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RECETAS DE MARKETING

= OBJETIVOS DEL TEMA

= El surtido es la piedra angular sobre la que gira toda la actividad
comercial de la empresa

= Conocer la composicion, magnitud y estructura del surtido para
satisfacer la necesidad del cliente.

= Conocer la relevancia de una buena gestion: conseguir la
maxima satisfaccion de las necesidades del cliente y optimizar
la rentabilidad global del establecimiento.

= “La gestion eficaz del surtido supone ofrecer en todo momento
aquellos articulos que mejor se adaptan a la exigencia de la
clientela”
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RECETAS DE MARKETING

= El surtido representa el conjunto de articulos expuestos en el punto
de venta susceptibles de ser adquiridos por la clientela.

= OBJETIVOS DEL SURTIDO
= 1) Que satisfaga la mayoria de necesidades del cliente.

= 2) Que genere la mayor rentabilidad del puesto de venta.
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= Para conseguirlo debemos tener el mayor conocimiento posible de
la clientela

= Analisis cuantitativos de ventas, ventas por producto, ventas por
secciones,

= |nformacibn de fuentes secundarias, revistas, estudios,
publicaciones. Etc...

= [nformacion recogida de los clientes, mediante encuestas,
sugerencias, peticiones
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= LA (6

= Obtenida dicha informacion seleccionamos los articulos que mejor
satisfagan la necesidad del cliente

= Si bien la rentabilidad del negocio a veces funciona en detrimento
de lo anterior y hay que decidirse entre rentabilidad y satisfaccion el
consumidor.
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= SATISFACCION DE NECESIDADES / RENTABILIDAD

= Hoy en dia hay gran variedad de productos, capaz de cubrir
diferentes necesidades a diferentes precios de venta y a diferentes
calidades”

EL MERCANDISER DEBE ELEGIR QUE CALIDAD VA A OFRECER
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TIPOLOGIA DE PRODUCTOS
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= Primera marca

= Son productos muy conocidos a nivel nacional e internacional.
= Tienen el mayor indice de participacion en el mercado.

= Dotan de prestigio a la tienda.

= Ofrecen calidad, garantia, y seguridad.

= Suelen ser pioneros e innovadores.
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= Segunda marca

= Son productos conocidos a nivel nacional e internacional, con
menor nivel de publicidad.

= Tienen el menor indice de participacion en el mercado.

= Tienen prestigio.

= Ofrecen mayores margenes.

= Son articulos de calidad.

= Suelen ser pioneros e innovadores tras la primera marca.
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= Marca de zona

= Son productos conocidos en una region.

= Tienen el menor participacion en el mercado.

= Tienen prestigio.

= Ofrecen garantia, y seguridad, aunqgue menor que las marcas
anteriores.

= Son articulos de calidad aceptable.
= Suelen ser poco innovadores y reaccionan con lentitud.
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= Marca del distribuidor

= Son los articulos que lleva la marca y logotipo del comercio que
los vende, imitando muchas veces al lider de mercado.

= Son conocidos en el area de influencia del comercio
= Ofrecen calidad, garantia, y seguridad.

= Suelen ser comprados por los clientes habituales y de
proximidad de los comercios.

= Los margenes son altos.
= Tienen buena calidad al ser fabricados para el comercio.
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= Productos de atraccion iman

= Son productos capaces de atraer al cliente por su popularidad o
prestigio.

= Suelen tener una imagen de marcay disefio peculiar, incluyendo
el packaging.

= Suelen ser un reducido grupo de productos que el comerciante
tiene para atraer a la clientela.

= Deben colocarse en los puntos frios del establecimiento para
obligar al cliente a recorrer la tienda.

= Sus margenes suelen ser bajos.
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= Producto activo o dinamico

= Son los de compra frecuente para su consumo ordinario.
= Gozan de fama y son conocidos por la publicidad.

= Se incluyen también los productos novedosos, de electronica y
ecologicos.

= El precio no es un factor importante, pero el comerciante debe
de apoyar mediante animacion y publicidad.
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= Producto genérico.

Son productos complementarios que satisfacen necesidades.
Se caracterizan por ser sustitutivos de otros.

La marca no es importante, aunque la calidad esta garantizada.
El precio es mas bajo.
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» De temporada

= Son productos de moda, estan a la venta durante un periodo de
tiempo.

= Sus precios estan en funcion del producto y fase de la
temporada.

= La motivacion del comprador es la moda.
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= Econdmicos

= Responden a la motivacion de interés o economia del
comprador.

= Son baratos por si, entre ellos se incluyen los genéricos y los de
la marca del distribuidor.
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= De marca

= El movil del comprador es la seguridad.

= Este grupo esta formado por los productos de atraccion y
primeras y segundas marcas.

= Su precio suele ser medio/alto.
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= De lujo

= Estos articulos satisfacen la motivacion de orgullo del
comprador.

= A este grupo pertenecen todos los articulos que gozan de
prestigio y que son capaces de diferenciar socialmente al
consumidor/comprador.

S
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Innovation Objective Efficiency Quality r i Delivery

MAGNITUDES DEL SURTIDO
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A la hora de seleccionar el surtido.

Como los recursos son limitados tendremos en consideracion:

1) Ladimension de la sala de ventas.
2) Tipo de clientes.
3) Rentabilidad.

S
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RECETAS DE MARKETING

Seleccioén del surtido.

Tendremos que combinar la limitacion del espacio con la gran variedad
de productos definiendo.

1) Laamplitud que indica el numero de secciones.
2) Laprofundidad que indica el numero de referencias.

3) Lacoherencia gque significa que todas las secciones tengan la
misma profundidad.
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RECETAS DE MARKETING

Muy Profundo

Supermercado Tiendas especializadas
Grandes almacenes
Hipermercados

Ancho Estrecho
Tiendas de proximidad Tiendas de descuento
Autoservicios Puesto en un mercado
Almaceén popular Comercio ambulante

Poco Profundo
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Q-Ano

FURNITURE
CATALOGUE

= “la anchuray la profundidad de un surtido son conceptos relativos.
No existe una frontera establecida que margue a partir de que punto
un surtido es mas o menos amplio y profundo, pero si nos permite
comparar y establecer si el surtido de una tienda es mas ancho y

profundo que el de otra”.
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ESTRUCTURA DEL SURTIDO

e

32 _vw.recetasdemarketing.com



< —*—-——

RECETAS DE MARKETING

= | a estructuracion del surtido se debe de hacer en base a los
siguientes criterios.

= 1) Lalogica del comprador, facilitandole la localizacion de los
articulos que desea adquirir.

= 2) Ordenar los productos de una forma légica y racional.

= 3) Control del producto con el fin de evitar la rotura de stock.

~ 33 o www.recetasdemarketing.com




N _#_

RECETAS DE MARKETING

= Una forma de organizar el surtido en la punto de venta es

= 1) Por grupos o divisiones ALIMENTACION

= 2) Por secciones Hogar

= 3) Por familias Plantas y jardineria

= 4) Por subfamilias Fertilizantes

= 5) Por referencias Fertilizante Fertiberia.
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AR

DETERMINACION DEL SURTIDO
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RECETAS DE MARKETING

= Caracteristicas de los productos para determinar el surtido.

= |La cualidad del articulo.
= Sal/ cortinajes.
= |a exhibicion del articulo.
= La rentabilidad del establecimiento.

= Cuanto mas articulos, mas familias, mas competencia entre
ellas, menor rotacion.

= Dimension del punto de venta.
= Tipo de clientes.
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GESTION DEL SURTIDO
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= La gestion del surtido consiste en tomar decisiones sobre la
eleccion de los productos que va a comercializar la tienda

= ES DINAMICA

= Cambian gustos y habitos de los clientes
= Continuamente aparecen nuevos productos
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» Para la eleccion de los articulos que forman el surtido utilizaremos
criterios cuantitativos.

= 1) ANALISIS ABC.
= 2)La Regla 20/80 o de Vilfredo Pareto.

= 3) Calculo del maximo y minimo de referencias.
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= ANALISIS ABC

= 20 Clientes 60 % Ventas A
= 20% Clientes 80 % Ventas B
= 60 % Clientes 100 % Ventas C

— 2. wwwrecetasdemarketing.com



N _#_

RECETAS DE MARKETING

La Regla 20/80 o de Vilfredo Pareto

Teoria Causa Efecto
= Las cosas no pasan por azar

= 20% de nuestras decisiones
= 80 % de nuestros resultados

= (vease video)
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Calculo del maximo y minimo de referencias.

1) Saber cuantos metros del lineal corresponden a la familia de
productos que vamos a trabajar.

1) Se dispone de un lineal de 1, 5 metros y cuatro estantes, y
estimamos que el lineal minimo es de 0,25 metros

2) 15x4=6 6/0,25 = 24 referencias
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Calculo del maximo y minimo de referencias.

1) Segmentaremos el surtido teniendo en consideracion la cuota de
mercado.
1) LareferenciaAesel50%laB,el30%ylacCel20
2) A24*50% =12
3) B24*30% =7
4) C24*20% = 5

2) Ajustar para que el total de referencias quede repartido entre los
segmentos que interese.
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Calculo del maximo y minimo de referencias.

1) Ajustar para que el total de referencias quede repartido entre los
segmentos que interese.

1) Tomar la decision sobre referencias que interesa vender

e
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LA MODIFICACION DEL SURTIDO

“El surtido se puede modificar por la introduccion de un
producto nuevo o por la eliminacion de uno antiguo que
ya teniamos en el surtido”
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INTRODUCCION DE UN NUEVO PRODUCTO
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= La mayoria de los productos que se anuncian son productos nuevos

= Un producto nuevo es:

= 1) los que son verdaderamente nuevos y se presentan por
primera vez en el mercado.

= 2) Productos ya existentes en el surtido pero mejorados.
= 3) Productos ya existentes pero no incluidos en nuestro surtido.
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= Los productos se comportan como seres Vvivos, nacen, crecen, se
reproducen y mueren.

= El Merchandiser tiene que saber en todo momento en que fase se
encuentra su producto.

= Introduccion Degustacion Demostracion.
= Desarrollo Carteles, sorteos APV

= Madurez Oferta, primas

= Declive Ofertas de precios
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= Criterios para la introduccion de un nuevo producto.

= Evaluar las posibilidades de venta del producto.
= Reputacion comercial del fabricante

= Precio de venta del producto en comparacion con su
competencia

= |Imagen de calidad de la marca en comparacion con los
productos de la competencia

= Posible contribucion del producto al margen de la familia
= Ventajas de la compra, descuento, promocion forma de pago
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ELIMINACION DE UN PRODUCTO
DEL SURTIDO
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1) por la disminucion de ventas
2) por perjudicar la imagen de la empresa
3) por ser incoherente con la politica comercial

.

Motivos
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= Algunas preguntas antes de eliminar
= ¢ Es un producto que atrae al cliente al establecimiento?

= ¢ Queé porcentaje representan los clientes del producto respecto al
total de clientes del establecimiento?

= ¢ Qué tipo de cliente es el que compra dicho producto?

= ¢ Qué influencia tiene el producto sobre el resto que configura el
surtido?
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VOCABULARIO

Cuota de mercado
Puentes primarias
Fuentes segundarias
Logotipo

Necesidad

Rotura de stock
Lineal desarrollado
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GRACIAS.
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RECETAS DE MARKETING.
Bulevar Vicente Blasco Ibanez 19 5° E.
12.003 Castellon de la Plana.

Tel. 617997667.
direccion@recetasdemarketing.com
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