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Como optimizar la zona de cajas y check-out

En nuestros articulos an-
teriores nos hemos referido
a la problemitica de la am-
pliacion tomada desde un
punto de vista integral, v a
lo relacionade con el fun-
cionamiento interno, reco-
rrido, zonificaciones y distri-
bucién del equipamiento,
siempre enfocado desde el
punto de vista de la arqui-
tectura y el diseno.

En el presente articulo
analizaremos cOmo mejorar
la zona de cajas y check-
out.

Esta es una zona de su-
ma importancia, diferen-
cidndose dentro del local,
que se convierte en objeto a
la hora de finalizar el reco-
rrido de compra. Se trata de
un lugar estratégico que de-
fine muchas cuestiones tales
como “el ingreso y la sali-
da del cliente, induciendo
el inicio del recorrido de
compras vy transforman-
dose en un punto desde

donde se tendra una per-
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cepcion del local en su to-
talidad”.

Como primer punto a te-
ner en cuenta deberiamos
cuidar que se diferencien
claramente el sector de in-
greso con el de salida, para
que no se produzecan con-
gestionamientos. Mediante
una correcta ubicacion de
los check-outs, podriamos
controlar  adecuadamente
esta problemitica y ademis
inducir por donde quere-
mos que la gente comience
a recorrer nuestro local. Se
podria ubicar la zona de ca-
jas de tal manera que se
convierta en un puesto de
control visual sobre nuestro
local, desde donde tenga-
mos un dominio de todo lo
que sucede en él. Esta su-
pervision podra acrecentar-
se con la colocacion de al-
BUnos espejos en puntos es-
tratégicos.

Es importante tener sufi-
ciente distancia entre las ca-

jas y las primeras gondolas,

que posibiliten absorber po-
sibles demoras y esperas
que se produzcan. La con-
centracion de personas que
produce este sector se debe
aprovechar con la exhibi-
cion de tipos de productos
que llamen la atencién y ar-
ticulos que estimulen las
compras por impulso, para
que €l cliente no sienta que
esti perdiendo el tempo
mientras espera.

En locales pequenos se
podria aprovechar mejor el
espacio mediante la utiliza-
citn de mostradores espe-
ciales junto a los check-
outs, por ejemplo mostrado-
res para recibir envases,
bolsos, que salvo en hora-
rios pico podria ser atendi-
do por el mismo personal
de caja. Se podria utilizar
este sector con mostradores
bajos para mercaderia que
necesita atencion personali-
zada, por ejemplo, bijoute-
rie, articulos de perfumeria.

Una solucién que dé res-



puesta a ésto en locales de
escasas dimensiones, pero

muchoe movimiento, seria
recomendar la adopcion de
una “isla de cajas”, en don-
de se ubigquen una caja dies-
tra con una zurda (como
eventual segunda caja para
horarios pico) con mostra-
dores en donde se podrian
realizar las actividades men-
cionadas anteriormente, y
en donde la empleada afec-
tada a estas tareas atienda
también la segunda caja con
el consiguiente ahorro de
personal, ya que podriamos
tener un s6lo empleado pa-
ra cobrar, atender la perfu-
meria o bijouterie y recep-
cionar envases vy bolsos, co-
sa que en épocas criticas co-
mo ésta es de suma impor-
tancia,

Otro punto a tener en
cuenta es la imagen vy la
percepcion del sector que
desde alli se tiene del resto
del local. Es la cara del local
al ingresar v el remate del
mismo al finalizar el recorri-
do de compras. De alli la
importancia que reviste; es
un sector diferenciado del

local. La iluminacion puede

acompanar al sector mar-
cando o enfatizando a partir
de un cambio de artefactos
y tipa de luminarias, logran-
do un efecto especial que lo
jerarquice.

Muchas wveces nos en-
contramos  al ingreso con
estructuras que enmarcan al
sector por encima de los
check-outs, en los cuales se
coloca mercaderia o carteles
indicativos, que en los loca-
les de reducida superficie
(menor a 150 mts?) genera
una incorrecta impresion al
ingresar reduciéndose las
visuales, dando una imagen
de desorden, perjudicando
a su negocio, ya que la pri-
mera impresion  que el
cliente se lleve de su local
es sumamente importante.
Por lo tanto el efecto desea-
ble seria que desde este sec-
tor uno podria tener una vi-
sion general de todo el local
no habiendo elementos que
interfieran o la perturben.

Por altimo, con respecto
a la cantidad de cajas nece-
sarias, estudios realizados
indican que cada caja debe-
ria atender un minimo de

150 v un maximo de 300

clientes por dia. Existe una
relacion de metros cuadra-
dos por cada caja, donde lo
aconsejable es una caja cada
100 metros cuadrados de
area de venta, quedando es-
to siempre a criterio suyo,
ya que nadie conoce mejor
que Ud. su negocio, sus ne-
cesidades reales y los tipos
de compras que efectia su

clientela.
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