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Conclusións da primeira fase do Plan de Mellora para os comercios en activo
En cada unha das áreas de mellora analizadas (Decoración e interiorismo, Xestión de stocks e planificación de custes e Análise da oferta comercial), detectáronse necesidades comúns á maioría de estabelecementos. Son: 

· Decoración e interiorismo: o interiorismo e a ambientación son a “compra visual” dun local comercial e comportan elementos clave para a innovación e a diferenciación. Contribuen a aumentar a clientela, as vendas e o rendimento, cuns custos o máis reducidos posibles. A creación de espazos baseados no deseño son o mellor marco para a venda de produtos e servizos. Solucionan plantexamentos funcionais, como un mellor aproveitamento do espazo, circulacións e fluxo adecuados de clientela, novos métodos de presentación do produto e axudas para a venda. Na análise realizada a nove comercios estudiouse a situación e os condicionantes urbanísticos, a distribución, instalalacións e mobiliario do local, a iluminación e o cromatismo, tendo sempre en conta a actividade e obxectivos do negocio. A pesares de que cada unha das empresas participantes responde ás características propias do negocio desenvolto, pódense establecer unhas conclusións xerais, comúns a maioría de comercios analizados. As carencias máis detectadas, pola súa repercusión na venda e na correcta oferta de servizos son: 

1. Un emprego inadecuado da iluminación, seguindo a tendencia errada de "maior cantidade de luz igual a maior rendemento". 

2. A incorrecta e masiva disposición do produto. Isto desvaloriza a calidade do mesmo e aturde e confunde á clientela no proceso de compra. 

3. Fachadas planas, lineais, con iluminación residual e con escaparates improvisados, sen temática que funcione como fío condutor da mensaxe que queren transmitir. Isto resta valor o produto e non suscita o interese do posible comprador/a. 
4. A zona de caixa aparece, na maioría de comercios analizados, agochada ou interrompendo a circulación da clientela, cando tería que ter presenza e xerarquizar espazos de ámbito privado, como orientar, asesorar, e saudar/despedir á clientela. Ademais, a falta de iluminación convírteo nun espazo residual, e o mobiliario vinculado a estas zonas raramente está deseñado pensando nas necesidades de persoal e clientela. 

· Xestión de stocks e planificación de custes. A xestión de stock constitúe unha das actividades fundamentais dentro da xestión da cadea de subministracion, xa que o nivel de stock pode chegar a ser a maior inversión do comercio. A análise centrouse no produto, na xestión de stocks, na planificación de custos, na xestión de almacén e nos proveedores. Realizouse mediante unha entrevista persoal co/coa responsable ou xerente do estabelecemento para coñecer as técnicas de xestión empregadas, a cobertura dunhas fichas e a análise visual do estabelecemento e o resto das instalacións. Unha vez analizados os datos, na maioría dos locais comerciais detectouse a necesidade de: 

1. Tratar de identificar as necesidades da clientela para saber que produtos incorporar e cales manter, en un concepto máis amplo, mellorar o negocio de cara aos compradores.   

2. Necesidade dun sistema de inventariado. Facer un traballo de agrupación por familias, e a listaxe do catálogo completo. É importante garantizar a presenza de stock suficiente para satisfacer a demanda, pero sempre que o seu almacenamento resulte rendible. A ruptura de stock pode supor unha perda de vendas, unha perda de imaxe do estabelecemento e unha perda de confianza da clientela. 

3. Reducir, na medida do posible, os custos de emisión de pedidos, como por exemplo, realizar pedidos a través de internet e/ou optimizar gastos de transporte. 

4. Utilizar algún sistema de codificación de produtos. Isto permite saber que produtos se venden máis, cales xeneran maior beneficio, etc.

· Análise da oferta comercial. Para conseguir vender os produtos son necesarias ferramentas de comunicación e mercadotecnia para dar a coñecer a oferta, co fin de influír sobre a percepción da clientela. A análise centrouse no produto, en como vendelo, os prezos e actividades de motivación de vendas. Realizouse mediante unha entrevista persoal co/coa responsable ou xerente do estabelecemento para coñecer as técnicas de xestión empregadas, a cobertura dunhas fichas e a análise visual do estabelecemento e o resto das instalacións. Unha vez analizados os datos, na maioría dos locais comerciais detectouse a necesidade de: 

1. Empregar diversas estratexias de comunicación para dar a coñecer a oferta (en medios de comunicación, por correo directo –buzoneo, mailing, etc-, ou publicidade no punto de venda) cunha mensaxe definida, comprensible e cunha idea central claramente diferenciada.

2. Coidar a presentación dos produtos. Os produtos conforman a personalidade do estabelecemento, danlle valor, polo que unha boa presentación inflúe na rendibilidade do negocio. 

3. Empregar estratexias de prezos ou descontos, como prezos promocionais (escóllense produtos de moita venda a prezos baixos, co que se logra comunicar a idea de que todos os produtos son de baixo prezo), prezos de atracción (fixar un prezo extremadamente baixo para un produto para chamar a atención da clientela), prezos memorizables (xeralmente rematados en 5 ou 0), e prezos psicolóxicos (preténdese abaratar o produto ante o/a consumidor/a: por exemplo 4,99 euros en lugar de 5 euros.

4. Empregar accións promocionais, co obxectivo de aumentar as vendas a curto prazo; como promocionar produtos de fora de tempada, que estén en stock ou sexan novidosos. Poden ser accións sobre o propio produto (redución de prezos, maior cantidade, etc.) ou con agasallos engadidos ou sorteos.  
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