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Lﬁj

En la decision de una persona
intervienen todos los sentidos.

Vista. Tener todo lo que esta al alcance de la vista ordenado es algo que todos
los consumidores valoran. El desorden es sinébnimo de poca profesionalidad,
descuido, desgana, etc. Si un consumidor va a comprar a una tienda y los
estantes estan desordenados, dificiimente volvera.

Oido. Salvo que nuestro centro sea muy ruidoso por alguna causa (perros
hospitalizados que ladran, motores o compresores de cirugia, secadores de
la peluqueria, etc.) es mejor que no haya musica que distraiga a los clientes. Si
decidimos ponerla, debe ser tranquila y a un ritmo lento. Musica instrumental,
smooth jazz o clasica, puede ser una buena eleccion para la sala de espera o
la hospitalizacion.

Tacto. La decoracion y el mobiliario de la clinica hablan de cémo somos. Una
clinica moderna sera minimalista, con superficies lisas y agradables al tacto. En
cuanto a los materiales, la combinacion ideal es la de acero inoxidable y cristal,
tanto en lo visual como en lo tactil. Las maderas solo se recomiendan para
decorar y para mesas de despacho, ya que se estropean con la limpieza diaria.
Gusto. El momento del pago hay que “endulzarlo”. Si tenemos a la vista golosi-
nas o dulces en el mostrador para que los clientes puedan cogerlos libremente,
sera un motivo mas para que en su mente nuestro servicio sea de primera.
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El escaparate

Es lo primero que ven los clientes cuando se aproximan a la fachada de un centro
veterinario, por lo que es fundamental preguntarse: ;qué ven?, ;qué mensajes
estan leyendo?, ;son congruentes con lo que hacemos en la clinica?

Si tenemos una fachada con un gran escaparate, la estrategia sera diferente se-

gun se quieran promocionar los servicios o los productos:

Promocionar los servicios. Lo que mas nos va a ayudar es poner textos publici-
tando los servicios mas destacados de nuestro centro. Es mejor mostrar pocos
servicios y con la letra en tamafo grande, facilmente legible a distancia, que
mucho texto.

Publicitar los productos. Es preferible poner los textos en otra parte de la
fachada y dejar el escaparate despejado para mostrar los productos que se
promocionan.

El manejo del escaparate se mereceria un libro por si solo, pero, a continuacion, se
citan algunas reglas a respetar:

Los escaparates se deben renovar periédicamente. Esto quiere decir que, al
menos, una vez al mes tenemos que cambiarlo.

Cada mes, una tematica. Es mas atractivo que un mes solo haya cadenas y
collares, al siguiente, juguetes, al siguiente, un pienso promocionado, etc., que
una mezcla abigarrada de productos donde no es posible encontrar lo que se
busca. El escaparate debe dar informacion sobre una promocion, si el cliente
necesita otra cosa nos lo preguntaré y seguramente lo tendremos o se lo podre-
mos conseguir.

Pocos productos y bien colocados, con adornos, carteles, etc. Poner todos los
collares de los que se dispone en el escaparate lo hace menos llamativo que
poner cinco o seis diferentes y bien expuestos.

lluminacion. Se debe tener en cuenta si es preciso reforzar con luz indirecta el
escaparate en funcion de la luz solar que reciba durante el dia o para completar
la luz interior de la clinica. Un producto que no se ve no se vende.

Colores. Es mas bonito poner los productos agrupados por colores que por tipo
de producto. Los clientes visuales aprecian mejor este orden y pueden comprar
todos los productos que vean de su color favorito.

Por ejemplo, colocar los conjuntos de correa y collar del mismo
color hace que se vendan mas facilmente ambos que si se
presentan los collares por un lado y las correas por otro.
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Puntos calientes y frios

Tanto en el escaparate como en la sala de espera, lo0 que se ponga a la altura
de los ojos es lo que los consumidores, los propietarios, van a ver mejor, les va a
llamar mas la atencion y, probablemente, compraran por impulso. Esta altura, a
150-170 cm del suelo, es lo que se denomina punto o zona caliente.

Si se dispone de expositores en la sala de espera, se puede combinar la estrate-
gia con el escaparate, de manera que en el escaparate se ponga la promocion
mensual y en el interior se exponga otra tematica. Por ejemplo, ofertas de pienso
en el escaparate y juguetes en el interior.

A la altura de los ojos no es necesario poner los productos de mayor rotacion
porgue son los que se venden “solos” (ya los piden los clientes) y no hace falta
publicitarlos, sino que este espacio se debe utilizar para promocionar productos
de menos venta, que los clientes no pensaban comprar pero que, al verlos, pue-
den decidir hacerlo: juguetes, collares, golosinas, etc.

A la altura de los ojos se deben colocar
los productos de menos venta.




PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA

Los puntos frios son los contrarios, los mas alejados de la vista, los que estan
abajo o arriba del todo, mientras que la zona templada es la intermedia entre la
caliente y la fria.

En la zona fria se pueden poner los productos de mas rotacion y en la templada,
los de rotacion intermedia.

Se debe tener en cuenta que mientras que la zona caliente para los humanos esta
a 160 cm del suelo, para los perros esta mas abajo, lo que para nosotros seria la
zona fria.

Una estrategia acertada puede ser poner los collares

y cadenas en nuestra zona caliente, mientras que los
juguetes, muchas veces atractivos para los perros,
podemos ponerlos abajo, en su zona caliente (y fria para
los humanos). Seguro que los perros llaman la atencion
de sus propietarios para que les compren un juguete.

Carteleria y precios

Todos los productos a la venta llevan cédigo de barras para facilitar la facturacion
en el programa de gestion de la clinica. Ya pasaron los tiempos de etiquetar con el
precio cada producto. Pero se puede, y se debe, poner carteles para promocionar
los productos en oferta.

Para hacerlo bien, las recomendaciones que se han de seguir son las siguientes:

m Pocos productos en oferta cada vez. Si todo estéa de oferta, nada destaca. Cen-
trémonos solo en uno o dos productos, al mes siguiente en otros, y asi sucesi-
vamente.

m Los carteles deben imprimirse, a ser posible, a color o con tipografia atractiva.
Los carteles escritos con rotulador sobre un folio mal recortado son poco pro-
fesionales.

m Los carteles de los productos en oferta se deben colocar en la zona caliente, a
la altura de los 0jos.
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m Sison productos conocidos, de mucha venta, los clientes ya conocen el precio
habitual, por lo que no es necesario escribir el precio sin descuento y tacharlo,
para poner al lado el precio de oferta. Es preferible poner el precio de la oferta
en grande y nada mas.

El mostrador de recepcion es uno de los puntos de venta mas eficaces. Ademas
de algun que otro folleto que esté relacionado con la campana del mes, se pueden
poner carteles con ofertas puntuales o solicitar resefias en Google.

No se debe llenar de productos y carteles el mostrador.
Como siempre, mejor pocos y coherentes.

La television

Serfa mas correcto hablar de la pantalla de television. Que los clientes vean en la
sala de espera programas de television no afiade valor a la visita al veterinario, ni
siquiera los documentales sobre animales y naturaleza. Eso lo pueden ver en su
casa.

Debemos aprovechar esta herramienta para facilitar la venta de nuestros produc-
tos y servicios mientras esperan su turno para entrar en la consulta. ;Cémo? Hay
dos opciones:

m Crear contenidos propios para exponerlos en las pantallas de la clinica. Todas
las cuestiones que se tratan diariamente en las consultas son susceptibles de
tratarse en videos educativos (la higiene dental y cémo prevenir la formacion
de sarro, la obesidad, la esterilizacion, etc.). Supone un gran esfuerzo hacer
buenos videos. Escribir los guiones, grabar las imagenes, editar la grabacion y
subirlo a las diferentes redes lleva mucho trabajo, pero es algo que permanece
y se puede reutilizar a menudo.

m Contratar los servicios de las diferentes empresas de contenidos. Existen varias
en el mercado. Ponen a nuestra disposicion una personalizacion a la medida
de nuestro centro. Podemos enviarles también nuestros videos para que los
intercalen con los suyos.
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Redes sociales

Si se publica con cierta frecuencia en redes sociales, se puede amenizar la espera
de los clientes visitando los sitios de la clinica. Pon un cédigo QR con enlace a tus
redes sociales en el mostrador de recepcion o en un adhesivo en un cristal para
que se entretengan.

Si la clinica tiene un plan de marketing anual y se sabe qué
tema se trata cada mes, 1o que el cliente vea en las redes
sociales debe coincidir con lo que se le ofrece en el escaparate,
con lo que ve en la pantalla de la sala de espera 'y con lo que

le comentamos en la consulta o en el mostrador de recepcion.

¢QUE SE CONSIGUE CON ESTA PUBLICIDAD?
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IDEAS PARA RECORDAR

m Jaber como funciona el cevebyo os Aguda 4 diseiar vuestva estvatesia
en el punto Ae venta.

m Elescapavate es vuestya cavta de presentacion. Rennévalo pevioAi-
camente y) no lo llenes de productos.

m Puntos calientes y) {rios. “Fon 4 W vista de los ojos los productos que
AuievAs prowmodionar ) Abajo Ael todo los de mds votacion, i que se
venden solos.

= Cavtelevia y pvecios. “Focos textos i) en tamaiio grande, bien impresos,
nAdA de cavteles escritos A mano con un votuladov:

m ) A television. Coovdina con tu proveedor de sevvicios publicitavios las
CAMpARAS mensudles pAvA 4ue o que los clientes vean en A pantalla sea
colevente con tus pvomociones.

m ) As vedes sociales de A clinica tienen que mostvav informacion cole—
vente con o que se publicita en A sala de espeva pava vefovizar a
vecomenAaciones 4ue hacéis A los propietavios.
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