda se renueva suele tener un tirén en sus
ventas de manera casi aufomdtica. Ademds,
un buen equipamiento nos puede ayudar a
diferenciarnos de la competencia y adquirir
una identidad propia.

Es innegable que un producto, aunque sea
magnifico, puede pasar desapercibido si no
cuenfa con una presentacién adecuada, con
lo que disminuye su potencial de venta. ¢A
alguien le cabe la més minima duda de que
un televisor encendido y emitiendo imd&genes
de alta calidad es mdés vistoso y se vende
mejor que uno apagado? Esté claro que
quien acude a la tienda se verd més atraido
si puede hacerse a la idea de cémo quedaria
ese aparafo en su salén, si lo ve en una
instalacién que realza todas sus cualidades
que si se lo encuentra junto a dos docenas de
equipos, entre los que destacar no es sencillo.
Lo mismo sucede con otros fantos productos
de cudlquier otra linea. Por ejemplo, cada
vez vemos en las tiendas mds productos
relacionados con el audio y el video, la
informdtica de consumo y la moviidad, como
reproductores de DVD, mp4 portdtil y, cémo
no, feléfonos méviles. Se trata de productos
innovadores, modernos, que no pueden ser
expuestos de cualquier manera. Por otro lado,
debemos considerar que en las tiendas de
electrodomésticos nos encontramos con una
variedad de productos dificilmente igualable
por cualquier otro tipo de establecimiento, con
lo que cada gama de articulos requiere un
tratamiento adecuado a sus caracteristicas.

¢cUn sector receptivo?

En estas circunstancias, ées nuestro sector
receptivo ante la relevancia de un adecuado
equipamientfo comercial? Segun Ignacio de
la Fuente, Product Manager del sector de
Electrodomésticos para la Zona Centro de
Yudigar, “en todos los sectores tiene mucha
importancia el equipamiento, pero si hoy uno
en el que mds protagonismo tiene es en el
electrodomésticos. En cualquier ofro sector,
la estructura del mobiliario generalmente es
la misma, cambio sélo su dotacién -estantes,
accesorios.-, pero en el electrodoméstico
cambia fambién su estructura -profundidades,
alturas, acabados.-. En un  mismo
establecimiento pueden existir diferentes tipos
de mobiliario dependiendo de la seccién o
gama, ya que los articulos tienen formatos muy
variados -lavadoras, frigorfficos, TV, encastres,
nuevas tecnologias.-. Es fundamental que el
equipamiento realce el producto, sobre fodo
en gama marrén y nuevas tecnologias, para
atraer la atencién del cliente”.

“El equipamiento comercial en la presentacién
de oarticdlos de electrodomésticos  es
fundamental, ya que su adecuada exposicion
es la que capta la atencién de los clientes,
destacando sobre el mobiliario, dejando all

mueble la funcién de exponer correctamente

estos articulos y mantener la estética e imagen
que el propietario quiere para su tienda”,
apunta Luis Balboa, coordinador nacional de
Flectrodomeésticos de Kider.

Por eso, es especialmente importante que el
propiefario de la tienda comprenda el papel
del mobiliario como un arma més de venta. “El
comerciante estd concienciado desde hace
afios, ya que la tienda bien disefiada es una
herramienta fundamental para que el cliente
al entrar se sienta cémodo v, por lo tanto,
aumente su confianza y deseo de compra’,
explica Balboa. “Cada vez quedan menos
tiendas mal iluminadas, mal equipadas y con
producto por todas partes mal presentado,
y los propietarios tienen bien claro que para
ser competitivos en el mercado tienen que
reformar y adaptarse a las nuevas tendencias
del mercado”, afiade. Igualmente, de la Fuente
sefiala que ‘es dificil pensar que alguien
prefiera competir con algo antiguo en lugar
de con lo mds moderno. La gran competencia
existente obliga a tener cuantos mas
productos, mejor; vy para poder organizarlos,
el equipamiento es imprescindible. Por lo
tanto, el comerciante es consciente de que un
establecimiento moderno y cémodo potencia
la venta. El equipamiento y la comunicacion
visual son fundamentales y el comerciante asf
lo entiende”.
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Equipamiento Comercial
La importancia del diseno
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El equipamiento comercial ha evolucionado muchisimo en los dltimos
afos, dejando de ser “una estanteria en la que poner las cosas” a
ser un elemento activo de la venta. Esté claro que lo mds importante
del mobiliario de la tienda es que permita que los productos se
vean, pero hay muchas maneras de conseguir esto. Y aquf juega
un papel fundamental el disefio. El equipamiento comercial puede
servir para que no sélo se vea el articulo sino que, a la par, se
realcen las caracteristicas propias de cada referencia. Ademds,
el producto proyectard una imagen distinta dependiendo del
disefio del expositor, aparador o elemento en el que se encuentre.
Por ejemplo, si nadie duda que un bolso de lujo no puede estar
revuelto con un montén de bolsos, sino que tiene que contar con una
presentacién individualizada, épor qué no va a suceder lo mismo
con un frigorifico con unas prestaciones destacadas, un lavadora
de ultima generacién o el televisor més avanzado?

Como explica Ignacio de la Fuente, “la bisqueda de herramientas
para mejorar las ventas estimula el ingenio”. Asf, el responsable del
drea de Electrodomésticos para la Zona Centro de Yudigar afirma
que “aunque estd claro que la mejor arma para la venta es el precio
del producto, las expectativas de éxito aumentan considerablemente si
a esto lo acompafiamos con un establecimiento impio, organizado,
con buena iluminacién, con disefio, personalizado.. en definitiva,

Renovarse o morir

En esa tesitura, la renovacién del mobiliario
se configura como algo muy recomendable.
‘Esté  comprobado que la  renovacion
del comercio mejora considerablemente
las ventas. En la actualidad, donde més
dificultades tiene el comerciante es en la
exposicién de la gama marrén y nuevas
tecnologias, y es ahfi donde mds demanda
una renovacién’, puntualiza el responsable
de Yudigar. Ademds, de la Fuente cree
que ‘el equipamiento comercial se deberia
renovar a partir de los 6-8 afios de utilizacion,
dependiendo de las amortizaciones.
Pero, en general, esto se hace con una
frecuencia de tiempo bastante mayor, por
lo que muchas tiendas se quedan fuera
de las tendencias actuales. Incluso hay
determinadas zonas del establecimiento
que precisan una renovacién antes de ese
periodo por su constante evolucién”. Por su
parte, el responsable de Kider afrma que
“una tienda de electrodomésticos se renueva
totalmente cada 8- 10 afios, pero hoy en dia
se modifican zonas y se hacen pequefias
reformas o cambios de implantacién casi
todos los afios”.

moderno. El modelo de ‘tienda-bazar’ en el electrodoméstico cada
dia vale menos. A esta evolucién ha colaborado y colabora el
equipamiento, con mobiliario mds ergondmico, menos industrial, més
integrado entre el cliente y el producto. Se estudian constantemente
soluciones para la mejor exposicién de los nuevos productos que
se incorporan al mercado”. Asi, Luis Balboa apunta algunas de las
principales tendencias:

Ecologia. ‘la tendencia ecolégica pisa con fuerza’, sefiala el
coordinador nacional de Electrodomésticos de Kider.

Tiendas mdés didfanas. Balboa resalta una orientacién hacia
espacios mas limpios y digfanos, elminando barreras.

Tonos claros y variedad de materiales. “Se usan tonos claros en
todos los materiales: chapa, madera, metacriato, aluminio..”, afirma.

lluminacién mds cdlida. El responsable de Kider destaca la
presencia de luces mds cdlidas que, unidas a todo lo anterior,

generan ‘ambientes mucho mds acogedores”.

Asi, Balboa recuerda que “como en casi todo, hay muchas y muy

variadas opiniones en cuanto a la innovacién en disefio”.

No le dé mas
vueltas,

YUDIGAR es la
opcion para su
tienda de
electrodomesticos

Hacemos tiendas de electrodomeésticos, desde el estudio y proyecto del
local, la construccion, la fabricacion del mobiliano, la logistica e instalacion
de los muebles, hasta la ambientacion, careleria y pequenos delalles, en
YUDIGAR garantizamos la ejecucion en plazo del servicio que cada cliente
solicita, desde la reposicion de una pieza hasta la reforma total del
comercio. El Servicio Integral - Liave en mano de YUDIGAR le ofrece la
lienda que desea.

Tiendas de electrodomeésticos Unicas y diferenciadas
que animan a sus clientes a volver.

YUDIGAR

Grupo HMY"

MOBILIARIO Y EQUIPAMIENTD COMERCIAL

www.yudigar.com

900 122 589
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Todos tenemos que adaptarnos a los cambios del entorno y buscar
nuevas soluciones para impulsar nuestro negocio. Y en un momento
de crisis, més aun si cabe. Por eso, debemos estar al tanto de
las vltimas innovaciones que se estédn dando en el sector. Como
indica Ignacio de la Fuente, ‘la gran competencia que tiene este
sector obliga a la bisqueda de soluciones y estrategias para
lamar la atencién del consumidor”. Asi, éstas son algunas de las
novedades:

Comunicacién visual. “Actualmente se estd dotando al
equipamiento de gran colorido con la incorporacién de
comunicacién visual, con fondos serigrafiados, retroiluminados,
displays, etc.”, anota el responsable de Yudigar.

LED de iluminacién. “Estos sistemas han enfrado con fuerza, ya
sea para iluminar una zona o para destacar un producto especifico
que queramos resaltar”, indica Luis Balboa.

Etiqueta electrénica. El representante de Kider precisa que “han
comenzado a introducirse los sistemas de etiqueta electrénica
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Y es que se sabe que aunque lo éptimo serfa
remozar el mobiliario con una frecuencia
menor, esto no siempre es facil, puesto que
supone una importante inversién. Por ello,
las subvenciones y ayudas de los gobiernos
regionales pueden ser el acicate oportuno a
la hora de reconfigurar nuestra tienda, sobre
todo en momentos como éste, en el que asumir
un desembolso como éste es una decisién que
nos vamos a pensar mucho.

Situacion de in pass

Cuando el contexto econdémico general no
marcha bien, el consumo se desacelera v,
légicamente, se hace mucho mdés complicado
decidir una inversién. Como es légico,
esfo repercute también en el mercado de
equipamiento. “Debido a la crisis, el mercado
estd un poco estancado. Al bajar las ventas
en las tiendas, el comerciante se plantea
seriamente una reforma hasta que la situacion
no cambie. Esta actitud es entendible porque
es la misma que tienen los clientes a la hora
de cambiar un electrodoméstico o comprar
uno nuevo. Ahora mismo, la gente intenta
arreglarlo o esperar un poquito mds”, explica

Balboa.

De igual manera, de la Fuente reconoce
que ‘uno de los sectores que mds estd

. Qué estd cambiando en la tienda?

para precios. Este sistema ya lleva varios afios infroducido en el

sector de la alimentacién y, por ahora, lo estén utilizando casi en

exclusiva las grandes superficies del sector, ya que supone una

inversion fuerte dentro del presupuesto de una tienda’”.

Alarmas en vitrinas. “En vitrinas se usan cada vez mds los sistemas

de seguridad -alarmas- debido al aumento de los robos en los

quipamiento de comercios

espacios que invitan a comprar

Porque en kider cada trabajo lo asumimos como un nuevo reto, con la ilusion y las ganas
del primer dia. Lasexperiencia de mas de 50 anos cuidando cada detalle nos ha ayudado
a crear espacios exclusivos que invitan a comprar. Soluciones pensadas para ti que Nos
convierten en uno de los mayores especialistas en equipamiento de comercios de
electrodomesticos, imagen y sonido e informatica.

establecimientos del sector”, realza Balboa.

Vidrios y cerraduras de seguridad. “También es cada vez mds
frecuente el empleo de vidrios y cerraduras de seguridad, asf como
distintas medidas disuasorias para contribuir a evitar los hurtos”,
puntualiza el responsable de Kider.

En definitiva, recogiendo las palabras de Ignacio De la Fuente
como conclusién en estos aspectos, “se intenta que el soporte del
producto, es decir, el equipamiento, pase desapercibido, pero a la
vez llame la atencién y conceda una cierfa comunicacién. Hay que
exponer el producto con el méximo realismo, casi como en nuestro
propio hogar’.
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www.kider.com
Cobertura nacional e internacional:

() 9202 540 555

Delegaciones en:

Kider Central
Kider Alicante
Kider Almeria
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Los aparadores de PAE: un ‘punto caliente’
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Junto a los nuevos productos de alta tecnologia, la gama de PAE es otro de los grandes
reclamos que ofrece una tienda de electrodomésticos. Las continuas novedades que se
producen en esta linea de pequefios productos y la popularizacién de determinados
articulos, que han experimentado un ‘boom’ en los dltimos afios, como los relacionados
con la comida sana -planchas de asar- y ‘social -fondues y raclettes- o los vinculados
a salud y belleza -moldeadores vy rizadores o cepillos dentales, por ejemplo-, hacen
que los aparadores de PAE sean un ‘punto caliente’ de la tienda. A su vez, esto ha
acarreado algunos cambios a la hora de concebir su exposicién en el local. “En afios
anteriores, la forma de exponer los aparatos de PAE era en estanterfas continuas,
dando la sensacién ante todo de gran variedad de gama. Hoy en dia, se muestran con
expositores individuales de chapa, metacrilato, madera, etc., adquiriendo protagonismo
cada producto por si solo dentro de la tienda”, explica el responsable de Kider.

Asi mismo, el representante de Yudigar aclara que “las zonas centrales o de més flujo
de clientes son importantes para utilizarlas con ‘pilas’ de ofertas, promociones, productos
de temporada o dreas de fabricantes. En estas zonas se potencia la venta por impulso.
La amplia gama de articulos de PAE, junto al surtido y el stock de este producto, hace
que el mobiliario tenga que permitir poder exponerlo fuera de su caja y disponer de
una zona para alojar dicho stock de una forma rdpida para el servicio”.

Dicho esto, podemos repasar las caracteristicas mas habituales de las exposiciones de
PAE. Estos productos suelen estar ubicados en la parte central de la tienda, tratando
de aprovechar su tirén comercial y su frecuente consumo por impulso. Por ello, es
recomendable reforzar su presencia favoreciendo su visibiidad desde cualquier punto
de la tienda. En cuanto al mobiiario escogido, es frecuente que se presenten las muestras
en expositores con estantes o accesorios especificos -ganchos, varillas, etc- al nivel de
los ojos y las manos y permitiendo su manipulacién por parte del cliente. En la parte
de abajo del mueble se coloca el producto embalado. Si alguna referencia precisa una
proteccién mayor, se pueden emplear vitrinas. Ademds, las vitrinas pueden realzar la
vistosidad de los equipos en ellas presentados expuestos, captando la atencién vy el
transito hacia un lugar preciso.

F1 sector del equipamiento debe
afrontar los cambios que se estan
produciendo con la reduccion del
numero de tiendas pequerias | la
profusion de grandes superficies,
muchas de ellas de origen foraneo

acusando la actual crisis econdémica es el del
electrodoméstico. La venta de los productos
no considerados absolutamente necesarios
ha descendido considerablemente. Y la
renovacion del equipamiento o las nuevas
aperturas se estédn dejando para un mejor
momento. For el contrario, en ofros sectores
también con problemas, como el de la moda,
se estdn renovando muchos comercios con el
&nimo de no perder la posicién y aprovechar
el incemento de ventas que se produce
después de la actualizacién de la tienda™.

Ademds, al igual que los operadores
tradicionales del mercado espafiol de
electrodomésticos, el sector del equipamiento
debe afrontar los cambios que se estdn
produciendo con la reduccién del nimero de
tiendas pequefias v la profusién de grandes
superficies, muchas de ellas de origen
foraneo. “Con la gran distribucién, el circulo
se estrecha, fodo se concentra y, légicamente,
el equipamiento tfambién. Los clientes son cada
vez mds grandes y quieren apoyarse en los
proveedores y colaboradores de mayor
dimensién, con una garantia de competitividad
y de continuidad en el mercado que ofros,
mds modestos, tienen mds dificil, sobre todo
en periodos de dificulfades como el actual’,
declara el representante de Yudigar.

Por su parte, el responsable de Kider opina
que ‘el avance de las grandes superficies
hace que nuestra produccién sea mayor y més
continua” y afiade que “por ofra parte, las
tiendas pequefias se estén agrupando cada
vez mds y unificando su imagen vy, con ello, su
equipamiento comercial, por lo que se hacen
mds competitivas ante los grandes, ya que
son mucho mds numerosas y su equipamiento
en cada cadena es similar en todas ellas,
mejorando con ello nuestra produccién al
unificar mobiliario”.

Ayudas gubernamentales y ferias

Los productos de ultima tecnologia se han hecho con un hueco
imporfantisimo en las tiendas de electrodomésticos. Junto a los
avances en gama blanca y PAE, ahora los hornos, lavavaiilas,
frigorificos, batidoras, secadores y demds productos de estas
lineas més tradicionales, conviven en armonia con ordenadores,
reproductores  mp4, teléfonos méviles, sintonizadores  TDT,
reproductores Blu-ray o televisores de Ultima generacién. Estos
y ofros aparatos similares le han ido ganando metros a los mas
clésicos, ya que se trata de articulos muy atractivos para el cliente
y capaces de generar tréfico en la tienda. Asf, Luis Balboa afirma
que ‘los cambios en los expositores para todos estos productos,
especialmente los de gama marrén, se producen constantemente,
adapténdonos a las nuevas tendencias y productos, como mp3 y

mp4, DVD, TDT, PDA, navegadores, ordenadores, efc.”.

Y fruto de esta evolucién, el equipamiento ha tenido que irse
adaptando para ir recogiendo las necesidades. Asf, Ignacio de la
Fuente reconoce que “quizd el sector electro sea aquél en el que los
productos mds evolucionan y cambian. Asf como en la gama blanca
el producto ha cambiado poco, en secciones como el de la imagen,
la informatica y las nuevas tecnologia los cambios son constantes.
No hace mucho, la zona de los televisores de un establecimiento
ocupaba grandes lineales, pero actualmente se ha reducido por la
constante evolucién de este producto, que lo deja obsoleto en poco
tiempo. Por el contrario, se ha potenciado el espacio destinado a la

H equipamiento ha tenido que irse adaptando para ir
recogiendo las necesidades, y mas en nuestro sector

No debemos olvidar que algunos gobiernos
regionales ofrecen subvenciones para la
renovacion de equipamiento comercial. Estas
ayudas se mueven en torno a un 40-50%
de la inversién realizada hasta una cantidad

mdxima enfre 3000 y 60000 euros.

En cuanto a los encuentros y convenciones
relacionados con este tema, cabe sefialar que
en la primera semana de noviembre tiene lugar la
Feria Profesional de Equipamiento Comercial
‘Todocomercio, organizada en Alicante por
tercera vez, mientras que entre el 2 y el 4
marzo de 2009 se celebrard en Barcelona la
cuarta edicién de ‘Exporetail’. Estos eventos son
lugares propicios para ver hacia dénde tiende
el mercado y conocer algunas de las mejoras
que podrl'omos introducir para mejorar nuestro
comercio.

El lugar de la tecnologia

informdtica, la telefonia vy las nuevas tecnologias, creando amplias
zonas de exposicién ‘al toque’, amplios mostradores o lineales de
vitrinas”.

Una vez explicado esto, debemos decir que en imagen y sonido lo
mds habitual es la colocacién de un mural con multiples referencias
de televisores en distintos tamafios. No obstante, las pantallas mds
innovadoras precisan un trato especial, resaltando las cualidades
de cada aparato. Aqui encajan las presentaciones individualizadas
con pantallas y sistemas de “cine en casa” o Blu-ray que a veces
ocupan los espacios centrales de local, abandonando su cldsica
ubicacién en la pared. Por lo que respecta a los aparatos de
reproduccién vy grabacién, éstos suelen emplazarse expositores
especificos, aprovechando la cabecera para situar equipos de
imagen o productos en promocién.

Y respecto a la telefonia, informdtica, fotografia y demds articulos
afines -mp3 y mp4, reproductores de DVD portdtiles, GPS. -, cabe
destacar que, al trafarse de productos de una enorme variedad
y con una répida obsolencencia, se configuran secciones que
precisan de una gran versatiidad y capacidad de respuesta ante
los cambios. Asi, debe ser posible redistribuir los espacios de
manera &gl para adaptarse a las variaciones de la demanda
de los clientes o reordenar el espacio en fechas concretas de
crecimiento de la venta, como en Navidad, por ejemplo. Ademds,
hay que recordar que son articulos en los que la tentacién de hurto
es grande, por lo que se suelen proteger en vitrinas o incorporando
sistemas antirrobo que hagan posible el acceso y la manipulacién

de los mismos por parte del consumidor pero sin riesgo de robo.
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