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La compañía observa a mil clientes para saber cómo usan sus productos. En la planta de arriba de la más céntrica y noble tienda que Mercadona  tiene en Valencia hay un espacio a medio camino entre el salón de belleza (con un larguísimo espejo) y un hogar (que incluye una amplia ducha). Se trata de uno de los 11 centros de coinnovación que el gigante de la distribución ha abierto en España para ‘cocinar, limpiar, consumir y asearse con los jefes’ que es como en Mercadona llaman a los clientes. 
Con el sistema, que ha bautizado como ‘estrategia delantal’, la compañía persigue conocer el uso concreto que los clientes dan a los productos. Se puso en marcha en junio de 2011 con una inversión de un millón de euros. Desde entonces, un millar de personas ha pasado por los centros y Mercadona ha adaptado o modificado más de medio centenar de productos.

La estrategia se basa en observar, preguntar y conocer a los clientes, explica una portavoz. El presidente de Mercadona, Juan Roig, puso un ejemplo esta semana durante la presentación de los resultados de la empresa. Los monitores de los centros de coinnovación descubrieron que, al ponerse a limpiar, un buen número de clientes pedía vinagre. « Nosotros no teníamos ninguno que se adaptara a ese fin », contó Roig. La compañía transmitió la información a su proveedor y ahora las botellas de vinagre multiuso pueden verse en las tiendas apiladas en palés
. Vende ocho unidades por tienda -1.356 a final de 2011.

La información se envía a los proveedores de Mercadona de los 11 centros, que abarcan las áreas de cocina , higiene personal , limpieza y mantenimiento del hogar , desayunos y meriendas , aperitivos ; bebés , bebidas refrescantes ;y aguas ,  limpieza de ropa y calzado…..
� Apiladas en palés : empilées sur des palettes





