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['INo Definida

Las ofertas de verano apuntan
a la venta de bebidas y elados

Los formatos
individuales son
los mas solicitados
en ambos

ta

roductos, pero
mbién hay que

disponer dé _
tamano familiar,
porque por
volumen resulta
mas economico.

Juan Pablo Emst

Ofrecer al cliente una
amplia variedad de marcas,
tamarios, formatos y precios
resulta esencial cuando
hablamos de productos tan
asociados al verano como
son las bebidas y los hela-
dos. Y, en el caso de las pri-
meras, “casi nadie compra
solo una bebida”, asegura
Marcelo Ortiz, director de la
Escuela de Ingenieria
Comercial de la Universidad
Bernardo O’Higgins.

“En estas fechas en que la
gente sale a capear el calor
a plazas y lugares abiertos,
compraran junto a las bebi-
das, vasos, pan y otros pro-
ductos. Idealmente, el alma-
cenero deberia tener una
variedad de alimentos pre-
parados para consumo rapi-
do y econdémico, como
sandwiches envasados o

bien rotulados, empanadas,
pastelitos y otros para acom-
paiiar la bebida”, comple-
menta.

Sin dudar plantea que “el
verano es el fuerte de los
liquidos, y el comerciante
debe tener todos los tipos
con énfasis a lo individual,
incluso marcas baratas para
ayudar al bolsillo de las per-
sonas. Idealmente debe
tener bebidas individuales
bien heladas, que son el
fuerte de consumo y atrac-
cién para vender otras
cosas”, complementa.

Y detalla que en el verano
los formatos que tienen
mejor salida son “los enva-
ses pequerios, en botellas
plasticas desechables y en
lata, ya que se toman en el

momento y son de facil
transporte. También es aco-
sejable tener tetras y jugos
en sachet para los mas
pequerios”.

Marcelo Ortiz recuerda que
en Chile, “tenemos una
increible oferta y gran varie-
dad de productos, y no pue-
den faltar los con y sin azu-
car. Y si se quiere mostrar
como un almacén preocu-
pado por el medio ambien-
tey diferenciar de la compe-
tencia, hay que ofrecer
retornables, que si bien qui-
tan mas espacio, pueden
generar una buena imagen
al publico”

Helados también
Ademas de las bebidas en
sus distintos tamafios y pre-

cios, el docente de la UBO
apunta que “los helados son
los preferidos para grandes
y chicos, y es un foco de
atraccién de compra segura
en temporada de calor. Otor-
ga un buen margen de
ganancia y generalmente
quien los compra llevara
algo mas. No tenerlos es un
gran error, ya que la gente
arrasa con este producto
que es transversal a todas
las edades”.

Y como en la variedad esta
el gusto, Ortiz deja en claro
que “en meses de calor lo
ideal es tener distintos for-
matos y, por supuesto, pre-
cios econdmicos. Los hela-
dos individuales son el fuer-
te de los negocios y almace-
nes de barrio, porque los

Ta

grandes supermercados no
comercializan estos forma-
tos. Sin embargo, porque
resultan mds economicas
igualmente deberian ofrecer
casatas en formato familiar
de1,2y2}5litros™

OTRAS VENTAS
ASOCIADAS

Tal como indica el académi-
co de la UBO, junto a las
bebidas y los helados, hay
otros productos muy asocia-
dos al verano y que los alma-
ceneros deberian incorpo-
rar a su oferta.

Entre estos menciona los
bloqueadores solares, “para
competir con el precio de
farmacias y supermercados,
que poco los ofrecen. El
hecho es tener surtido para
el verano para que no solo
compren eso, Sino que vean
la mercaderia y lleven algo
mas”

“Por ejemplo, el verano
genera venta de ventilado-
res individuales, crema para
quemaduras y para refres-
car la piel. También se pue-
den vender trajes de bafios,
toallas, poleras, etcétera..
Todo potencia al negocio y
lo hace un foco de atrac-
cién”, concluye el docente.
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