




CONCEPTOS IMPORTANTES PARA UNA ESTRATEGIA EXITOSA DE SHOPPER  MARKETING Market - Driven V alue Chain

Copyright Derechos Reservados Sistemas Interactivos de Consultoría, S.A. de C.V.

Acerca de Sintec:
Sintec es la consultoría líder especializada en Estrategias Comerciales, Estrategias de Supply Chain y Tecnología de Información. La trayectoria 
de más de 20 años convierte a la empresa en la Consultoría Estratégica en la Cadena de Valor con mayor experiencia en Latinoamérica. El 
compromiso de Sintec es crear un impacto económico y estratégico a sus clientes, logrando la transformación de su Cadena de Valor.

México
Tel. +52 (81) 1001 8570

Colombia
Tel. +57 (1) 6386385

www.sintec.com.mx
informes@sintec.com.mx

3. Innovación: Las mejores campañas de Shopper Marketing 
han tenido éxito gracias a la creación de un Programa único e 
innovador.
La mayoría de las nuevas tecnologías que se pueden aplicar en 
un piso de ventas, facilitan ayuda y comparten información al 
shopper, en lugar de únicamente transmitir publicidad sobre 
un producto o lanzar un mensaje “multi-atributo”  sobre una 
marca.

No tengo ninguna duda de que es mucho más probable que los 
shoppers se dejen influir por tácticas más suaves ( indirectas ) 
de ventas, sobretodo si éstas están enfocadas en solucionar sus 
problemas / necesidades, o en hacer la experiencia de compra 
más rápida o más agradable. 

La realidad de lo que vemos todos los días en los pisos de 
ventas es que la gran mayoría de las empresas sigue anclada 
en las tácticas tradicionales (demostraciones / degustaciones 
con mayor o menor éxito, displays, programas de lealtad 
también con éxito muy disparejo, y señalizaciones / visibilities 
en los anaqueles). Técnicas más novedosas y más cautivadoras 
como videos/audios en la tienda, señalizaciones electrónicas  
(incluyendo hologramas) en el piso,  y  etiquetado y carritos 
inteligentes son menos comunes.
Los nuevos carritos de la “era digital” tienen múltiples 
posibilidades de ayuda al shopper, entre otras, la aparición de 
mensajes relevantes y diferenciadores cuando el shopper se está 
acercando al display o al pasillo de una marca concreta, a través 

de las pantallas de alta resolución que vienen incorporadas.  

También, pueden incorporar listas de la compra, orientar en 
el maridaje y combinación de vinos con alimentos o sugerir 
recetas de cocina, localizar productos de la lista dentro de la 
tienda (sin duda, un gran avance !!!!),  facilitar el pago total 
de la cuenta de forma inalámbrica por una salida especial sin 
necesidad de formarse, etc…..las iniciativas de Future Store 
de Metro en Alemania, son una buena muestra  de que sí se 
puede…

Finalmente, ya en noviembre de 2006, Reveries Magazine 
publicaba un estudio donde más del 65 % de las compañías 
afirmaban que las iniciativas de Shopper  Marketing generaban 

para ellos, un ROI al menos un 50 % superior respecto al gasto 
dedicado a la publicidad tradicional en el canal.

La señal es clara: la importancia ineludible de incorporar 
al shopper en las estrategias integradas de marketing de 
las compañías de gran consumo (tanto fabricantes como 
detallistas), especialmente aquellas en las que el retail tiene un 
peso relevante en sus ingresos.
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