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PROMOCION CERAMICA

ITC implanta la estrategia 4.0 del azulejo
en las propias tiendas y puntos de venta

El Instituto de Tecnologia Cerd-
mica (ITC) profundiza en la im-
plantacién de la estrategia 4.0 en
la industria cerdmica mediante
su integracién en la promocion
del producto ceramico en las
tiendas y puntos de venta.
Dentro del proyecto Cebra+,
precursor del Ceramic Brain, en
el que se estd implantando la fi-
brica 4.0, el ITC desarrolla otro
sub-proyecto: Cebra Promocion,
para optimizar la promocién en
tiendas, que ofrece un importan-
te sistema de generacion de da-
tos. Cebra Promocion cuenta con fi-

nanciacion del Ivace y los Fondos
Feder y, segiin fuentes del ITC,
«las empresas llevan a cabo andli-
sis de ventas por referencias, ba-
sados en criterios como el tipo
de composicion cerdmica, pero
no se atienen a criterios de ten-
dencias ni a patrones de consu-
mo; de hecho, estos criterios ni
siquiera estdn integrados en las
ERP o sistemas de gestion de las
empresas. También encontramos
en las empresas una falta de in-
formacién sobre qué materiales
promocionales funcionan me-
jor o peor, o si sirven para gene-

rar ventas. Desde el ITC indican
que cel coste de la promocion res-
pecto a las ventas obtenidas, a ve-
ces no es facil de cuantificar. Las
empresas desconocen si las he-
rramientas promocionales son
utilizadas, no acaban de saber si
un panel se muestra al cliente o
cudles son los motivos que deri-
van en la venta final».

Por ello, Cebra Promocion ana-
liza cémo se estructura la venta
en las tiendas de cerdmica, c6-
mo se comporta el consumidor
y qué herramientas disponibles
funcionan en otros sectores. =
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EXPOSICION. El punto de venta aporta datos de éximo interés.



