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Titulo: Estudio Provokers: en el almacén se trabajan 13 categorias de productos

Ciro CoLomeARA C.

| udles son los tres
6 productos mas
importantes, los

que no pueden faltar en su ne-
gocio? Esa fue una de las pre-
guntas que contemplo el Estu-
dio Provokers sobre el Canal
Tradicional, que abarcé a mas
de 600 duenos o administra-
dores de almacenes, minimar-
kets y botillerias tanto de la zo-
na norte, centro como sur del
pais. El 45% de los pequefios
comerciantes respondié que el
pan era el de mayor relevancia,
mencionando posteriormente
a las bebidas y las cecinas. “El
resto de los productos que
aparecen lo hacen con por-
centajes bastante mas bajos,
ocupando el cuarto lugar las
categorias de dulces y confi-
tes”, comenta Max Purcell,
subgerente y socio de esta
consultora.

¢(El pan, bebidas y ceci-
nas gatillan la compra de
otros productos en almace-
nes y minimarkets?

“Estos son productos de
compra planificaday de prime-
ra necesidad. Las personas
van a un almacén a buscarlos
v, mientras estan en el negocio,
generalmente ven otras cosas
que pueden llevar a sus casas,
algunas de las cuales son
compras impulsivas”.

Relacionado con lo ante-
rior, (aproximadamente
cuantas categorias traba-
jan este tipo de pequenos
comerciantes?

“El promedio son 13 catego-
rfas. Hay que considerar que,
como suelen ser negocios de
pequeno tamano, no hay es-
pacios para tener una gran

Las de mayor relevancia son pan, bebidas y cecinas

Estudio Provokers: en el
almaceén se trabajan 13
categorias de productos

Bebidas gaseosas, jugos, aguas embotelladas
Dulces, galletas / golosinas, chocolates / quequitos, alfajores

Snacks salados

Abarrotes

Huevos

Lacteos

Helados

Pan

Cecinas

Cuidado e higiene personal
Congelados

Productos de limpieza y aseo para el hogar

Fuente: Provokers.

“Como los
almacenes suelen
ser pequenos, los
comerciantes eligen
con mucho cuidado
cada una de ellas
porgue no pueden
darse el lujo de que
tengan poca
rotacion”, comenta
Max Purcell.

oferta. Ala vez, tienen que ele-
gir con mucho cuidado cada
una de ellas porque no pueden
darse el lujo de que tengan po-
ca rotacion. ¢Y cémo las eli-
gen? Escuchando lo que les
piden sus vecinos y también
mirando los productos que
venden sus competidores”.
En el Estudio Provokers se
consulté también qué tipo de
productos venden en sus loca-
les. Las bebidas gaseosas, ju-
gos y agua embotellada, dul-
ces, galletas y golosinas,
snacks salados y abarrotes
fueron los mas mencionados,
con niveles de penetracion que
superaron el 90%. Frente a di-
cho panorama, Max Purcell
comenta que en general las y
los almaceneros no son inno-
vadores al hablar del stock.
“Su primera opcién no es
apostar por un nuevo producto
porque, al hacerlo, estan movi-
lizando capital que no es 100%

{Queé tipo de productos vende en su negocio?
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de ellos y que involucra tam-
bién a su familia. Por eso son
sUper cuidadosos y por norma
ofrecen solamente lo que los
clientes les han pedido”.

Y cubrieron otros temas
en el estudio, como por
ejemplo la forma de fijar los
precios o los margenes de
ganancia?

“Preguntamos sobre el mar-
gen promedio que les ponen a
los productos v, si bien toman
en cuenta las sugerencias de
los vendedores de las marcas
o hacen un estimado frente a
sus competidores, la gran ma-
yoria nos dijo que trabajaba
conun margen fijo de ganancia
quevaentreel30% Yy 40%. Ese
porcentaje es muy homogé-
neo entre los comerciantes de
las distintas zonas del pais”.

Purcell agrega al respecto
que identificaron que alas y los
almaceneros les molesta mu-
cho que los proveedores lle-

Ta

guen con un precio preesta-
blecido paralos productos que
les entregan. “Les molesta
porque ellos saben perfecta-
mente cuanto dinero estan dis-
puestos a pagar los clientes.
En caso de ser muy alto elvalor
que les pone el proveedor, el
riesgo que corren es que las
personas vayan a otro local a
hacer su compra”.

A propésito del compor-
tamiento de los consumi-
dores, ¢cuanto gastan en
promedio las personas que
van a un almacén o mini-
market?

“El ticket promedio de com-
pra esta entre $4.500 y
$6.400. En estos negocios se
hace principalmente una com-
pra de reposicion, que va de la
mano con el tipo de formatos
que mas encontramos en
ellos, que son los de menor ta-
mano”.

i

www.litoralpress.cl



