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e Exhibidores



EXHIBICIONES DE APARADOR Y MOSTRADOR

Por lo general, la batalla final de la venta se libra en el punto de compra y, por
tanto, es donde deben manejarse las actividades promocionales.

Desde el punto de vista mercadotécnico, muchas mercancias se adaptan
admirablemente a las exhibiciones. Los articulos pesados pueden ser mostrados a los
posibles compradores en exhibiciones que tengan como base el conjunto de la industria
0 que solo se refiera a las actividades de la propia empresa.

La responsabilidad primordial del promotor es la colocacion de los productos en
aparadores o mostradores. Algunas sugerencias para la colocacion de los articulos son:

1. Es necesario que la linea de productos que se exhibe se mantenga siempre
completa.

Colocar los productos a la altura de los ojos.

Los anuncios de los precios también deben colocarse a la altura de los ojos del
consumidor.

4. Es conveniente que las mercancias estén ordenadas, de manera que faciliten su
manejo al comprador.

5. El promotor debe de colocar cerca de cada exhibicion un cartel. ElI impacto
provocado por el colorido del material impreso se refuerza por la repeticion de la
marca.

6. Los disefios de las envolturas deben provocar el mayor impacto posible en el
consumidor incitando su deseo de compra.

La ultima aportacion que tiene el especialista en mercadotecnia para mover un
producto es, sin duda, en el nivel del minorista.

El minorista es el ultimo intermediario entre productor y consumidor, es de suma
importancia que éste realice ciertas actividades para darles mayor fluidez a las
mercancias.

Mediante la utilizacién de exhibidores en el punto de compra, se trata de impulsar
al consumidor a la adquisicion del producto.

La gama de puntos de compra varia de simples letreros hasta creaciones muy
complejas. Las exhibiciones en el punto de compra venden el producto, pero también
pueden servir como mostrador, lo que representa una caracteristica atractiva para los
gerentes que estén sufriendo por la falta de espacio.



Los exhibidores en el punto de compra deben tener un disefio atractivo, que
atraiga a los consumidores. Debe ser facil de instalar, mantener y al mismo tiempo ser
lo suficientemente flexible para adaptarse a diversos tipos y tamafos de tiendas al
detalle, asi como mezclarse con la imagen de la compaifiia.

Ademas, se dice que un buen exhibidor en el punto de compra se debe colocar
en donde todo el mundo pueda verlo y sentirse atraido por él.

Exhibidores

Los exhibidores utilizados en las tiendas de ventas al menudeo se denominan de
punto de compra o de punto de venta, segun quién los observe. El propdsito de todo
exhibidor es lograr que los consumidores compren los articulos exhibidos.

No ha habido suficiente informacion de mercados sobre los exhibidores, de modo
que no puede afirmarse ni negarse que un exhibidor particular estimula cualquiera o
todas las fuerzas motivadoras que impulsan al consumidor a adquirir un producto. Lo
importante de lo anterior es que los exhibidores lleguen a los consumidores cuando
estan comprando.




Tipo de exhibidores

Los anuncios exteriores son uno de los mecanismos mas importante de punto de
compra o punto de venta. Son los grandes medios de identificacion de un producto o
tienda utilizados para comunicar a los consumidores que un minorista maneja una
marca o linea de mercancias. Durante muchos afios han si-do utilizados ampliamente
por empresas de bebidas refrescantes y tabaco.

Algunas compaiias proporcionan a los minoristas anuncios exteriores de
identificacién para sus tiendas, en los cuales incorporan la marca de la compania junto
al nombre del minorista. Tales exhibidores son utilizados por gasolinerias, tiendas de
pintura y distribuidores de articulos para el hogar.

Otra forma de exhibidores que atrae la atencion y lleva a los consumido-res a
una tienda son los aparadores. Estos han sido utilizados durante muchos afos como
exhibidores. La efectividad de los exhibidores en aparadores es mayor cuando los
primeros se organizan para contestar las preguntas que los consumidores puedan tener
acerca de los productos que ahi se muestran.

Los exhibidores en aparadores no so6lo deben mostrar los productos que un
minorista vende sino cdmo se utilizan y los accesorios que puedan usar-se junto con
ellos.
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Los anuncios exteriores indican al cliente el tipo de producto y el lugar exacto donde puede
acudir y comprarlo.

Los aparadores han sido empleados efectivamente por las tiendas depar-
tamentales y, particularmente, por las tiendas de ropa hecha para hombres y mujeres.

Los exhibidores de mostrador son otra forma de exposicion al menudeo. Varian
desde simples cajas pequenas de exhibicion de mercancias sobre el mostrador de un
minorista, hasta expositores completos, construidos especialmente por los fabricantes
para los minoristas.



En los exhibidores de mostrador también se incluyen las reimpresiones de
publicidad, montadas sobre cartulinas, y colocadas ya sea sobre el mostrador o en los
aparadores de la tienda.

Los exhibidores de mostrador pueden ser autoselectores de mercancia, abiertos,
o bien, cajas cerradas. Con mucha frecuencia se utilizan en las cajas de pago de los
supermercados u otros minoristas, y muy a menudo son efectivos para bienes de
impulso.

Los estantes y las cartulinas de autoservicio son otra forma de exhibidores. Los
estantes, usualmente de alambre o metal, se disefian para con-tener la mercancia que
se esta mostrando. Pueden emplearse sobre los mostradores, sobre las paredes o en el
extremo de los mostradores. El aspecto mas importante de los estantes es que en
realidad contienen y muestran el producto que se esta exhibiendo. De manera
semejante a los estantes, estan las cajas de cartdn que se desdoblan formando
exhibidores de autoservicio.

La caja realmente se convierte en un exhibidor de la mercancia que con-tiene vy,
normalmente, se disefa para fijarse en el extremo de un mostrador o en otros lugares
especiales de una tienda.

Los estantes y otros exhibidores de autoservicio generalmente se utilizan en
supermercados, farmacias y tiendas que manejan principalmente productos de
autoservicio. Los productos de impulso son adecuados para estantes o cajas
desplegables de carton.

También se incluyen en los exhibidores cenefas fijas, cenefas cambiantes,
banderolas y cualquier otro de los accesorios que se colocan sobre los mostradores o
los anaqueles. Estas formas de exhibidores ayudan a los consumidores a identificar los
productos o los dirigen hacia los productos que estan siendo promovidos por medio de
€S0S mecanismos.

Un ejemplo de cenefa.



Propdésito de los exhibidores

Los fabricantes emplean los mecanismos de punto de compra como parte de su
esfuerzo total de mercadeo. El propdsito de estos exhibidores, como el de todas las
formas de promocion de ventas, es incrementar la venta de los productos de un
fabricante. Los productores prefieren, en particular, los exhibidores como mecanismos
de promocién de ventas para recordar sus productos a los consumidores en el nivel de
ventas al menudeo, asi como para identificarlos ante ellos.

El segundo propdsito de los exhibidores de punto de compra, y tal vez tan
importante como el primero, es estimular las compras de impulso, es decir, las compras
en las que la decision de comprar, o al menos de eleccion de marca, se hace dentro de
la' tienda. Mientras mejor sea el exhibidor y mejor su posicion dentro de una tienda, mas
probable es que los consumidores lo vean y adquieran el producto.

El tercer propdsito de los exhibidores de punto de compra es influir sobre los
minoristas para que acepten vender un determinado producto.

Actualmente, en las ventas al menudeo, el espacio en los anaqueles es una de
las facilidades mas valiosas.

Los exhibidores de punto de compra se utilizan para influir sobre los minoristas a
fin de que asignen algo de su valioso espacio a un fabricante y puedan mostrar su
producto. Una buena construccion, asi como un disefo atractivo, también son factores
importantes.

Una de las consideraciones mas importantes al construir exhibidores de punto de
compra es saber si seran o no efectivos.

Los exhibidores deben conservar el nivel de ventas al menudeo, el mensaje del
fabricante y la imagen de marca creada por la publicidad y otras actividades de
promocién de ventas. Sirven para estimular las compras de impulso, asi como de
recordatorio a los consumidores. Los exhibidores también logran que los minoristas
manejen mas productos de un fabricante y los promuevan mejor.
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Factores que deben considerarse al disefiar exhibidores

Con el fin de que los exhibidores realicen la funcion de mercadeo para la cual se

destinan, deben considerarse diversos factores en su disefio y construccion:

1.

Ser atractivos, adaptarse a la estructura y decoracion de las tiendas, competir
con otros exhibidores, para atraer las miradas de los consumidores y conducirlos
al producto que anuncian, y no a los de la competencia. Tener la fuerza
suficiente para identificar al producto.

Los materiales utilizados en su construccion deben ser de naturaleza que creen
confianza en los consumidores sobre el valor del producto. Si los consumidores
consideran valioso el producto, eso les ayudara a superar su temor al riesgo
inherente en su compra.

Informar acerca del producto de manera que los consumidores puedan decidirse
a comprar o no. La informacion debe ser suficientemente concisa, de modo que
pueda reconocerse y entenderse con una mirada, pero también ser lo mas
explicita posible para comunicar a los consumidores lo que el producto puede
hacer y como puede utilizarse.
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Estos productos dentro de la vitrina con llave, hacen suponer al cliente que son un objeto en
extremo valioso.

Los exhibidores dentro de la tienda deben armonizar con el ambiente general de la misma.



4. Crear una atmodsfera apropiada para el producto. EI material de punto de compra
debe ser adecuado para los establecimientos al menudeo y colocar el producto
dentro de una atmdsfera de atractivo y utilidad.

5. Intentar dar la impresién de que el producto es valioso y digno de su precio. La
calidad de los articulos es medida por los consumidores por su valor y por su
precio, y es importante que los exhibidores comuniquen estos atributos, si es que
van a influir sobre las compras de los consumidores.

6. Ser suficientemente atractivos para merecer una posicion preferente dentro de la
tienda. En la competencia por el espacio de las tiendas de ventas al menudeo, el
énfasis de los exhibidores radica en la economia de espacio y en la eficiencia de
operacion por parte de los minoristas, ademas los exhibidores también deben
conservar su atractivo.

Problemas de los exhibidores

Independientemente del valor y belleza de los exhibidores, los fabricantes nunca
seran capaces de estimular y motivar a los consumidores a menos que los minoristas
estén dispuestos a exhibir el material proporcionado por los fabricantes. Los minoristas
disponen de espacio limitado, con frecuencia lo utilizan como almacenamiento y no
para exhibidores. Mientras mejor sea el disefio de la unidad de punto de compra para
combinar la exhibicion y el almacenamiento del producto, mejores seran las
posibilidades de que lo empleen los detallistas.

A medida que mas mercancias llegan al mercado, surgiran mas exhibido-res de
punto de compra. Como las tiendas no pueden hacerse mas grandes aumentara la
competencia por espacio de exhibicidén lo que creara mas problemas en el manejo y la
utilizacién de los materiales.

La carencia de espacio en las tiendas ha hecho dificil para los fabricantes lograr
que se utilicen sus exhibidores de punto de compra. La mayor parte de los minoristas
no estan en contra de los exhibidores, ellos no desean ceder un espacio valioso para
sus productos en favor de exhibidores que, en realidad, no muestran el producto a un
maximo.

Un exhibidor de punto de compra que sirva principalmente para mostrar un
producto y esté disefiado como un autoiniciador de ventas, tiene mas posibilidades de
ser utilizado por los minoristas de autoservicio.

Otro problema sobre la utilizacion de exhibidores de punto de compra es que
algunos de ellos no son adecuados para minoristas, demasiado grandes para ser
manejados con facilidad, dificiles de armar o estan hechos de materiales tan deficientes
que no pueden soportar el desgaste y maltrato normal del trafico de las tiendas de
ventas al menudeo.

Formas de distribuir exhibidores

Generalmente hay cinco maneras mediante las cuales los exhibidores pueden
distribuirse a los minoristas:



Por medio de los vendedores del fabricante.
Empacados con la mercancia.
Enviados por correo a los minoristas.

Distribuidos por los vendedores de los mayoristas y comisionistas.
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Distribuidos mediante cuadrillas especiales empleadas por el fabrican-te o por
una organizacion profesional de servicio de exhibidores.

De los cinco métodos anteriores, los mas eficientes son el primero, distribucion
mediante vendedores del fabricante, y el quinto, distribucion median-te cuadrillas
especiales.

La mayor parte de los minoristas no estan entrenados en el arte de la decoracion
de los aparadores, exhibidores interiores 0 aun para colgar estandartes y banderolas,
de modo que reciben con gusto cualquier ayuda.

La ayuda del fabricante para montar exhibidores en el punto de compra da como
resultado incrementos notables en las ventas del detallista.

El gasto de proporcionar profesionales especializados en exhibidores, como
método de distribucién de los materiales en el punto de compra, es muy elevado en
comparacidn con otros sistemas. La rentabilidad del gasto adicional depende del
producto, mercado y la situacion de la tienda al menudeo. Distribuir exhibidores que
resulten mas efectivos, compensan el gasto adicional. Si el fabricante puede sustituirlo
con algun otro método de distribucion, entonces no debe utilizar los servicios de
profesionales especializados.

Exhibicion de aparador y mostrador

Se ha mencionado la importancia del minorista por ser quien tiene contacto
directo con el consumidor y, por tanto, debera hacer lo posible por vender los productos
en el menor tiempo posible.

A menudo los detallistas adquieren y almacenan volumenes elevados de ciertos
articulos. Lo anterior se debe a que aprovechan las rebajas en compras masivas.
Piensan en el margen de utilidad que les da el articulo, se olvidan que no lo podran
vender antes de medio afio. Mientras tanto las mercancias ocupan espacio, causan
gastos, pérdidas de capital invertido, y limitan la posibilidad de adquirir otros productos
por falta de dinero disponible

El detallista que no trabaja un surtido adecuado de su ramo y soélo ofrece
productos que le den generosas utilidades, tiene problemas de comercializacion como
la falta de una planeacion sistematica de compras que se oriente hacia las necesidades
de los clientes. Como resultado, empiezan a faltar muchos articulos que podrian
aumentar las ventas y atraer a mas consumidores.
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ESTRATEGIAS DE PROMOCIONES AL COMERCIO
Exhibidores

Su propédsito es lograr que los consumidores compren los articulos que se
encuentren en exhibicion, por lo que es importante que vean los exhibidores cuando
estén comprando.

Tipos de exhibidores

1. Anuncios exteriores. Son los mejores medios para identificar un producto y un
establecimiento.

2. Aparadores. Sirven para dar a conocer los beneficios que proporciona un
producto, su empleo y presentacion.

3. Cartulinas. Es otra forma de llamar la atencién del consumidor y pueden
aplicarse de distintas formas; se usa con mayor frecuencia en las tiendas de
autoservicio.

Estos medios permiten a los consumidores identificar los productos y ademas les
ayudan a localizar mas facilmente un producto entre los de la competencia.

Ventajas de los exhibidores
Ayudan a incrementar las ventas de los productos.

Hacen mas facil para los consumidores y comerciantes el recordar el producto e
identificarlo de entre los de la competencia.

Cuanto mas atractivo sea el exhibidor y mejor su posicion dentro de la mas estimulacién
de compra.

Para disenar exhibidores es necesario:

a) Que sean atractivos.



b) Que se adapten al tipo de decoracion de las tiendas.

c) Que su disefio y atractivo sean capaces de competir con los exhibidores de la
competencia.

d) Que informen acerca del producto para que la decision de compra sea mas
rapida.

e) Que den la impresion de que el producto es valioso.

Ejemplo de exhibidores

Desventajas de los exhibidores

e Nunca se podra llegar a estimular a los consumidores si los exhibidores no estan
dispuestos adecuadamente.

¢ Algunos exhibidores no se adecuan al gusto de los consumidores.

La base para medir la efectividad de los exhibidores que estan en el lugar de la
compra es el nivel de trafico en las tiendas.

Cuantas mas personas pasen por una tienda, se pueden esperar mas ventas.
Principios del diserio de exhibiciones

Estos principios auxilian a decidir donde puede colocarse mejor la mercancia en
una unidad de exhibidores y son: armonia, contraste, énfasis y proporcioén.

Armonia. Cuando se colocan distintos articulos de tal manera que se logre una
buena combinacion se dice que se encuentran en armonia. Una mala combinacion



significa una mala exhibicién; la armonia en la promocién final ocurre cuando los
articulos relacionados por su tamafo, linea, forma, textura, peso, o color similar se
colocan juntos en una exhibicion.

Contraste. Es la diferencia de elementos como color, forma y tamafo de la
mercancia que se exhibe y tiene como funcién llamar la atencién de los consumidores.

El contraste es mas dificil de lograr que otros principios de disefio y ejerce un
potente efecto sobre la atencion visual del comprador (contrastes agudos pueden
confundir al cliente).

Enfasis. Su funcion es dirigir la atencion del comprador hacia los articulos clave.

Es posible que para dan énfasis a la exhibicion entera se dé la misma atencion a
todos los articulos, pero es importante que la exhibicion sea clara para el cliente y que
se ponga énfasis en un solo articulo.

Si se disefd debidamente la exhibicidon, el énfasis puede crear un fuerte efecto
visual.

Proporciéon. Cuando varios objetos no estan bien dispuestos en un exhibidor o
no tienen correspondencia con el espacio previsto, se dice que estan fuera de
proporcion.

Para lograr una adecuada proporcién al disefiar exhibiciones, se deben
considerar con cuidado los elementos tamafo y forma al escoger las mercancias y el
sitio para su exhibicion.

PLANEACION DE LA EXHIBICION

Seleccion de la mercancia. El éxito en la planificacién de exhibiciones consiste
en escoger la mercancia que se va a exhibir antes de planificar.

Las exhibiciones que se encuentran pobremente presentadas o seleccionadas
pueden confundir al cliente en la observacion de un determinado articulo.

Hay que tomar en cuenta que la mercancia es la razén de ser de una exhibicién.

Seleccionar el tema. Cada exhibicion parte de un tema; éste puede ser dificil de
seleccionar cuando la unica fuente de ideas es la persona encargada del disefio de la
exhibicion.

Unificacion del tema. La mayoria de los disefnadores exitosos estan
convencidos que de las exhibiciones de un solo tema son mucho mas; efectivas que

aquellas que contienen mas de uno. La exhibicion que no esté relacionada por un solo
tema suele confundir al cliente y reduce el poder de venta de la exhibicion.

Bosquejo del disefio de la exhibicién. Una vez que la mercancia ha sido
escogida y el tema determinado, se procede a la creacién del disefio, para esto es
necesario poner las ideas sobre el papel antes de construir la exhibicidén, de esta
manera, se economizara tiempo y se producira una exhibicién mas efectiva.



PLANEACION A LARGO PLAZO

Calendario para la planeacion de una exhibicion

Primero se debe hacer una lista de acontecimientos regulares de promocion; por
ejemplo, el regreso a la escuela, venta de liquidacion, etc. Esta lista se debe
hacer lo mas completa posible.

Segundo, se elabora otra lista de todas la promociones relacionadas con una
fiesta; se deben incluir sdlo aquellos dias festivos en los cuales se debe elaborar
una exhibicidn donde se considere esta lista: dia de la madre, del padre, etc.

Tercero, se hace una tercera lista de mercancias nuevas y de los precios
especiales concedidos por los diversos fabricantes.

Finalmente se elabora una lista combinada incluyendo fechas de toda la
informacion que aparezca en las distintas listas.

Presupuesto de planeacion

Para crear una buena exhibicion, es importante por un lado, saber cuanto

costara disefiar y decorar las exhibiciones y calcular el costo de las mercancias averia-
das o deterioradas; por otro lado, es necesario saber con cuanto dinero se cuenta.
Estos costos en conjunto constituyen el presupuesto de planeacion.

VITRINAS O APARADORES

Clases de aparadores

1.

2.

3.

Aparadores cerrados. Este tipo de aparador esta separado completamente del
interior del establecimiento; esta separacion se hace por medio de un entrepafio
completo colocado en el fondo del aparador

Aparadores semicerrados. Este aparador tiene medio tabique de fondo; este
estilo permite que el cliente alcance a ver el interior de la tienda por encima de la
mercancia.

Aparadores abiertos. Este tipo de aparador no tiene fondo, lo que permite que el
cliente vea directamente el interior de la tienda.

Uso de vitrinas o aparadores

a) Vitrinas para ocasiones especiales: se usan para exhibir la mercancia relacio-

nada con el evento que se celebra. Este tipo de vidrieras siempre deben dise-
Aarse no solo para llamar la atencidn del cliente sino para atraerlo para que entre
a la tienda a comprar.

b) Vitrinas de ofertas especiales: su funcion es exhibir mercancias rebajadas o en

venta de liquidacion. Este tipo de exhibicion atrae a los clientes que buscan algo
barato y que quieren comprar en establecimientos que ofrecen la mejor seleccién
de mercancia a los precios mas bajos.



c) Vitrinas de mercancia relacionada: son aparadores que exhiben varios articulos
que tienen algo en comun. Si esta exhibicion se hace correctamente puede
resultar muy efectiva, por ejemplo: si se va a mostrar un traje en un maniqui y
ademas se combina con otros articulos pertinentes como camisas, corbatas, etc.,
la vitrina resultara mas atractiva para cl consumidor.

Hay que recordar que no es necesario mostrar un articulo central para
llamar la atencion en cada exhibidor y que el tema o propdsito de la exhibicidn
debe ser muy clara para un posible comprador.
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Ejemplo de aparador.

d) Vitrinas para lineas de productos. Es posible que una tienda venda por
departamentos una linea completa de mercancia de un fabricante muy conocido
y desee hacer una exhibicidn de esa linea de productos.

e) Vidrieras masivas: las mercancias llenan el area entera y se presta muy poca
atencién a la forma en la en que se colocan los articulos, si es que existe algun
orden.

Las vitrinas masivas siempre son lo opuesto de una exhibicion bien disefiada.
Dan una impresion al cliente de que los precios son bajos y de amplia seleccion. Este
tipo de exhibicion tiene una atraccién especial para el cliente que tiene la intencion de
comprar sélo articulos en venta especial.

SELECCION DE LA MERCANCIA DE UNA VITRINA

Es una decision muy importante la que se toma al disefiar y construir las
exhibiciones de vidrieras. No importa lo atractivo que sean sus exhibidores, estos no
produciran ventas si la mercancia no fue seleccionada del todo bien. Se puede estar
completamente seguro de que se ha hecho una buena seleccién a articulo:



Es de interés.
Atrae visualmente.

Es de temporada.
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Mercancia de interés. Las vidrieras solo se deben usar para articulos que se
vendan bien, para mercancia que ha probado atraer ventas; exhibir articulos de
poco interés para el cliente es una manera de hacer que la gente pierda interés
en la tienda.

2. Mercancia de atractivo visual. Los articulos que se colocan en una vitrina deben
ser atractivos, ser de temporada o ser de interés especial para los clientes.
Siempre se debe revisar la mercancia que se tiene a la mano (o por recibirse)
para cerciorarse de que posee estas caracteristicas.

3. Mercancia de temporada. Los clientes siempre estan interesados en cosas
nuevas. Por esto la vidriera es un método de venta de mercancia muy valioso: la
mercancia de temporada a veces esta relacionada con acontecimientos de
importancia nacional, eventos locales, condiciones de tiempo, cambio de
estaciones o moda actual.

Para que las exhibiciones sean de temporada, debe prestarse mucha
atencion a la mercancia que esta en boga.

Cada plan de exhibicidon debe incluir el tema, la mercancia, los avisos que
se necesitan y un esquema de la ordenacién propuesta de la mercancia.

EXHIBICIONES EN EL INTERIOR DE UNA TIENDA

Son un medio efectivo en la venta de productos no preempacados: permiten al
comprador inspeccionar directamente la mercancia. Los estudios de mercado sobre los
habitos de compra de los clientes muestran que muchos compran articulos
impulsivamente, o sea, sin haberlo pensado con anterioridad; para que esto se lleve a
efecto es necesario:

e Ponerla mercancia a la vista.
e Darle atractivo.

e Hacerla accesible.

CLASES DE EXHIBICIONES EN EL INTERIOR DE UNA TIENDA

a) Al descubierto: la mercancia se coloca en mesas angulares, mostradores,
perchas o gavetas abiertas al publico. Esto permite que el cliente no necesite
ayuda del dependiente para tocar o inspeccionar la mercancia.

b) Vitrina cerrada: en este tipo de exhibicion el cliente ve el articulo deseado, pero
no puede tocarlo; por ejemplo, joyeria, plata fina, etc. Son articulos que deben
estar cerrados para evitar su dafio, robo o contaminacion. La exhibicidn cerrada



da mas prestigio a los articulos exhibidos siempre y cuando la vitrina y la
iluminacion hayan sido disefiados para darle el atractivo deseado a la mercancia.

c) lIsla (se le conoce también con el nombre de géndola): son mesas repletas de
mercancias seleccionadas en oferta especial.

d) Son mas efectivas cuando estan situadas en areas que tienen bastante trafico de
clientes. Se usan comunmente en tiendas de autoservicio, almacenes, etc.

e) Exhibicion de cabecera: es una exposicidon de mercancia al descubierto colocada
en una percha, mesa, gaveta o anaquel situado al final de un pasillo de
mercancia. Los supermercados usan las exhibiciones de cabecera y las situan
en el lugar donde corrientemente se guarda la provision.

f) Exhibicidon de plataforma: la caracteristica principal de esta exhibicion es la de
elevar los articulos exhibidos por encima de las demas mercancias. Las
exhibiciones de plataforma son excelentes vehiculos para captar la atencién del
cliente. Por esta razon, se encuentran cerca de la entrada principal de la tienda o
en los pasillos que conducen a los departamentos mas importantes.

g) Vitrinas en nicho: es una exhibicion cubierta, construida dentro de una pared
puesta dentro de un mostrador o anaquel. Los clientes no tocan la mercancia
exhibida; por esto son mas eficaces cuando se usan para destacar mercancias
especiales.

h) Fondo interior: generalmente éstas estan sobre el nivel de vista de los clientes,
casi siempre presentan un tema con decoraciones y mercancias relacionadas.

DEMOSTRADORES

Para los comerciantes representan un medio importante para atraer la atencién
hacia un producto; para muchos productos lo mejor es demostrar como se usa.



