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M ElInstituto de Tecnologia Cera-
mica (ITC) profundiza en la im-
plantacion de la estrategia 4.0 en
elsector cerdmico mediante suin-
tegracién en la promocion del
producto a nivel comercial.

El ITC estd desarrollando el
proyecto Cebra Promocién, cuyo
objetivo es optimizar la promo-
cién de la cerdmica en tiendas y
puntos de venta, «generando un
potente sistema de recogida de

datos», indican fuentes del Obser-
vatorio de Mercado del ITC, las
mismasquesubrayanquelasem-
presas llevan a cabo «andlisis de
ventas basados en criterios como
el tipo de composicién cerdmica,
pero no se atienen a los criterios
delastendencias(clésicas, tecno-
légicas, risticas, naturalistas...).
De hecho, estos criterios ni si-
quieraestdn integrados en sussis-
temas de gestién. Por otro lado,
también encontramos en las em-

presas una falta de informacién
sobre qué materiales promocio-
nales funcionan mejoro peor, o si
realmente estdn sirviendo para
generar ventas».

En este sentido se subraya que
las empresas desconocen si las
herramientas promocionalesson
utilizadas: «Noacabandesabersi
un determinado panel le esta
siendomostradoal cliente, o cud-
lessonlos motivos que derivan en
laventa final», se puntualiza.




