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ESTRATEGIA DE OFERTAS BUSCA ADAPTARSE A LOS CLIENTES

Venta cruzada eleva hasta en
60% facturacion de las empresas

Es muy comiin encontrarse
frente a un producto deter
minado en el supermercado
¥ luego ver que su venta esti
asociada a una oferta detenmi-
nada en otro producto. Aun-
que muchas veces esto pueda
considerirse "buena suerte lo
cierto es que tiene un trasfon-
do comercial mucho méds ela-
borado, conocido comao venta
cruzada, y que habitualmente
es nesultado de un complejo
andlisis sobre 1as preferencias
del consumidor.

Este tipo de ofertas, ademiis
de dejar satisfecho al consu-
midor, tiene una implicancia
significativa entre las empre-
sas que han incluido su uso.
Entre ellas, puede elevar las
ventas de unacompariia entre
7,6% y 62,8%, de acuerdoa los
estudios que ha realizado la
compania Penta Analytics.

El subgerente comercial
de la firma, Daniel Schwartz,

cormentd que en diversos retai
lers del mundo los productos
son mads vendidos en la medi-
daen que participen en estra-
tegias de venta cruzada como
packs virtuales, cambios de
layout, promociones de tele-
marketing, entré otras.

Un ejemplo curioso es el
de Estados Unidos, donde
se relaciond dos productos
completamente distintos: pa-

fales y cervezas. Pese a sertan
distintos entre i, s comprobd
que estaban completamente
asociados, ya que al estudiar
¢l comportamiento de los
consumidores se descubrid
que muchos padres luego de
su trabajo pasaban a comprar
panales para sus hijos v que
junto a éstos llevaban unas
cuantas latas de cerveza. La
tienda reubicd estos productos

en la misma gdndola, lo que
hizo aumentar considerable-
mente sus ventas.

Schwartz explica que bos su-
permencacos y tiendas cuentan
miles de productos para ofnecer
a sus clientes, coestion que en
todo caso tienen mas que
clara. De hecho, explica que
los supermercados estudian
detenidamente los millones
de posibilidades expresados en
las boletas de venta diaria.

Utilidad

Segiin Schwartz conviene
utilizar la venta cruzada, por-
que prioriza la relacidn de los
productos dentro de todas
las posibilidades de asocia-
citin, Ademds, gracias a ella
€l sector del reatil es capaz de
determinar qué productos se
adecuan mejor a las necesida-
des de los compradores, pues
algunos estin muy asociados
entre ellos, ¥ olros no.



