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MANUAL DEL CCA El Paseillo® VIII
INTERIORISMO, DISTRIBUCION Y DECORACION (Il PARTE)

MOBILIARIO PARA LOCALES COMERCIALES

Al igual que el resto de los
elementos ambientales de un
establecimiento comercial, el mobiliario
cumple dos funciones que son
complementarias, como contribuir a la
exposicion de la mercancia,
exponiéndola de forma atractiva, y crear
un espacio estéticamente acorde con los
gustos de la clientela.

El mobiliario también posee un
valor promocional pues actla como
“gancho” en el acto de compra.

Dentro del amplisimo campo de
posibilidades, éstas son las normas
basicas en la eleccion del mobiliario
comercial:

Los muebles y expositores no deben restarle nunca el protagonismo al
producto ni competir con él en la atraccién del interés del cliente.

Por ejemplo: la calidad de los materiales del mobiliario sera igual o
inferior a la del producto.

Las dimensiones del mobiliario seran disefiadas a partir de la disponibilidad
de espacio en el local y teniendo en cuenta también el tamafio y disposicion
de los productos expuestos.

TIPOS DE MOBILIARIO

Aunque existen diversas tendencias en la actualidad, todos tienden a la
eliminaciéon de los mostradores, la disminucién del tamafio de los probadores o el uso
de elementos méviles y de coste asequible que le permitirdn cierta movilidad para
cambiar el aspecto del establecimiento sin cambiar su imagen.

Existen distintos tipos de mobiliario, los mas utilizados se describen a
continuacion:

GONDOLAS: Estd compuesto por cuatro estanterias. Se sitGan formando
pasillos. Suelen emplearse en comercios de alimentacion, electrodomésticos, regalos,
libros, etc.

CABECERAS DE GONDOLAS: Suelen ubicarse en los cruces de los circuitos
formados por las géndolas y en estos puntos el cliente suele detenerse para decidir por
dénde continuara. Son puntos calientes.
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VITRINAS: Se pueden encontrar adheridos, empotrados o formando parte de
muebles. Su uso estd decayendo, son caros y no permiten que el cliente toque el
producto. Suelen encontrarse en joyerias y relojerias.

EXPOSITORES: Estan disefiados para mostrar los productos y su publicidad.
Pueden ser desechables o permanentes.

MURALES: Se parece mucho a las géndolas pero sdlo tiene una cara. Se pueden
situar en cualquiera de las paredes.

CONTENEDORES PRESENTADORES: Se
utiliza para la exposicion masiva de productos y son
de madera o metal. Los productos se suelen
presentar en desorden.

MUEBLES CAJA: Suelen encontrarse a la
salida de los establecimientos y constan de tres
elementos: la caja, un asiento para la persona
responsable y un lugar donde colocar los articulos.

El mobiliario que se elija debe de ser acorde
al estilo decorativo del establecimiento y hay que
mantenerlo limpio y en buen estado de
conservacion.

DISPOSICION DEL MOBILIARIO

La disposicion del mobiliario deberia ubicarse siempre aprovechando la
superficie del establecimiento comercial.

El mobiliario se debe de utilizar para apoyar el proceso de ventas. Asi para los
productos que mas se venden se deberian buscar los sitios menos accesibles, los puntos
frios y para lo que menos se busque se deberian de utilizar los puntos calientes.

La distribucién del mobiliario mas frecuente es:
Disposicion Libre:

Consiste en la colocacion del mobiliario sin seguir un esquema aparente, dejando
mayor libertad de movimiento al no imponer un flujo.

Dota al punto de venta de un estilo peculiar, rompiendo la monotonia que pudiera
producir el estilo del mobiliario y facilitando la creacién de ambientes.

Para esta distribucion se aconseja que se utilice las géndolas de formas diversas, pues
de esta forma, da la sensacidbn a los clientes de estar en varios establecimientos
distintos.

Disposicion recta en parrilla:

Consiste en colocar los muebles de forma recta con respecto a la circulacién de los
clientes.

Este tipo de disposicion, combinada con la adecuada situacion de las secciones da
excelentes resultados, ya que se impone un determinado sentido a la circulaciéon y el
cliente se ve “obligado” a recorrer la longitud de todo el mobiliario de forma ordenada
buscando los productos necesarios, por lo que permite una gran movilidad de los
clientes. El inconveniente es que no se impone un camino determinado, por lo que
pueden quedar productos sin ver.

Resulta especialmente indicado en autoservicios donde, o bien prime ofrecer una idea
de economicidad, o bien una idea de conveniencia.

Disposicién en espiga:

La disposicion en espiga consiste en la colocacién de los muebles de forma oblicua a la
circulacion de los clientes.
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Impone un recorrido de forma natural y casi se le impone un sentido de circulacién al
cliente. Permite una vision facil de varias gondolas a la vez, siendo muy interesante para
la presentacion de productos de consumo y de compra por impulso.

En el pasillo central se aconseja colocar muebles que obstaculicen el recorrido, lo que
hace que su mercancia llame por fuerza la atencién, al tiempo que desvian el flujo del
pasillo central hacia los laterales.

Disposicion sesgada:

Se combinan las ventajas de la disposicion en parrillay en espiga.

DISTRIBUCION EN LA SALA DE VENTAS

Los pasillos deben estar disefiados para conseguir favorecer la circulacion de los
clientes dentro de un establecimiento. Deben ser suficientemente amplios como para
gue sea facil circular por todas las secciones, incluso mas amplios en aquellas zonas
donde situamos las secciones de mayor rotacién que atraigan de forma mas frecuente
a la clientela.

Una de las principales decisiones que debe de realizar el responsable de un
establecimiento es la reparticion del espacio de venta en las diferentes divisiones o
secciones que va a tener el mismo.

Se debe de aprovechar la totalidad de la superficie y tratar de hacer circular al
cliente por la totalidad de dicha superficie. Por lo que tendremos que definir el
recorrido que mas habitualmente utilizardn los clientes, el flujo de circulacién, teniendo
en cuenta los siguientes criterios:

olLos clientes tienen una tendencia natural a dirigirse a la derecha del
establecimiento.

o Suelen circular en el sentido contrario a las agujas del relo;j.

o Suelen moverse por la mitad inicial y Unicamente un pequefio porcentaje visita la
parte final de la tienda.

Se debe establecer las corrientes de circulacién en el establecimiento, teniendo en
cuenta que la zona caliente cuenta con una mayor concentracion de los clientes que la
zona fria y para amortiguar los efectos de ésta, se deberia de disponer de los lineales de
tal manera que incite una circulacion natural del cliente hacia esta zona, haciendo que
el mobiliario lleve al cliente a visitar la longitud total de cada lineal antes de emprender
el circuito siguiente.

Dentro de cada zona existen puntos calientes y puntos frios.

Los puntos calientes son los espacios fisicos del establecimiento mas vendedores, 0
sea, aquellos donde se producen ventas muy superiores a la media. En general, en
estos puntos se colocan articulos que interesa vender debido a su rentabilidad.

Los puntos calientes pueden ser, a su vez, naturales y creados o calentados.

Los puntos calientes naturales son los lugares del establecimiento que estan
determinados por la arquitectura de la tienda, es decir, aguellos puntos donde el cliente
circula con naturalidad: la entrada del establecimiento, los pasillos principales, las zonas
a la derecha de la entrada y menos profunda.

Los puntos calientes, suelen estar bien iluminados y decorados, por tanto, se
puede fomentar el transito de clientes a la zona fria y por consiguiente la venta,
generando en ella puntos calientes.

Los puntos frios son zonas o espacios del establecimiento que generan unas
ventas por debajo de la media realizada en el resto de areas.

Estos se localizan en:
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- las zonas a la izquierda de la entrada y mas profundas, ya que, los clientes
tienen una tendencia natural a dirigirse hacia la derecha y a no introducirse
al fondo del establecimiento.

en rincones y pasillos sin salida
- en mala ambientacion (poca iluminacion, falta de decoracion, suciedad).

Las zonas frias también se pueden crear, aunque no interesa tenerlas I6gicamente,
en la medida que la tienda tenga zonas poco interesantes y poco atractivas, éstas se
habran convertido en puntos negros que no debemos descuidar.

Es necesario, por otra parte, adaptar las instalaciones adecuadamente para facilitar
el acceso y la movilidad de aquellas personas que por su circunstancia de incapacidad
tengan una movilidad mermada o notoriamente reducida.

COMO EMPRESARIO, DEBO REFLEXIONAR Y MEJORAR:

¢Cuenta la empresa con todas las instalaciones necesarias para que la actividad de
venta se desarrolle adecuadamente?

¢Existe un alto grado de limpieza y de conservacion en el establecimiento?
¢La limpieza del establecimiento se realiza fuera del horario comercial?

¢Estan los clientes satisfechos con la temperatura existente en el establecimiento en
cualquier época del afio?

¢Las instalaciones de la tienda estan bien iluminadas?
¢La decoracion y estética de las instalaciones se adecuen al estilo del establecimiento?

¢Existen todos los elementos del mobiliario para que se desarrolle adecuadamente la
actividad de venta?

¢Impide el mobiliario el facil acceso de los clientes a los productos que se exponen?
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