Desayunos
Inmark

No me lo cuentes, hazme sentirlo

Inmark Europa desvela las claves del éxito en la
gestion del punto de venta de la mano de Monica Deza.

Madrid, 21 de junio 2017.-

Es un hecho: todos queremos posicionar nuestro producto en primera linea y, claro,
vender mas. Pero lo cierto es que, dentro del panorama actual de creciente
competencia y el canibalismo de marcas, las cosas se estan poniendo cada vez mas
feas para los fabricantes de productos de consumo. Los lineales de los super estan mas
y mas plagados de sus correspondientes ‘ensenas blancas’ y a las marcas lideres ya no
les resulta tan facil permanecer en la cesta de la compra.

Y aunque parezca evidente, hay que recordar que, en este escenario, la gestion del
punto de venta se ha convertido en uno de los factores mas decisivos para el
incremento de las ventas. Cada vez son mas las empresas que estdn tomando
consciencia de su enorme importancia y potencial para diferenciarse ante la
competencia.

Para la Directora de Negocio en Espana y Portugal de Inmark Europa, Begoha
Gomez, poner en valor los productos y saber como mimarlos es la clave del éxito de su
organizacion. “No solo garantizamos el cumplimiento de los acuerdos negociados con
los centros de distribucion, sino que aunamos tecnologia, personas y analisis para
lograr una mayor exposicion del producto en el lineal y un mayor numero de
promociones locales. Lo que hacemos en Inmark es sacar ese producto del lineal, hacer
gue sea diferente a través de una experiencia unica”, sefala. — Inmark es una consultora
con mas de 40 afnos de experiencia, especialista en consultoria, investigacion comercial,
formacion y outsourcing comercial.

Pero no basta con mimar los productos. Antes hay que entender a los clientes y conocer
bien sus sensibilidades. Por ello, Ménica Deza — CEO de Bendit Thinking — ha sido la
elegida para inaugurar el primero de los Desayunos Inmark abordando un concepto
clave para el crecimiento empresarial: la innovacion y tendencias en el punto de
venta.

La experta en neurociencia asegura que para permanecer en la cresta de la ola hay toda
una serie de factores a tener muy en cuenta que pueden convertirse en nuevas
ventajas competitivas para diferenciar nuestra marca de la competencia e incrementar
las ventas.

Lo primero que hay que hacer, apunta la ex vicepresidenta de McCainn, es “entender
al nuevo consumidor y hablarle en su mismo idioma”. Nos encontramos sumergidos



en un mundo en el que la cantidad de informacién es descomunal, y en el que los nuevos
consumidores piden mas inspiracion. “Tenemos que fijarnos en lo que sienten y
piensan”, apunta Monica.

Hoy en dia, los nuevos consumidores compran mas confianza y menos poder y tamafo.
“La definicidn de tener éxito en la vida de las nuevas generaciones ha cambiado: ya no
es tanto poder y dinero, sino la felicidad, el bienestar y el disfrute de la vida”,
sefala la experta.

Asi que, si queremos posicionar nuestro producto en el top, primero tenemos que
conseguir que nuestra marca o producto aporte confianza, claridad y transparencia,
tener en cuenta la sostenibilidad y provocar que emerjan las emociones de los
potenciales clientes.

Es desde Inmark y sus sistemas donde se evallan estas experiencias que son medibles
para replicarse en funcion de su éxito.

El reto esta en retail

Los fines de semana, en cualquier punto de venta, hay miles y miles de cerebros
trabajando, susceptibles de ser embaucados por los mejores estimulos. Y es aqui
donde nuestra marca tiene que estar preparada; tenemos que ser rapidos, estar atentos
y muy bien armados. Cada Retail tiene un publico diferente en funcién de su
geolocalizacién socioecondmica, ¢;hay que realizar la misma promocién a todas las
ensefas? Por supuesto que no. Es ahi donde precisamente el GPV de Inmark hace que
se marque la diferencia incorporando un punto de atencién, apunta Mobnica Deza:
“Cuando estamos ante multitud de estimulos, en el momento que algo llama nuestra
atencion, dejamos de ver literalmente el resto. Nuestro gran reto es conseguir ser el
punto de atencion al que todos miran”.

En definitiva, si entendemos cémo tratar a nuestros clientes y contamos con un equipo
de gestores de puntos de venta con experiencia que comprenda la importancia de las
relaciones humanas, no hara falta contarles nada. Apostaran por nuestro producto
porque, sencillamente, lo habran sentido.

Han acudido al desayuno: AB Azucarera Iberia, Capsa, Grupo MSM, Innovacion PLV, Kaiku,
McCainn, Procter&Gamble, Zadibe, Zumos Tampico, Grupo Beme y Heineken.
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