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Muszbro punbko a2 parkbida para La
craba o macs de la o zaihbascuds tan gacrbioalar geor la 3gu=
aczhbialmenta Faz & laz ENE T EIAS dedlcadas ER COmErola
derallizhka. con la libre comestzocia, la ofzrta v la demanda
dzzequl Libradz: 22 hace meczzario para =1 Fabricante, vandador
v consumidor tener wurn plemo conccimisnbka vy o la mayor sspsrisncla

pazible del mercados hacira =l cual o van dieigrdos sus groduchkos

para poadar tomar Jdecizionss Jue Loz conllavee al logro de

oboastivoz de la ener Cuales e @ocusntran centralizados

= obitarnzr 2l mayor voldmsEn e vartas poilble,

Erv 2ite fratal)o la tnv=sibraacian s2la
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de la cual oze o wdenbirflcacas Loz Factores criricos del 2a1to vy

S dasarcol larin lz2z estrabtegiaz altzrnabivaz da vanta mas

Convenlanbez, For o blbims se realizard owuna inv =
=rcads =2rpcaminads A descucrie tnformac it aizerca  d= la

sractividad Qus trarnen las 23tratzaias Jde vanta zalaccionadzss,

RTEY 2z aplicavdas =2 Ciertaz  zZapaberlac J= la cuowdad de=

uadalatara. para avaluarlaszs v Tua=rir eozibles cambioz oy
sl Floaciomes guae prebendan snte bode peperoukbie e =l &l b

d= LAz Op=racioneEs e LA oemEr e s,



ta cadena de depateriss la contorman verla: tiendaz Cuye

ubilcacidr fe encusntra en Loz me)ores centroz oo

zones zapateraz de preztifio de Je cilwdsad.
Ezre trabwedo. No prezents a

Timele vi1ttes wune BFOrtac1dn

chrecta & l& sociledad, =i embarao €31 lo ez, [P=tado & l=a

sitidac1idén 20 la que ze ercuentra la smpresa ¥y & 1o CEmDIOE Que
Le  FrEREra Far enfraentar, COMO OIS ECLEEnl 1 & Qs | entorno

ecorpbmico, polltico, zocial por el gue pazs =1 relz. ze hece

recesarilo la realizaciden de wh @stwudlo que ayuds &

laz CERUE &S e | dezp lame de lz rteas & 1o

v
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detalliztas, vy &zi1 azplicar lez eztrategiaz md:z sdecusdaz que
[<E T 1 T Erimeramerite., e r =1 Ny estabilidad & la

emeresas todo @sto llevard & un mayor crecimiento de 1z empr

cot EoElba lidad de ruUEvVEeE sperturas dorde zmEl1arar laz

cportunidadesz d

id

dar mayor hmsro de emE leos y &l mizmo
perzonal exizterte urna posibllilidad mayor de hacer carrera &n la
empreza. de caracitarlozs tento humana coms profesionsimsnte, v

otrecerlezs un mejor mivel o2 vida., & trevés de und renu eEr el on

1zl SUCEELVamentLe loz berneflcios

Qe TUrEar. ©

m
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cotn pera el bBlen Comie de la
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Artes de antrar al conceehbae de las vantaz al dstall=.
ez imeasrtants Ropar =0 cusnbta 1o o gus son laz vanbkaz v zu
relacidr con Mercadotacnla.

El conceptos de ventz zeaan botlzr =23 3

(AT EY arlenk a0 admimishtrativa L AR =T R Q=
log conzumidores mo CoOMErsran ningunc & 1o zuficiente de los
productos de la oraanl 1dm,. & azta llavae a cabo wun
ezfuarzo conziderable para =ztimalar = 1interds  2n sus
articulesz. (1)

Laz premizas 1mplicikas d2l conczeto d2 venba somd

1. Loz conzumnidor=ss bBiresen wuna terndsnciz normal 2 raziztirze a2
& CTOmErar la mayorla de Cozas qQue meo =0

2. Loz consumidares =TT =10 ==t ittvduez1 g a COMPrar mis
madiants artiflrciozs que sstimalesn vankaz,

3. La tar=sz de2 la comeafila =z ar3anizar  wun despartamsnto
pod=rasamnsnte orlentada & vantaszsy com>  Clave para atra2r y
mantzrer Tliantas,

Ex1zt=n At EHrnda s Fl1=za0s = la eriactica del concepto de
vantaz, an 2zescial o=2n o zu Forma de Fusrbte presidn. dornde la
zatizfaccidey dal clienta conzidsra zacurdaria para lograr
la venta., Farx A= =] cotzepto de vantazs funciorez durante
laraz Feriodo  de ElemEed, =] FeaulEran laz Tilauiantes
Circwustarncias:

1. Muckhos e los cliz=ntaez a2nbran a sabi=ndaz Jui laz
diztriburdorez =on veErededores Ui mucha  praside vy
stemban guea pusdEn marez1ar la sibuacidn,



2. Aquellos clientez aqQue eztén inzatizfechoz pronto o)vidan
zu anzetisfeccidn.

« Lo

clientez nzatizfechos nmo zuslen hablar  mucho con

(0}

4., Loz clisntes inzatiszfechosz probeclensnte o Ze Que Jern &

les orgsamizaciores de COnEumldores,

S. BExizste por a2lli wun gran mdmero de et poterncia: la

cotppEfila no tlene Que depender de la repeticide de coppr s,

El concepto de ventaz v el 0 mercadotecnla o aran
trecusrncia  rezultan confuscos para el pdblico v nucha asnte

e el coamercio, Levatt trazza el <i1aulente contrazste entre

CrleEnt sl onesE;

Le venta enfatiza szobre laz receszidsdez d=l vendsdor,

la mercadot ri1a zobre laz recezidadez del comprador. Ventaz ze
1
1

preccupse por la necezidad gue tlerne e verdedor ds convertar

T Froducto  en Jdirsros mercadotecrila (<l 1& 1des  ae
satizfacer laz recezidadesz del cliente por medic del producto

e todo el corn
srtreaa v fine lmer

= Cozas ezociladaz cotn la creascide.
L CONIE UM, ()

El concerto de mercadotecnla respplazsa & 1nvierte  la
ldoica del concepta de ventss. EL cortrazte e los

dos Cconceptos £ 1lustra:
enfteaslz edl1os fines

wutllidedez & t

]
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a) concepto de verta



Ldads= = mata sr3aantza-
: d2]l cliaents , Clomale loeara 2 braves
atisfaccuiey dal
Fraba)s 1nt=arado
de meErcadotecnia
) conceebo Jde o pmercadobsonl
El L] o Dond T =l s £ varibas Farktse = loz= FEronductos
el stantas de la @mEprssa v constdera su labor como usa de la

verika v la promocidn ara ssbhimalar . valdmaen  de ventas

Frovacho Druzksr hace wun conbrazte maz s<teramoso diciesndo

EINES

Laz venktaz yv la mercadotacnia zon antibdticas 2n vez de
Sitestilmacs Y il TLILULSER complenantariaz., Siemnpra hatir .
teces1dad d2 algdn tipo de vanta. EL m
v =nbt=zoder al clizntz2 ftan biren que =1 -
ajuzte a &l vy == vanda zdlo. Todo 1o gqus dsberia
T uz =2l producto o =arvicio
(s [ labor = vermdedor v

Feomnzl &, (2

codiuc ko B

la venbta comos
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Jozd Ma, Llamas mos de

de=]l eroducto

La cCiencia de intarprata
1 1Eumidor para

S Eerviciao oen EErming dae sat

actuar deIpuas medl anta tacnica ~ i Fara =1
SarivErzimiant d=  =us  bern=flolos dazisrr g la

IZOveER l=reZl A = & disfr
o Eroudemio s ohEErvar verder resulta cads ez
maz 1mportante, yva que conztibuys junto con las compraz, las

furnciorezs de antsrcamblo @n el mercado: y o =23 & kravas de los

=z Fuser o de  vendedores vy Ccompradores gqus e 2fa2chtlan las

cambio=z de titulo, la distribwcidn flsica de2 marcancla =23

auilada. vy la ofzsrta vy la demanda cbrarn  recliprocamesntas para



determinar los precics. E1 impetu para wune venta pusde venlr de
1oz ezfuerzozs del comprador o del vendsdor, esro en alauno:s
paizez moderncos &1 vendedor e la fFparte m&z ectiva e la
mayorla de loz antercambios. Siendo &1 cobaetiva de vendesr. el

dezprendsrce de laz mercencis atizfactorioz. L&
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rieturaleze de laz oFperaciones de vertsz wvarilan muacho cor

productoz diferentez v con vendedorez 1nmdividualez. En alauros

i
Ll

intercambios tiene luzar sdlo el acto 1rmediato d
tranzferencia de propiledad, i eztando Comprendldas las

coperaciones de venta active., Algunaz oferscionss de venta

]

comzisten meramente en la exhibiciédn de mercanclzzs =n urn lugar
convenlierte, o e informar a los prezsuntos Ccompradores de que
lez mercenclas ze ofrecen para la venta.

Ex

zter mucheasz clazez de ventazz., Alouncz vendedores

verdsrn  product targitblesz. o zea. 1oz cus pusden tocar o

verze, Utros venden productoz irtangiblez, o s, W Zerviclo,
qQue ho g2 puede tocar nl o ver., CDlertoz vendedores tilernen Que
buzcar rusvoz clientez todoz log diaz, en cambiao, otroz venden
& los miemos cliertes repetidamente. Alaouncos vendedorez tisnen

Quez 1r & buiscar a Tue clientez, miertraz gus obroz escoecran gus
ez acudan a e€lloz. Alauncoz venden & conzumlidores

los client

talez como amsez de caza o estudiantes, en tanto Que otros
vervder & compatil &as tales Caluct{) T} firmasz indiaztr 1ales I

ComeErclant

L
"

Las distaintaz clazez de ventaz requiersn diferentez
etraibutosz Ferzonales, diferentez talentos v dJr1ferentes

cantidedes de corocimientoz. E1l wvendedor &l detealls tiere uns



Ararn vanka)a, dez zu omercarzia oy opuede postrarla
al clienbz, paro. =20 Camblo, Brers ordinactanente la desvantaja
de e ren egpeds Lr oen bscs de paevos clisntss 2P0 Que blsmes

PR

QU2 2iperar . Juea acudan o a &L, bin =mbaecan

amplan A
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vearntaz  bilereen una Doz 3 =L B e {1 T FEQulEr e

i

verdador creativeo disewuszto a ayudar al clisnts. " (5)
En la  btarminolozla des kRoy  dia, venta al Jdstalls
s1an1fica: " La vanbta de mercancia a2l conzumidor fFisal. e

marzra Qe laz ventzaz al menuades, ancluyss boda forma de ventas

i
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SAEUMLIdsr Fimal, contraztamds con las ventas a2l par maysr
Que atarmen a loz comeradorss.” (&)

Lore rmoz d2fine las venbaz a2l d2talls comos L 1 ¢
Proacezo Jda UMMl Etras D1enes Yy S2rviclos a los consuntcdares an

al " (7)Y Jobm We Ernest

l2 conzisten 2 plamezar las forma
i t

i
aprofpladas
= =l Lluzar
M2 jorss precloss
comprands las furziones de conerar
determirar w pracilo Justo para las mercanciasz. (

v
de cbtensr la m=rcamcla
TG E=T R ) oEor
suflrciantez v

Tnes, 2rn
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—
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zant rdad
égthIJ
1mcort=n.e

Frimsaro, B debe ATeEQuUr ar Jui= loz bilerez ==
verderdn 2 los pracios que los clisntes quizran v pusdan paaars

SeIuredo, quee =2 loararid una justa ukilidad por cada artlcula

La wktilidad == la difsrenciz 2ntre loz ingrssos

obtenidozs por una empresa v loz gastoz de operaciésn de la

mizma. Mantzsrnzr laz wbtilidads:z a convenlentes ez la

clave d=l duwito de las ventas al detalla, porgus =1 mnaraen de
FANAINILRE Ermlb = 2 la 2NPrESa tnvart e direera ) AR

cracimients futuro, Una da lazs razonaes PO la que 23 necEIarla
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la plarmeacidérn para el &:xi1to de ezta activided ez la
de 1rmumerables riezac: en la venta &l pldblico, ya g[ue loas
austoz cambilanm, la moda v los caprichos van v viersn. S1n
embarac, la comercializscidn no &= un simple jusgaos de acilertoss
log comerciantes con &x1to deben estar en condicilonsez  de
percibilr laz 1desz del pablico zobre lo gue ez slegante. Gtal v
Jde moda. Corm  dzta  informacidée, pasden plansar linszas de
progductos que aseguren le zatisfaccidén del cliente vy marashes
de wtilidad rezomeblez. Lase ventas &l detalle o parte de un
Qran FrocCeso comerclal llamado comerclalizacidn, el CuE
incluve toadas la=z actividades L Froparc1onsn biiernes ¥
cErviclos & los conzumidores, Quienes luead toman su decizidn
firial de comprar. En cirerta forma, lez ventzz &1 adstzlle
reflelzr laz operacionezs Jdel comercilo puesto que eztad en el

cetritro de todez laz aemé&z actavidades comsrciales.

n

Starmton nos dice ques

La venta &l detalle aberca todaz las &ctividades
relacionadazs directamerte con la venta de baenez & zervicios &l
corsuwndor Tinel de articulos pars h*

La mayor parte de este tapo de tranzacclones £
e laz tiendaz &1 detezlle, perc tambiadén pusden £l
todas laz 1nztirtucicornesz. Cualauier empreza gue venda 21
concumlidoresz fairnalez para un uso no lucrativo sztd ef
uma venta &l detalle. Ezto ccurre zin amportar cdmo ze
producto. nl dénde =e venda, 9)

Existen 1mpoartantes progresos en €] cawmpo J8 las veEntas
al detalle, va que para loz wvendedores princielantes cusden

pasar de meroz comlslorlstas d verntas & compreador awxlliar &

14

rente de departamento y. posteriormente. guizé & Lrabe)ler
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para wno de =us compradores v. de ahi, a ocucar el carac os
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aerente de merceancia. En Jez
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=t Cadsna, bray Eambol 2 d1ezrzas lazesz U 5" et A Wl S TR =
TNl BT [T LT ) a laz gu=x =21 varededor ozl o detrtallz pu=sgs

azpirar. Moaochos venudedorss an o=l canpo e la venba al ds=talls
"= ¥ Elu=der Pacsr e ez L& (SINTETEY clientela Y =
SO EEuSreIl 2. obberezr bsno s lre3r s so: aruala2s. Moachozs de

a baze d=2 zalario md= comisidn. La comizide

2z uria forma d2 honorarlos bazads s oun porcentays convenldo

d=l wvaldimen de ventaz. Machaz brendas,
1nportantes. pagan la tatalidad., o al menos parts, del cozto de

Fici talzz coma zeguro d2 vida, cajza d= jubllaciornzsz,

ozt

i

Sequra saci1al,. infonavit =he.

La racilidad de entrar 2 2l comard

QF 13 & una erconada comnpebtarcia y & un producto de o mayor

utilidad para 21 consumidor, Salvo guizé en una cludad paquefia,

difizil lograr wund posicudrn monceosllsbica sim Poema

Eant

=2z ba

i

W

alaurna en 21 comzrclio al merudeo,. Es abvio gue s<isten enpresas

& Qrarm 23cala =2n 2ste bipo de ackividad., y o= algunos mercados

un pthmera rzlativamente sstanzo de firmazs conzhibtuysn la mayor

Fartae dae laz smerszas., Arldantes swu=larn competir sSnitrse s

i

¥ Por 1o mizmo, 2l conzumidor sals ganando.,

i
U]

Es facil antrar = o=l Comerc o minorizha, ¥
rtaualmants: Fazil verze obligados a zalir de &l, En conzsacusncla,
para z=obravivie e &l. una Comeatila debe realizac un brabago
satizfactorio en sw furcién praimaria (cumplir com losz deszeos
dz2l conzumidor) y =2n su fumcidrn zecundaria (s2rvir a los

prodic ko

=2y mayoriztaz). EkEszta reaszponsabllidad dual ez la



justificacitn econbmica del comercio al menudec v /ja clave Jdel
éx1to en él.

Er urna proyeccidn & la decads ds 1370, demoz Ccusnta

de gue la sdmimiztraciérn de la venta al merwadec afronta retos

quiz& e viztosz de

m

de la deprecids de la décade de 1730, EI

crecimients demoardfar v el scondmico han disminuado de manera

roteblle. Los costos de capitel, de enerals vy de otraz recu

-
~
m
(]
(0]

bdzicoz =2 han elevado mucho.la competencia ez particularmnente

1"
in

enconada vy los conswumldores Fian wvuelto maz ex1aentes. La
tecnoloala de la computadors estd afectando & muchoz szpectos

del compoartamlento del CormEuml dor Y del detallizta. El

COnEZUMmIGdor 1Ems (movimlento en defen

n

& del conmzumidor)! v la

"

ecztriccilares auberrnizmentale

"

aLns it luven =20
el comercio &l mernudes dificilmente van & dizmairwaar, Eses

fuerzz= emblentales ezt an moldeardo

z1armificativaz y gererales en la venta &l
e venta al menudeo & wnae adminlstracidn maz profeszional. Las
compalfilias e=taén haciendo kFaincapilé en laz medidaz relaciornadas

cory la obterncide de wuti1lidadez v oen otros controlez fairancieros

o+

intermos. Loz mdrgsrez de wutilidad peliarczamente bizdos
damdo crlaen & wn impulzo méaz fuerte por  loarar  wans  mayor

Froductivaidad en l&z ventaz &l merudec,

Otra tendencla &% wn mwavor wsoe oO¢ la mercadotechls

internze sttre tiposz
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me=zclada. gue Frovocs uWne ot
Ltradicionalmente c1ferent ez de ti1endeas. E= decir. =1 la
blizaqueda conmztante de artfculos de mavor marasrs e bt lidead, un

tips de tilendas eareasrad productos que tredicione lmente eran



mar=1x30:z  par obtra classe 32 zztable=cimisotoz. Ademids =0 la
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weriba o al o merndss 2sta araleceds una interezznte polaridad en el
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Eamnathos o2 laz ti1srdas
Loz cambirantez sskbiloz d=2 vida, zobrebtodo entre las

muterss (quilenss o prosdsito todavia realizan La mavor parbte o

laz  compraz  de 2 familizo, conztibuysa  un fack

tmeartantes para 2ztamular 2| cracimeeanto d= la venba al detalls

canbilos

avolutivos an la venta al menudzo s2 han aconpafMade de un
patrim ciclico dermominado la rusda d2 la venta &l menudso.
Hz2 a3utl lzsz palzbrasz de Mo Naiwr que Lo 2splican:

A merogpda =21 ci1clao comisnza con oun meseva y atrevido
A lmheeavaciéan. EL inrovador tilerns una 1023 RRra un:

FiLieva claze ividad de distribucidn. En oun principl
tar Larm le2 tacha d= 1l=aitimo,. Fero &1 atras a
(=TTl O Wt k. tncentivo de precl JLi=

lo=s bagos= da opsracidn inbsrents & LIy 20T

]
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detalliztaz con um mercado birsn sztablascido han d=

2zbar alarfta y hacer framte al reto de treovaclones proplaz. En
vaerdad, wum detallista debs astar Jdiszpussto a 1rnovar puses de Lo

CORTEAN 1O Eled

il
i
vi
+
w
0
1S
i
[
]
W
£
i
v
Y
m
W
|l;
1
i

B. Mabturalsza 2 importarcila d2 la vernba 2l detall=.

La pozicidrn d2 lazs vernkaz al m2radso 20 =21 zizhema
mer-adocteconico es importants y  astratagica. Los que wvendan

st

‘1"
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i
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alla

i
&+

marcarcliazs al A

i

ComerC1lo para obbtensr,  por

Liria Qanarcla, Foro 2 odelto e =l manaja de SUS

P Qans 23 vital tamto para las a3smcias qus 12z zunialzhran




mercancias, comd para los consumidores fainales.

n
mn

de wvista del productcor de bileres de conzuno, €l detzllizta

un ezpecialiste en ventas: para el consumidor . por otra pert

i

5
el detallista estd & =u servicio como aasnte  comprador v
sumira strador., ebido & <que laz tranzacciores detallistas
individusles zon pequefias por 1o general, normelmente resulta

demazi1ado costozo e incdmodo para el productor vender

"

L

0]

mercancias directamente al conzumidor, o para =1 conzumidor
COMEr &t directamente al productor., Al colocar e s1t1aE
coanvenlentes y de rumercozas fuermtes, les diztantaz clazez de
productos Que el comzumidor exige, el detallista hece poszible
Qe pueda Comprar uwna wveaerledad C& mercancles e Feguetias

ure miriimo de daficultad., Esto

cartidadez, &l momento vy

—

conztituye 21 zervicio promordial del detallista: = comodidad
lo hace rezsponcsable del zumirnstro de laz mercancisaz & buen

precio,. e 21t10 coanverlente y Cusndo e recezitarn.

"

Es daficil recalcar zuficientemente la 1mportancla que

tiere la venta &l menudeo. La poziciée; del detzllizta 1o
capacita para determinar laz necezidadez vy demandaz de los

conzumildores zaobre las clazez de mercancles qus menela, v &
merwds =jerce conziderable influencia sobre laz comprazs de

- &
zZ Mhat=

€llos. La tarea del detsllizta. & eztd volviendo cadas v

M

dificil]l v complela,. debaido a gue &1 rmamero v la variledad de
productos aunenitan conzstarntemente. (110
Nos damozs cusnta gque €] vender e= 1ndizpenzable para la

zalud yv =1 baeresztar del =1

stema soondmico modsrrel vy 9UlZaE,
ofrezca ma= oportumldades de  emplec gue  ran@uane otra



ez abiizta e muchas criticaz, v

erafezidn,. La venta

Er sz

rezult diflcil abraser advenas Dlen prepar:

i

3 vantaz., La venta parzomal 23 zio dduada =1 Frimsieal de

= ytiliza para Loarar urna ubtilidad, 3 Fain de

EromoT e Juel

Fra=r zo

w

cfrecer zabizfactorses 2 2l mercads 2 larao plazo. EL o=

de laz venbaz  blznen un =recta olieecha e achividades

Caroasreas comos o=l darto de mesevio: procdachos, ConzZervaZlaon

b

g

LIrEs 2 meErizadio.

de loz produztos actual=az 2n

de= tnstalacionezs de  produaccide, furdacy s de

Conshrocc

PUSvVas Smpretas y su omantenimisnta oen actilvidad, generac e e

paedido:s que culmiren 2n =l antbargus de produactos 2 los clisnb=sz
e todo 21 mundo,

L.a vanta parzaoral

Lra comumicacis perzonal de informacisn para perzuadlr
al pozibls a Jue compre algo: un producto,  un
SARFV1IZLO, Lira 1 %] obra Cosa.Esko conkrazta Tl o] 1=
SOMUP LRI MAslva & 1mpsrsonal la putlicidad, la promocidn

ventaz v abtraz herramisentas gromacionalss. (12)

(W
i

s oparacidn. Loz vendaedores pusden comgarar zus praessntacicornas

de vanbtas 92 marera que 3= ajuzten a las mecesidadzs y  al

comportantento del cliante, Aademidz, puosden var la
clients ante un 2nfogus de ventaz an particular vy hacers lo=s
amiztaz pmecezarios soore la marcha, dira venbaga dz2 la vents
Fearzanal conslizhe =1 Jriz == dezperdicia wun ninimnog de

ST TLEr IO, FuU2s pueeds canbrar

Ars3C13z a la venta perzonal. una comepafila tizn: la oportuniidad

i

de dzlimibar con swactibtud su omeEccado e ouma Foarma mas =Fflcaz

qusa  con cualauler obtro medio eromocional. Y s Carcara

(T



caracteriztica de la venta perzonel comziste en que Produce wha
venta., Los anuncios pusden llamar la stencidn y dezpertar el
deseo,. pero aeneralmente no provocan la accidn de compra nn
complemsntan la venta, La dezventala principal de la ventsa

personal]l ez su alto costo, ademas

ezulta ditici1l conzesulr
personal calificado para que reslice &zta funcidn.

Az mi1smo T aErecla Qe =i tocchiz (==l ¥ad] de
comercializacidn, las vertas ocupan un luzar muy ezpecial.

Es & travées de laz verdazsz coms se otorga wrn =Srvicico &

la comurndad, ez decar, ze =zatisfacen mnecezidadez & Jlos

conzumldores, ademas ez a trevezs de ellas Como e logra
cocternser wun negocio en marcha &l cenerar £slaz wh 1MAQrezo. el
cual sirve para ] =ozteramiento o rumercozas familisz.

Lazs ventas son muy 1mportantes ye que contraibwyern e ezte cazo
& Que HUMEroSas Fersonas tergan un enples en la produccidn de
todo el calzado en las fabricas., como wuna cademlitea, dezsde los
que curten las rleles hasta loz gus entregan y diztribuyen el

zapato,

. Rezlas fundamentalez de la ventea.

11

A lo largo del dezarrcllo de las ventas al det

10
o
L d
"
i

hah deducido cilertos prirnciplos LAZICOS para un melor dezempefo

de laz ectividadez encaminadazs a fFroducir una verta efectiva,

i
"
-+
u_l

2 reglas consizten en lo =zigulente:

1. Antes de convencer estar Corvers 1do,



Z. [M133 z=12mers la vs
1o Lramabizar la ofer
4. Limike la abencirdn

i Farm=crdn suf s

ta (r2 2mgafiar sino enzalzar) .
2 o zolo bkapa (L
1=2nta Que fergazs enfocarla al

t=ma) al bereflizio g proca comnpatidoraz,

De Daber Jdecier el porgue de cada

. Dar preferamcia a la araonent. S visual., (1:3)
B la vanba 2l dztalle.

Aur = 23t a Apoca =20 e =l s1ztEna de 2rv1icClo =2
itmpcrne cada vazr mas en 21 comercio, 2l vendsdor zi1g9us siendo =l
factor m&s tmporbtants en la vanta de un gram nunero de blenss
de consumz., Las vantas al detalls de mercancia poco coztosa o
bazica, Erirdan FoCca oportumidad  para la verta perzornal
ctreativa, paro en otrasz areazs, 2l vendador 23 vital,

El comercianta zaba gque a2l  vendsdor reprezenta la
tienda ante =1 cliznts., Cosa sorprendsnbe, la publicidadg
cozhoaza, lasz Zhiblicior adaz y wun s1ztems de ventas
2flcaz son de muy eoco valor 3t B0 van aconpafados 9 oun busn
Eervicio al clisnte por parte del vendsdor., El comarciamta sabe

Q=2 =1 vandedor 23 a2l quse 2Ffa
El verdedor sonplsado
e 2l qua trabaja = cualau

FEAULF SIS0 pazos ba

[ar la bienvenida,

21203 respaecto

ctlia realments la venta,
=un ComEecia, de la misma manera
12r obtro ti1po de venka, ti1ense qus

al clizanmte:



Z. Determinar sus necezidadez.

. Demostrarle la mercarncis.

4. Vencer la re

"n

1sterncia & la venta.

S. Cerrar la vernta. (14)

Ectos cinco p&azof & 2w ver se pusden ubicar dentro de
cuztro fases., La faze preparatoria sbarca el dar la baenvenida
al cliente vy la determinaciér de sug necesidedez; denbra de la
faze convictoria el vendedor musztra vy prezenta el calrado &1
clierte: la faze perzuascria tisns por objete el vencer la
rezistercia y los posiblez obstaculos que se hayar formualado,

de modo que el cliente llegus a wuna rezolucidn zatisf

n
]
“
[}
%
-
i
an
s

por Gltimo la faze decizoria gue sberca =1 cierre de la venta.
A continuacliér = desarrcallaran 1o cinco pazos basicoz
Fera efectuar sna venta.
1. Bienvernida al cliente.
Ce=1 todos los clienteszs dezean e el vendedor loz

reciba enceauida. Duizé no dezean wna syuda 1rmediata. pero =1

v
i
n
n
LU
3
"

zber que podraérn contar corm ella cuando la neceziten. Es

..
2
i
[

ccto para el cliente ternsr qQue ezpsrar que 1 vendedor
termine ura converzacidn personal o acabe de poner en orden la
mercancia para gue == le atienda.No hay excuza gqus Juztaifilgue

wun recitamiento &l cliente  tan indifernte vy dezcortéz.la

Erlmera imprezidn que recibe =1 cliente == baza =1 la
erarliencla del vendsdor.
El inarediente O mayor 1morta&rclia Fpera crear

anpbiente de cordialidad ez la preztera, &3 decir. =1 vendedor

dete procurar atender corn promtituad v ozaempre mostrae wn etan



For ayudar, ya que 21 clienke Conzidera quese Iu bienpo 23 aay
valioza v onen 1= austz szperar.,

Hay trez claz2s de saludoz comdomerts zoelzados e2n la
vatika &l detallas: =1 zaluds da bilenvanirda, =21 zalude de
zervicio vy 2l saludo gque anrfoca la abtemcidn hacia la mecrcancia.
El prim=ro y =1 Qrarnd reflers a unza =erssidn oen forma
alears vy positiva gue tncluys 2l roobres d=l cliente ya 3ue las
Eearzonai 2 ienban mis amporbantas cwando =2 les y s
l2s zaluda por s pombre. EL zegursds zaludo 23 una Frass oo dos
d2 apsrbtara gus braba la atscmiden el cliznts Bacia

alalin de la mercarncliz. Ad2mi
la mercancia que  conmbilenen laz
directamnant e 2 uma deberolnacion de

la 1mformaclin SCerca

g

re ll=v al  wverdedor

w

a3

(] izl i=nt

it

laz rn=cazi1dadss

y & unma denostracidn de la mercancia, (130
Ze Como d2tsrminar las nocesidadss Jds] clisnts,

El vandedor al detalls no biene oportunidad de estudiar
praviamsnte al clizntes, For conziaulsnts, mo gusds BrSparar eor
anticipads una prasantacidn vy ouna denostracion Qus AUzt a
sus mecestdades especi floas, ml pusds redactar uns BrOgIELOLON

cihmo we artlicula

cliente =23 =zcuchar atentamantz las
azba, Muchas vecz:s =1 clisnts dics

detarminada

plezd= abizfacar

i

[0

P 1dades

=

0

las

DD I Er VAT LOnES

1o

exacbamnant = Qe Jdeza

¥

2l verndsdor zencillaments: ro Lo ha szouckhado, puassto Que &
pezar de su aparante aterncide, Fblere: Sus pErsamiszntos 2n obra
parta, La latear craativa 3 €= L] cornzesnt rac 1de, Y 1a



concentracidn debe comenzar el momento en Que &l vendedor
caxluda al cliente.S1 el cliente ro dice &l vendedor exactamernte

lo que dezea, ertorces <1 seaundo pazo ez hacer  @launas

preguntas, Que puedsn referirse al uso que plensa dar

"
1]
bl
a

mercancia o pueden fervir para de

"

cubrar la 1dentidad del
WELUBE1G, Y& Qe en much&® Cocazilones la perzona aue compra 1a
mercarcia no ==rd la usuarila de la mizma.

Seaurn el grade de iInterés loz clientes el detalle

pusden dividirze e trez arupcs. Frimero, hay el cliente que

LUl

abe exactamerte lo gue gQuiere. Segundo, hay el cliente que
ecstd imdecizo y mecesita ayuds del vendedor fpara lleazr a wuna
decizidm.La labor del vendedor conziztira en S&car  VaErlos
articuloz curdadosamente seleccionados v denostrando cdind Cada
une puede zatizfacer eza neceszidad. Tercero. hay el cliente aue
ctlo estd mirando, == labor del vendedor stenderlo v owtilizar
el miétodo de las zuasrencias rpara despertar en el cliente
cierto 1nterés por aladn articulo.

3. Demostracién de la mercancla.

Tar promto come el verdedor aver19uda Que Clase O

i

mercarcia quiere el cliente, dete= enzefiarzela v e<porErle Tus

o

araumentos de vertaz. Fara hacer una buena demcstracidn d= la

mercarmclia, €l vendedor debe tener conocimientoz bazicos zobre

w

la mercancia en asneral y estar perfectamante familiarizado con
los productos. Ademds debe zer capaz de subraysr con entuszlasmo

v originalidad lazs principales ceracterizticas de venrts de esa

mercancia.Llozs clientes ez

“
m
=
o
0
it

vendedores de wuna trenda

conmzcat la mercancia del departamento donds Lreba)an, (=l



Cl=n o enbarado des

caonstautl=nle, =1 vandedor

- Laz claz=z Jd=2 artioculaos,

it
i
.‘E
=
a
-
i
l:l
W

Loz tamato s, pracioas, =stilos vy color
surtidos,

-El luaar dornds =2 encusntra cada claze de mercarncia.,

L2z wuszoz v laz finalidade:z Jd= la mercancia,
~Los ac=rca del owrdado v Tarviclio de la

marcamclia.
-La hiztaoria v los antecaedeantz:s de la mercancia,

Loz puntoz de comparaclion enbre artlioglos zim

Adenis =l b venddedor debe traduacie v

ul
<
i
o
@
-
i
ul

WS CoronZimlenhs zobre =] produchko e Densflocio

v

para =21 client=,
Lo wmportantse 23z gu=s la demcstracidn =2 comisrce de

marera Jua parmlita al clisnte particiear 2mn la Jdemostracidn,

Azto =2z eszcog2r los articulos gus, e aplalds d=2l verdador,

m=1or  sakizfaram laz rmecezidades del clisnte vy depncostrar &
ensefar zdlo alaunos de elloz a la vez.

El clisntae debe poder concentrar su atencide 2m 2l

produscto Y al misms Eiempo, PALE Sit tropliezos la
demozbracide d=l verdedor. (18)

4. Como vepcor la ra2sistenila a la vanta,

El wvendsdor zabe Quz la razliztencia a la venta por
parte de=l clizabs mo 23 de tener: mas Di=n al contrario, =23 de
dezear.Hay Jdoz  clazes Comumes de o razizberscia o a la venbas
2Mousas y ob)aEcliones.Aamnmtaz  debery eliminarzs anbes de poderer

realizar La venta. L& AZAas (SR ET 5 ComEsidErar e Zam

W



cortines de huno cdetréaz de las uales = es=cudan los cliertez

)

m

para evitar tomar una decirsidédn acerca de una pozable compra. El
verdedor puede transformar las excuzaz 2n ventaz =1 adopta la
actitud de que esztd tratando de svudar a2l cliente & Conprar
1ntel 1aentenstte,

Ltra claze de ENCUEE es la Juis riace == la
incertidunbre, El cliente es:ztd eviderntemente interezado, pero

no puede decidirsze. Cuando el vendedor confrormta wn Caso Como

i
W

te, debe trarmaullizar al cliente zobtre ] vealor del producto
y hacerle comprender Qque ez =1 momentc de comprarlo. Debe
zefalar las ventajaz adiciomales de la mercencls & destacar la
calidad del producto.

Laz acbjieciornes son opinlones sdversas que el cliente
tiere s=cbre el fproducto en =i & sobre 1o zconzejabile de &

comptra. Las obleciornez suraen & menudda porgue 2] clientes

1., Mo comprende, Z. o Ccrese alauna parte de s
explicacidn & demostracide del vendedor, 3. estd confuzo ecerca

de una caracteriztica, 4. perdld parte de la demostracaidnm, o O,

std& tratando de Justifaicar el gaszto de direro." (17)
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Hey muchaz clezes de objeciornez: &cC
color. tamabo, eztili, wtilidad, s=serviclos, vy cosas por el
ezti1lo,. Sea cuxl zea la chiscidén bhey que aterndsrla con culdado.
Framero el verdedor debe escuchar atentamenrte al cliente. zin

nterrumpirle vy permitiendcs Que espotig@a todo zu araumento,

-

zeaundo, debe  penzar anter  de  conteztar, tercero, oOebe
contezstar coartés vy zainceramente, de mansrea Jue muesztre gue hia

comprendids el punto de vaists del cliente,



Se Lome c2rrar la venta.

Ezte 23 2l climax: del prozezo d2 venba, 21 verdadaeo
CrErree deam la venta, =1 punto 20 oque 2l clizntse boma 20 d2=ciz0dn

g congrar. El vendedor avizado
de compra, Juee zon tndicacionss de ue el clisnte eshkd lizto

=fMalez  d=

(a8
i
Bl

factuar la compra. hay muachazs Clazas

il

Far s

ura.  ha  llegads =1

SOMNE T &, Yy cuands =1 varndedar

U
L
o
'y
<
i
s
-+
W

momeEt o de serr

. Fero cuarndo

10

Es muy imeportamte no apresucar 2l o clieab

Lleaa =1 momzntos e la d2cisudn, &1 verndador debe mostracrze
confrads v pozibivo, no andifereanbz 4 o tniz=glaro.
El v=ndedor nunca debe olvidar dos palabras muy tmportantaz:
"Moszhaxs graciaszs", (13

A contarndacidn 22 2)2apliFrcarse wun CaTo may  Comilhe de

venka dentro de laz cuabro Faze:s qus la antearan.

Ez muy 1mportanks

a Lz FeSrIonas varn a wvartar, =1 pmifs Erems anos anters

ul

diferentes x los de wna Sra, & a un caballasra. entonces hay gue

saber ll2garle a cada perzona gprocurarsio darless 2l megor brato

i

Foz1ible.

EJEMPLID.
VA0S acomneaniada de un mifen de D

1. E3 wuna s=fora Jd= 3

’

arios de =dad. La Sra gulsrs comerar unso Zagpatos oda

vashir, &l nifo Quisre o whLvins,

La faze preparabtoria 2o micia cuaeedo =l vandsdor S

2 la Sra yv al mitw para cbzervar 2 que bileo de zacakbaos



tisrer interes, v carlezs la biervernda: la faze convictaria g2
1mcia cuande el vendedor sabilerdo lez necezldades Suwe buzca
zatisfacer la Srea y €]l mifo museztra loz zapatoz zeleccionados vy

£ €2 1o pruzben.
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Faozteriormente g2 prepara la fa
vendedor trata de reducir & travez de la amatilided, sprobacidn

culos que z=e

e

y rezaltacidén del buern gqusto, todos los bzt
prezentens de &ztz forma ze lleoda & la faze decizoriz. donde la
“Srea v el rmibo aceptan llevarze log Tepatoz vy 21 verndedor loz

1hv1tes & pazer a la

1

@la y recoaer los fepatos. garadecisEndolos
v ftelicténdolos por U rnueve Conpra.
o pruanto qQue cabe rezeltar, ez Que cCusndo 28 han

1 cliente decide

1"

verziao toda la reziztencias vy obztaculos vy

n
i

lleverze la mercarncia, el vendedor wtilice el método de le
cuaerencla. ofreciéndole otro articule relacionads corn &l aus

11

W

Lof cuslguier otro,

m

v

E. Flarmsacidm de la venta,

Le plansacidn  de la verita rezulta urie actividad
e tertizama en 2] d<ato de Ccuslguier rmeaccio detellizta howv
ey odle. Laz ectividades que ze 1ncluyen en la plarescidée de la
venta son las ziauentez:

1. Lormocamiento de laz caracterizticaz del mercado.

cimietito de la

Lo Lin
de Lrasrazacion cdel traba)o.

4. Freparacadn del trabe)o del die.

20



S, E)ecucidn.
e, Lonmbral.
7. Acclonas corrschbivaz. ol
Acktualmenbs &l conErcio dE calzads 23 un PeEdoc1o
paztants comestido en la ciwdad de Guadalajara. por Lo qus a

irfintdad de altsrnativas

loz conzumidorss =2

o

Fara Comprar Zapato. 2%, =T} o eshbi meLdy lrnpw:-r'!:er'-f:e realizar una
plansacidn d2 venbaz: en 4zboz momentos 2l pod2r de Cconpra O

ecuznbenznte 1a demanda ka

s1do  menar, laz parzonas  reflscionan ant

it
[t}

de  Comprary

il

comparan: addemas =1 mercads 22 bhia o vaelbo notoriamenbe scagent

calidad a muy busn pracio.

va
For tods Lo antsrior =2 bace practso una plamsacion de

=cbamente =l

F
i
i
n
il
-
i

vantas muy =2specifuca, dondz ze anad
mercado al cuwal =e diriaes, asl come el comportamiznto del
ConsSumy dor .

1. Laracteristicas del mercado,

o =3 muy difilcil 9= 2stimnar,. ya

i

a. Tamafo: Bl tamafmo d2l meaec

qu2 las caracterizticaz d=2l conzumidor son 42 1o mas variado.

En la ZoriA b ropoll bara (=] Guadalajara ewlsharn, 3450
zapaterias reai1stradas, ¥y == caloula otra tanta de venta

subterr&rea de kallerss cassroz. De &staz zapabtarias. =1

23td dedicada a la claz=s C. En cuanto a nu=stros Cconsumldores
za cubren todaz las aedades, bombres mayores, maduros y ydvenes,

nifas y damas de bodas edadez. Bl bipo d2 zapato no casz Jentro

de alta moda. =ires sorn modslos concervadorss vy ode todos Loz

Quzhkoz.

£1



b. Ubicacidn:las zapateriaz e encuentran ublcadaz en la
pomiente de la ciudad de Guadalalara. en el sector Hidalao vy

Zapopan, cerca del mercado que e perzigue, cubrilendos  los

L0
—
n

Frincipales centros comerclales Ol maycr preztiaio d
cludad.
c. CompetencisiEl ramo zapatero ez altamente competido, va Que

rias dentro de  la

m

exiete W NGmero  muy elevado de  zTapet

ciudad.Se estima que la participaciéey del mercado de ézta
cadena de Tapaterias en conjuntoc ez del &0k, 1o que permite

marelar muchas marcaz en exclusiva, For otra parte ls gusrra d=

S, &®S MUy  Comin denrtro de wzte ramo, Fero &l P
participar en ella se prezicna para gue se respeten loz precios

gque o aconselados por loz dastribadores,

Ezta cadena de zapateriazs e preccursa por estar a dia
e los  nuevos lanzamientos de laz modeloEs, tratarais de
articipares a la conpetencia.
d. Condicicores econdmicas y socialesz:lebido &1 zeamento de
mercads gue se abarca, su nivel de ventas no ha dizminurdo Len
conciderablemente como et Otros Ccomerclos, Ya Que l1as perzonsE
de clasze media-alta o han =1do tan afectadas por la Criziz
ecotdmica Sue =& ha venido swzcirtearndo e los Gitimo:s a&fins.Ezteaz
personas hablarn alcanzado cierta pozicidny econdmica. contabar
con ghorros ¥y clertas lnversiomnezs, por 1o que en astersl s1ouen
conzervando = mvel econdimicn y  corn Clertaz lamitaciones
haciendo =u vide normal, en 1o Qe & Compras e refarere.

Sin wmnbarac == P =3 Frimorddial 1mpctlancla Qe |

fabricantes de calzados se conmscientlcsn en aur ofrecisends

"




cusna calidad v wun precio

genta limite sus compras & las plenze mas, debido a 4Azka crisis
eCoreimlca,

For zu parta &sta cadena g2 zapateriaz ba buscado la
manera da ampliar 2l mercado mediante zapatos de busna calidad,
con moda vy oa pracios competilibivos.

2., Lomportamiento dol consumidar:

1. Lo que compran: Los consumidoraes sz=2 enfrentan a realizar
COmMPraz mas que Jde un articule, un zervicio, una zatizfaccién.
2. (Quien compra?s Garneralments sorn laz Sras, Que compram para
2llaz y para zus ni1fos,. los cacalleros que acompafan a la Sra Y
los mfioz, & que compran para =lloz, y tamoidn los Javarses,

3. (DoOnd2 compran?: Sus compran laz hacen dirsctamente en los

2stablecimientos.

4=

(Por queé comeran?s Gensralments la compra de zapatos es una
recesidad, =i =nbaraos tamblés 23 considerada como wuln Qushto.

uha manera ade obtensr presztlglo an la zaciedad.

-
i

5 WD ComEran T LoE consumldorses Compran por Comear 3 i, Y
= C1erbtas GCaslornes pusde S2Fr Una Conpra por

pUGT=TRE ST
S, (Cudnds compran?:s La compra de zapakos 23 muchas vesss gor

tempor ada, =sto == eztacional: Navidad,

Ern la mayor parte de las ca

ui
e}
wi
i

= COmnPr A

10, la venta de zacato promedio = de 1.4

i

3. Conocimiente de los prospectos:



Ez muy 1meortante &1 conocimlento Que e pueda tener

zobre loz clientes gque acuder redaularmenite 2 conmprar Zapatos,

Ex1=ten trez cualildades bézicas de wun prospecto que =&
deber tener mdy bien 1dentificadss: Lapeczded sdquizitiva. l1a
capacioad ode decizidn y  por itam laz m=scezidades  qus
terga. lebenos Lerer ety cuenta sdsmEE sy 10entificaclon, esta
s . AQuidr @z, =i o ubacacidr. y o su futurar O maresra gQue Tlemere

ercusntre 1a sinpresa preperads para =sati1zfacerle =zus

1aades. (2U)

Lime ves de

w

crito el concepto asreral de ez verdtazs al
detalle, Y tiab 1 eredo tesllzado LAbE ENEPPES§- {n [=] laz
caracteriztices del mercado, del Cconzumidor v de la competencla
e wma caderna de rapeteriaz,. Te proSsegulrd & une adentiticacidn

che oz factores criticos del é-1to en Ja venta de zapatos &

travéz de la plamesciér estratéeaica. y &= la=
ezhratealas alternativas partinentes Faras sFlicarlas v

posteriormente  zer  evaluadaz mediante uns  investiaacildéey de

e =&,
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(L. ealRalEalas

R, Flaneaci4an

[=

crikicos del

Antes  de antrar al
Flaneacider estratisaica. s

critlcos el 2ot
2l Comerclo al mEraden v gue servirarr e
laz esitrateqalaz altermativaz de «ent; Jra=
Cadena e zapakeriaz, Jdarsmoz ouns

CoreIeeto Jde esztrabkegla, ast
Caractaristicaz,
E= v ldanta ez

Unn 1] T

ALl erMNa T IR

bearmimaT e

dazarral la

IS TRrVLIEA

i

irQarii

ComEarenbes oy

- (o)

e VENIR
G Loz Facharasz

del eroczza da

A med 1o para
sz 22 prazentan en
a%2 para delsarminar

Iz aplicardn a wuna

tnbroduccidan al

FrlniZicaies

Lrpe=

concentrarze an Camolos =1 ambl=nte sstarma v oEn Ser
efzctivaz para zobrevivir. La dificultad d2  resolver Que
Froporclbn de los rec de uma 2mereza se dete: destinar
i s & S =factividad, W IR Froparz1de El e 1 ar =S4
211zl a, e complica (=Tl o= [N T} laz cambinz amblrentales
tmeartantez gue detsralnan la afectividad empleaTan deEnEr 3 lmente
Si2nd0 gy eequefnas vy 2e desarrol lan poco a poco.,

L= 23 Ju=2 oy Ul aspscto critico de la

== i=a alrca Qe enc LA =i S Jloarar laz
DFAAN1 ZACLONEE SO VoorLlezaas Treados cor el
Camblo amolantal, =m0 Formazs gue zean &1 misme §LSmeo Sractives
Y wmficientes Jdurants =] Epssrea ae e fal=s e
arliquzsn.Las carackerizsticas Squi liorio gue alcamce



unE orgatlzacliéry con g ambilerte, == 1laman g estrategra. EI

corcee o de estreteals e: uns as lz: praicacipsles nerramaentacs

LolaC] M~ LR T2 tiacer frente & los
canbaoz tanto externss coms arternoz.ltro aspscto de este
[l o] o Do =1 = ok &= Qe e pwedse Jdeclr Qrie=  towla Orgznl

alauns eztrat=s1a. Ex1=ten VArlas FELLites

et alte=alas:

1. Far & HyLdar e la farmuiacién de  melaz ¥ Gl et 1 vos
oraastilZacionalez.

2 Fata aydar B 1dentaticar LoE argndes protlemas

eztrateailco

(1]

wl

F. AyvUdEYr & la ezianascidn de los recurzos estratéglcos.
4, Jagrar & 1ntearer laz diverszea:s acividade: admimiztrativaz v

oEeratilvas o la orsanizacide.

i

= s g e

e Fara contribulr al dezarrollo v oadieztramiento os futurosz

Qerentes asner sl

"
i
"

Ademss e planmeacadrn estretearcs tambads pusde uzarse

Fets predecir el comportamiento futuro de la mpahiia,  para
avudar & svelusr & lo: asrente: zuperiores vy medios, v o gpara
ayradar & estender &l perzamiento de la alte admirastracidn maz
elia de =us horizontes: corrlentes,

Los primeroz autores que excluzivamente e concentraron
et =] concepto Je estratefla y loz procesa:z por los cuslesz debe

decarrollaerze.  fusron btennebttn Andrews: = Jaor Anzoff. Andrews

combarnd laz 1deaz de Drucker v de Lhendler e 2w definicadm

ves la eztreteans = el patriv de obietivos. propésitos
oometaz v oplarnsz vy FrinclEpales Farz &lcanzer eza:z




matas. 2spwesbos e Forma Que Jdafirman @ ags

campamla o va a sstar oy o=l bleo 32 Comnpanila Quee =zoo o va oa zer

1)
ANZaff, por 2l Conbracio. vaela la estrareara comno 21 0
halo comirn enbrs las actividadz:s v productos-mercados de la

araanlzacidn que dEfinlan la naturaleza azernciral an gque 2staba

i

stad vy &N Que prayectaca =star =20 =] Fratuura, " (2) Arnsoff
1demtl Flcaba cwatro Cosponentss Quiz decearla posasr e2ze hiila

O INTAH

1. Un &mbirto producto-mercado. (Lo productoz vy marcados en que
azbaba la Firma

L iy vecbor de crecimisnbo, Loz canmbios que La  Firma

proayachtaba hacer 2n sy &nbito producho-marcado)

3 Ventala compsabihlva., (Las Fropledad=s mIigaclales = 1=]

prodJuckos-mercados gue la Jdacan a la rfires una Fosrte coslolén

competitiva)l
3. Simer3la. (bna mediras O Loz efectos Cconguntas)

Azl vemos la =strabea1a O wna organicacidn Coma una

declaracidn de loz madios fundamesntales gus wzars, zribro  de
casrtas razbricziornes ambilentales, para trabtar d2 alcanzar sus
obietivos. hera [n F=8 o W W e o] altermativansnt = de z23trakbkegla

2l patrdn Fundamantal de las aplicacicnes prasent

B Y
proyactadaz de rzcurzos y de las inter-acciones ambisntales,

Auez 1edica Comd va o a alcanzar la craanizaclan Zus oo

(3 a3e 2raus diractamente de =

B ] Y =
(=L () 1as arg9anizaciones wary arfechivas v aficiantss A
1= VeI, Cuakro iZonEspperlis 5 =r s Ll se ssftrartaagla iy

2 102 dxdos eor Ao ffs. ELLOoE =06



ba ST P B A= H la amelitad O= las inter-—acoior

provecl adaz de =iy mwbiieni=,
>, Aplicecide de rEcurzos: el trivel v v
FEEZEaIOE de =l icacidn e Pzl 3 deztrezas I 1&

cranril=aclon.

L. Venteras compstiltivaz: & poslcidn ezpecial gue e labra una
compaiia fremte a zu: compstidoires en virtud e =u o patrin de
aplicacidér de recursos y de Sus dec1I10n2E zobire ambito,

5. Sinerala: los efecto= conjuntos Sue se  buscen Con la
aplicacidn de los recurzos de la craanizacidy: ¥ SWE declzildnes

sotare el Ambiato. 140

Eztoz custro copponentes €e pusden utllizar para hacer
cpEerat v el CorpCer o e tratedls. i sd importarnsla

o

lativa varila ceadn el rmavel.

Rzl counl: Piay Jerareiuias de obilebilvos v politicas.
tambadrn las hay ohe esztreabteqla orgarazecional. Se d]itl;ﬂueﬂ
tres nivelez pravcipalez:

1. Estrateaia directive: le& estratears & rmivel directivo aebe
ante todo contestar el 1nterrogante: (En que claze de ne3odlos

debemo

7. razdhh por la cual su:s comporneniles primar 1o 20N

=1 ambito vy la arlicaciorn de recur=os entre oz dilversos

ia operatliva: A ravel operstive o de regocio. la

sztreteala ze comcenbra 2 chps competlr e ouna determlnada

1pdustria o zTeamento de produact

-me=rcado. Er os=zte pavel los

COmEOt e e =

1inportantes el ern et 1

Ll
m

Compreter las

dizstaintivasz v la verdzia Comperativa,



de Eztratesgia de area Ffurmcioral: 4 navel de drea Funcilonal.,

18
-

Ut

princiral enfogue de la Sstrateg1a CONSIE0S =t mMaclml ZAar

—
i

Froductividad de oz recurzos, Sus comgonentes ol

i
10
vi

v Fazan &

0]

2 la sanergia vy 2l dezarralls de compsbtencias distintivas.

miznbraz qQuee 2l ambito glarda mucha tmeortanclia, (5)

Exizten cuatro cCaracterizticas esemcirales

Qe debe tereer boda sskr st

i

a1l

il

1. Deben describie todozs Loz conponentes primciexles dge 1

)

eEzhrabtagra  de 1a AR L S A L V=3 dEClr, zi4 Ambr ko, =i

aplizacion de racursos v comesaterclas distimbivas,

varitaa

[

Compeetibivazs oy la marea Como

VaN & prodacie, v ola zinergla

<o Deben andicar de gued pacsera Llsvard la sstrateqla a alcanzar
loz obastivos organizacionalss,

3. La

10

strategla debe

e Earmino:s funcionalss mis

bien que fFlzicos,.

4. La Jdeclaracidn de sstrategia dsbee zar ban preciza como

2 = Teaa
FoEiDla. ()

Dan duda | L= RO Bl B = urna estrat=a1a o deperds
Urinizament f ] Qe = el arsozionn SEE coinE Leta, 2

Comnpest i l1dad 1nt=srmna. i= V1S 1o ¥ vresbly 1dad =T T2

splil=auer, v S = )ecuslén. SormbrlDugver mAas 3 &
Siple JAascriecidn. For o 2so,. La alka administracian durante sl

Frocezao e Formulaciss

td=az v la descripcion
Urma vez derimido el comczebo de sstrategn

womepon=entes vy Ccaractarizta

il



Dy PO eI O o prabdemas = la
eztrateaias vde wuna oraamizacian. Fara gw forpulacidn =2 21 auer
le

1. Idenmtaricacidn Qe s estrategla&. o zea le svaluscidn as la

ezlratealn &

tusl de l& emcrezza v de ZUE ComponEntes .

e AnEllzElr: ambilental., JQue ConzE1Ete en evalusr 1oz

eCpell T1o0E competitivo £% gereral a= la compatila Fata

1d=ntificar laz oportunidads

Je L= = B O FeECuUr S0, ezt ez, =1 am&lizls= Qe laz

Erivesipal

hd
"
vt
i
"
ot
m
2]
LY
1]

Y o recurzos olsporables para cervar laz

brechiaz &zlireateqlcaz.

4. HrEllizsas e brecha. ezto ==, i CODNE S 1S e los=
aobetivoz., estrategla y o recurzos g2 la orgamzscidn. Con las

oRorturn dadez vy oamenezaz d=l oambaente & fin de determimer =1

Arado de Cambhilo QuE e requler

a
i
-
0
i
mn
nd
o
~+
i
‘u
—
n

corriente.

L. ARlternativez estratésicas. ==

la 1dentificacide de
les opcloreez sobre lez cualezs ze pueds Cconztrulry wune nuaeva

-

&l

trateara,
. bEvaluzciér de la eztrategila. que ez lg svaluacionez de lasz

ST <l W] = =ty tarmirea de o= valar

m

= v obagetivos  ade loz

5 la admiraztracidér, vy otraz fusntez lecitimez de
(STl =X los= P ECEEOE dizpEonmaibles. v laz CEorturldades

Il et =

<

&

e
o
"
A

H
th
"

gque es1zten, com el fin de

et lfaceEr les ause e o

Jemandas .

o Bleccidn estretéoice. o zes la

Ltie & o méas de la

GRSl oI Pare sdecutar 1a, 1)



iz Pz 1o itmEorbarmbs  gel Frocezo de plareacion

Tar  ssporeEs Y madl Floar

realiztaz de parte de loz principales accioniztazs de  uma

aodmimizhraczidn. Fara lograr

metas v de planeacidr deben

Liria Ve =1 [ Tl A ez Folateeac1dm
estrabegrca 52 proceds a detsrminar la @zencia de 20 = jecus 1o

v la marera come ha de real

Zarse sy

uZhkura de wuma organizacidey e debee derivar o de zu
Z. La mam=ra como se sstructura una oraanizaclér para la toma
dz2 decistones pusda zer diztinta de la farma cono se estruachburs

Fara man=2iatr 2us actividade: Cotldianas.

23 adminiztrativas aenerzles qus s Fegularen

Para maneiar dizhinbos

dE s

4. Laz madidaz que == gbilicen para svaluar a Loz asrectes

Q2rperales claetsr varLar

= S USEr Sara controlar oy L L e ko
esbrabegicos daban zer distintos de los utilizanm para =1

i
it
L
=
i
;

del eroareso Con Felaclan

Al . o
& Bl vl debery s2r distinbos d Fara
Corbralar provectos ooearatleo sepaTliales. (51

Fane lnaete, L= Toarml suz1 o [= = ekl vas

aordariltzacionalez.,

v palltilcazs na zi1do =i1empre



A los aspectos WMEE importantes he § trabaico adminlstrativog

el O ezt e Fiace relatl vamsnt e tolempEo = (WIS Kaliu]
agiestramisnt.o  Que WG poadis ER=ETER S v 8 RN & zefipe et Lan

zab1 l1dads era wna =o5ii1da prepasrscidn en las

n

divercas dizcielinas funcioneles. Durante los altimos

v comn resyltedo de la aran turbulencia ambrental v complerided

araanlizaciconal de ésta & bz venido sdmsntends la necesidad

de mejores conceptos ¥y herraml entez o= sdmnimztracidn aeneral.
Faralelaments ze han  reslizado  notabdes

comceptas e 1fnstrumentos Jdizponiblezs  pars

petiErales meioren SJE destrezZas Jd=

[

driiristracidrn estratéalca.

m
"

iTe
L]

& Lrav che ezte

come Te realizea una fijacidée de oboetaivos v ometas, wn o @nallzizs

ambiental, de recursos y del entorno politic

cporturiidadesz v poziblez smenazaz quse e prezentan

pera la organizacide, ¥ e prainclEalmente B Lrave: de 2=t

= e
process, coms e lleaa & une 1dentifilcacider de lao=z factores
cri &l ded Exite & loz que enfrente  uns  Cceadena  de

Er la actualidad == obzspve Jue (oz detallistaz o ada

vez tilerwen mayoar Ccompetencla Sea el

T

2]l produacto gQue
ofrezcan y gQue los conzumidorez buscan calldad y buen zurtido

=1 ]

o]

gz productos, a w predlo afces 1ible v zobretods lez gusts

eci1bitr  w buern zervicilo v otrata & la hara de rezlizar =u

n

compraz. eor lo que Lodos 1os mealnZl oz enfatizarn =u atencldn &n

13
0]

tioz  mEpectos. Pentro del comercioe del calza dorvde 12

competlencia constltuye us punto determinante pera &l dezarrollo



2 Cualaquler

Forezr 2special aktencidn =1 ze guilere slsvar 2l navel

aumentar la particieacidn d2l mercado. vy sobrebodn Conzecvar

=
-
insremzntar la clientela, con o un socelentes =earvicio vy ademas

busr producto. Tales slsmentos consbibuayen  Fackor

del eéexito, de oz cuales =2 partira para el desarrolls o

i

i
w
o
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w
w
w
ot
it
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¥
<3
=
<
Py
W
o
i
<
it
-
=
s

Quz bscaran alcanzar

obietivos establecidos tenmisnds como meta Tinal o oun LRcrsm

14
-
e
ot
o

asnaral en lazs ventaz de zapato,

Laz estrateqgias alternativas de venta a desarrollar 2n

23ta 2313 zonm las si1aulent=es:

v detallada.
«~« Variedad y seleccidn de producta.

3. Precro.

En todo comercio detalliszsta, =n dorde =]

al

Clienta ez Factor =zermztal, I S E U= la L bz e |
vendedar &z amprescaindibls, v conztituve  ana baze para =1l
des = dz= laz wventas vy con ellao un posible &<itn del
P30T 10, Es por 2:2to gue 2zt s trategla twzca resaltar la

del o mizmo Comes

=1l mejor

1l
-
s
14

i
L
Y
M
e

jado

l. Importamcia del

2 2l Jdezemesfio de jaszs ventas,

Dentro de toda organizaclden Pay uns o mi

Erenen lz r= Zabilirdad  directa de  sstar = Contaezto



atendaer & clientss actualez: v probsblezs. - 11 LA 1¢
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eretendst madir las actlbtud=

2 S miden

2rzona &laurnaz de Laz Arsas

VoAU tarn zatl laz tisna.
Fara la =avaluaziin de nece =2 ukllizara wun

= 1ed LCar L== (=Tt

m
pot
[w
0
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w
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ConsldEra Laparktantas

=2 aelilca =] proarama v opo

4
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retroaalimentacidn

mydery resultados

. Lo importante

2z hacer & LOE de capacibacion
s aplicado & Ligze & 1o ause  e=l1los conElderaran COm

Mmpctrtante v o Qus &) Proarana DIEcs SISnEre T desaprs

=1 zent 1dos,
No 23l porgue je ceracitaclider 2B s enpress =es  un
Lzipz e actualidad. zino eon 2w Ve mencioneda treEcendetcla. 2

planmtes wn peta EBRorelacifn o e == resli1zan
wety e 1€ & PIlVEL Snerese:

El 1teres el 1 ettt de e educacdnn v la
CapFacltacitey de perzonals 1= O FJue Fare conter Con
v perezonal oefectivo,  actuslizedo, motiveds v dezarrollado
i La educacidn: el obioelivo princleald ez la perfecciden vy
suEeracidn del beabre como Lal. v por o ende. el baen Se la
=R e vy  de la Cled=d:r e cantidad v calidad de  la
caRaClItacldty del perzonal actual. (12)

Exizste aran diverzidad de proarams

I
a
il
i
Ll
-2

ac1tacidn y

Q
13
"
fl\
=
P
—
ul

alicables & diferertez emprezas

etidiends sz

rmecezldades que busgue zzatizfacer e zu perzornal. Sim embarao

v  dezarcllo que estan s1endo aplicedoz e una cadena de
2apater ez Que uzos ants uty dezarrallo 1ntears e 2
Bl 2 o (gzto dmplica whe desarcllo perzornal v o221 mizme tienpo

4l

AODYUIEITISN O Conclimientozs tedrico: sobre el peEgcesio. ia

vetilaz., =1 =zervico &1 cliente, la colesboracidn arueal

Frogramas debern Lener una zecuencla lédzicsa.

y& QU iy e Rede INdcler dlirectamente

Froplea del
U= D R == Qe e 1M la oy ity IN&ree Jo Sl [t (TS Wt Tt (L

1intearacidn del perszoral mizno etc.



Loz dvarzo:s prodaramas de capacitacien Yy desarrollo para =1
FErzonal de uma cadema de zapateriaz en arder de e licaside:

loelaller a2 integracion por

Zalaller C2ari1co-prictico =n  Jdezarrollo de hkabilidades

Crr. Ansxosg)

Foados #stoz programas zon dzzarralladoas en un Arden

Y Ie =aponen Frimeranants l s TUFErviIoras de

laz kKiamda. lusao 2

Aerentez y  zub-gsrantes de  cada

Tapatarlia v pastariornents a

=mpl=ados,

L. Varizdad y zeleccidn de producko.
Vender Con 2w1to S un mercado de compsetencla z2 baza

la produccién de articulos ue ze 2 Juzkany a

laz recezidadez v 2<1A2C1as de oz

TEW1daraes,

El eproyecte para el products =e Mz conziderades an
Eazados Bl [ T LrE Frrnz 1 e =N debd a a)ecutarza

Fabricacidén = 1masenlzria

de2 una emeresa

Fazardo de moda.

E

—

Izpartanznbo de mercadeotecnia 2zt & 0

Tuml g

¥ tierns mas

CormZlmients de TUE deseos, Ademasz ., mLichas
decCisiones s=obre  productes deben relacionarze con 3zuntos
Follibica mercadokicrica,

Lz s =1 L=a= ErlmEras A=21310mEs que deben bomarze



enpress  debe detsrminar =1 = 1htentat & zati=facer = laz
diverzas peticilones d=l mercacds & sdle & wWn =e=ctor limlitado.

Eri biaze & ecta respuesta ze determirard la variedsad de modse]os

y dlzefio: ause =a afreceran,

D B g ba=zica e le= edlzternzlas Jezbes zer

r
i
"w
[0
e
g

atizf

i

n

roleg: demandaz de

maz 1mportante del trabeio de un

1

comEr ador conziste e decirdir gud mercancia Comprar, decisidr
Qe no =2 toma et el vaclo. En termino: qemeralez el comprador

=z el encargado Jde llever & cabo ls zeleccién v zurtido de e

a vender. El comprador se auls por la politica de 1z

Tienda. whn Curss de accidwn claramente defirmido gue adopta une

EMErezs  para orientar Suz  operaclonss, ventaz al  detalle.
Froincas ] Orp=s W todoz servicios Qs Froparclona. Ezta
politaca == determina dezpudss e Quis log asrentes. hat
CONE1der ado factores COND el tamafc de la tiernds, €4

eztabilidad firnarciera v la comducta de

competidorez. E
tipo de comumidad ern la que opera e) negocia v el tipo de
1INE2Et e e Eroyectar tambol&r =11 CONE lder & 1ones

lportantesz. coms 1o e

"

la claze de clientezs que atrae la

Lienda. As1 == distingusn trez tareas 1mportantes e ézta
=ttrateqais =T ot bt e 1nformacénm zobire productozs,

feleccionar la mercancia vy plarnear el zurtide de la mlzema.
Fara Qi e zurtaido Correcto de mercarnsia eztd
dizspomible para la cliertels, el comer adar debe  plarnear

Clldadozamente s actividades de compra.  Cuando termineg la

&,
e



GEeartunnitad de L a

A. consudera lazs clazss de produchta
varpdldaz v =2l periodoc por 2l o 3ue e hace la conpra. Se  debe
Laz decistones =r Las mecedldadaes Lesedlatas y

ankticipadas, ftactors

=itationalas. 2l ci1colo de compra-venta,
azl come 2n laz oportunidades 2speciales

ANt2z de nlclar =1 Jdez

b\

rrallo de2 la zZeleczian deld
Eronducto Sonviene meErezlornar alaunos BErmuiro: szenciales

L. Producto: &z Lo Quee 2] dertailizra 2:zts vendizndo. wun ob)sbo

=t

FLE1cd, & ury SRrvic1o,
Zs Linea Jd2 productos: trc buys &

Loz produckozs &
SEry1Clos orfrectdos eor la Firmz al merodes, BEstan tlelcamente
darinldas 20 tarminos e vari=dad vy osurtoado,
4. Vart2dad: Qulers decie laz Clazes de mercancia =0 ouna Linea
de prodact
4. Surtidos
artlculas &

s

@Bama o« sal=ccionss que

Fara Cada

dada =m wma blnea Jd= groaduect
3. Planiri Jel surtido 92 la mercanctlas erimcipal
Fropdsiha srezr una o =crzhencia =2qullitbrada. 25 decie, el
Ul Librio antre el thventario v lazs ventaz, (210

Fara Jdecerminar la opocrtanidad

conzidsrar =l tied de mercancia Que @2 mane)a =i la biznda oy el

periodas para 21l cual se nacen las adgulzicionss. Se bazan la

decirzioras an Loz si1aulentszs factores imporbtantes:

1. Necasidadss 1rmediataz: kB recosendacls adaulrir pegusfias
carntldadses de  articulos Qv =e  varcen SO raplrdez. FLe
mantienan mercancias aovadozaz vy astimulan laz ventas., Al o
Flerden mucie dinero 21 21 producka ho 22 vends Dlen. 2demas
Dl o] e SR IR LOWEE S LOmn =r =xlsbancias, t 1areEn [ b W T=1 ofu]

dizpomiblas para comprar artlicoulos pusyvas muy abrackives pars

oz clisntes, La desventa)a &z gque == pr=cden 1of  descuentos
Quz FuEden Qbtener e 3l BE0Er 23l eClon=s e mayar volitimen.
Tambign == Corrs 21 rileszgo de guedar 510 2x13ESMC1as ¥, por

SO lAulente, parda2r veaeptas



25 Necezidadez =ntilciFades

Ei comprador pusde plarear

snticipacidn vy adauiriy cantidades fil)az & 1ntervalos reoulares
diaranite el afu,

s Factobres esStaclonsies: Lo  compradorez o

tcezitardn de Cada une de elloas para wune temporada v bhacen

"
-
mw

pecdcoz con anticipacidn, Bl cowprado recibe la mercaencis con

antelatidn & la teneorada pero no le pEda Bests gue | leos

Loy ada, O 8 veos

LU

hi&

i

te el tain de la mizma.

. _Liclo de compra-venia: E1l ComEr ador  pueds adgulrir uns

it

aquetia carntidad v prusba =0 atractivo entre lof Cclisntez. S

n

trzern & la clientels v =

i
<
i
o
o
mr
-
o

D dEna  mayores

cantidsadez. Ezta

Lt E Er&ctlca  Coanlty cuarndo e

MErat

=rticuloz de moda & precio: popularesz. los gue debern venderse

Sue la tilenda ooterngas wune ganancla

razonable. Bl comprador debe advertilr laz ventaz anticipadaz de

articuloz v hacer suz pedidos de acusrdo con ello, pussto

Qe mEda oCEaslote mAacs pardides de ganancieas aQus 1oz srticulos

pezados de oo,
S Uporturildades eszpeclalez: Se debe de tener la oporturagdad de

comprar bilens: & precios rebajadoz. S &stos Daenss noo cumeien

cory 1oz reguisatos, deberadn derar pasar la

porturirdad.  peor que
=]l dirnero que pueds shorrarze puede provocer pardideaz =1 los

Lietez o tiemen boenas demands. Alagrio:s tabricantezs  puaeden

eztamular & loz compradoresz & adauirir  productos con una
anticiracidnn & LitiE temporada = 1= verit s ofreciends precioz
sIpEcCliales.  oawneralmente, &= baeaos, Los  compradores

CionElder ar la 1maqen de suz tilendas v o gue loz clientez

S



QAL el = MR . 0D La clientzla toma las declzionss

Fiemvalemeszs da SUT COMPras. (o)

ik

Es wmportant=2 Consulbar variaz fuentez de iaformaciin

sobrs 2l producta Cuaredo S Zel=eoliona y o Comera mercancias.

vantas l= ayudan a Zaomerzredsr las prefsrenclas de

g2 la tianda. Loz reglzteo

iredican Jus =2 Lo que ha

-

-.‘OJHF-F aodo 2 = Fazado, Gz canbidad =2 bha o wvendidos e cada
arblculsy de acusrdos al modelo, color vy lin2a de precio. En
mercarlig O baaparada, revelan Cuwando bendrido mayor demanda
Cleras articouics. vy oqus actiouios son de lenta zalida v =idecen
zliminarzs o raordsnarze =0 pequefias cantidades. Las notas de
IR E=T-T AT ST U= Zathalan = Coazizan =t La actual 1dad.

Lonmztantenaents, fTisndaz zimilars

W
o=

dz la misma Zons  ComeErcl

cameirten por abtrasr clisnt2s, Esto: megocios rivalizan entre st
ofreciends diztintos surtidos de mercarecilaz, precilos bajos. o

Zrviclozs azpsclales. o alauna combanscian e los mizmos L

Smpr adores b mantersrza tnformados e todaz =gk

as
actividades para ayudar & suz =MEreEzas a competilr eagrttosamaerita,

Utras fuentes Loportanbess o Lef o mac s

Ftroducto zan

laz srncuestas A COrSuUmMlidoras,

=[5 CORELM L o = s,
de mend s, ravistasz Ear Ladlcas Y otras

Fubil lCac1anes SSDrE ameErZ L0, Z2rviCclos O informacion v 1o

d= venta de 1o rabricantes, Loz comeradores
=L Dl ET 3 o S =0 Lo Follaetos W CEr Ll cos =] Datac [REF Sl B I A
—anbl1dadg Jde informac ol b2 Pile VoS B awctbos y esti1los. Eztas

rl1Zationes  con Fraecuencla. peradlicen las reacciorEs de  los



= FIdEVES mer canciss zobire 1z de veritas
e areaz seleccionadez. = ircluyen datoz sobre planez de

precios vy O loz fabrilcante

1"
!
o
it
o

productos. Bl conbacto

pereonmzl con el clignte proporciome anformacider Gtal, ==

B di e VIAZ =T [ {i T FERTCIONEN los

Clazes e mercancizs oy ver

"

Que Mmaz Fe venden. 1amblErn pusden enalizar por que lo: cliente

que parecen eztar interezadoz e ComErar &alaoc

Tinaimernte rno 1o

hacern. @21 1oz compradores tratan de encontrar las r

L4
w

Fusstas

para poder ofrecer mercancia scorde corn las preferenclas de lo=

Hdeinas ex1zten otras responsabilidades Jue los
compradores deben asumir cor relazisn & laz ventaz. Ez ozu

teponzeba ]l adad Vel 1 3uar sobre la

"

caracteristicas del

eroducte, Bl comprador asnsralmente obtiens de loz fabricantes

1 informaci dn el Froducto. Ers realidad; = los
reprezentantes de recalcan laz ventajlas de zuE productos

ciprador el cusl pusde wuzar

wztos aradmentos para

liever a cabo laz: venta

U

en =4 tienda. E1l comprador & =u vez
debtee tramzmitir & 1oz vendedore:s la anformacion del producto
Que obtuve del fabricarmte. 21 el perzonal ads ventaz no esta
Eriery 2 r‘.tﬁ-ru‘.a-jq- =obre la mercancie gue tiernsn sz departamnentos,

laz ventaz £¢ verdn perjudicadaz. Bl comprador debe anfarmear &

vestpdedoires loz berweficioz gue abiterndréas 1 Clientes

le rueve mercancia vy loz nusvos

Qe podran dar oa la
arit 1aus,.  Luanas el comprador anforme & 2 Jloz vendedorez las

razoreEs pror laz Qu

i

=2 compraron determitngdoz productos et d

in



laz caracterizticas mas Ltoportant =1 perzanal

i
i
he

= AU
de ventaz podrd s=fMalar cuando brate de convencsr & urt Clisnte

Fara Aque realice la conera. Al mantensr bilen wnformadoz oa Loz

= O laz Caractaerizticas v vantalas (=]

Ztos, =1 Comer adar =Tt i dezesrtando = trbksrss v

2zt imul areda = znEIsfar  al vendsdor

SEID AR Jar 1= Y respsto para gue

Lilte atrackiva 'a los clientes. El comprador insizte zobre la
cortesla hacia loz clisntes v trakta de dezpartar el sntusziazmo
a2 su parzonal de ventaz por la mercarcia, aszl o=llos Fusden

Lranzmiktlr

a loz clisnkezs, En 2l przo de ventas,

b

= Qompradorss asrovechan la oportunidad de hablar con los
vandedares cara 1nformnarse sobre laz reacciones de los clisnba

o raspeto a la mercancia vy oa los precios. como banb e

laz posiinltdades de venka de las 213tancias. Azl obkiernsn una

e

¥y nacesidades de la clisntalia. lo cual
lez parmite planzar laz compras fubturas con Mmayor &vactlbud,

Tamblen dezcubren que estar =n conbacto

SARErIENCIA Wz les sirve de ayuda cgando £ [~

2l perszonal de vantas a tratar con =llo=s,

Al considerar =l potencial Jde venta de wun eroducke, los

SOMEr adores F ==y AT S vef Lusreziare (=] s FUustoz
Parsonales. Pussto aguse las =or Qurenes llavan a la

rinal=ss de comera. =1 emcargado de

Lasz 3L LT1ornEs e L= TlErmnda el 2O =puder =
SErfCcCclionar IMparcl s lmants v = virn producta de = =l
punto de vista del cliante. El gproducko oete =Sr un articulo
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compra. [ete ser de la mizma Salilded que & mercarlia Sue o2
verce morhalimente &0 la tlenda. r21M1Em00 debe juzgar &l producto

cobre la beate de =u precio v laz pozfibllidadez de wlilidsdes,

g
lll
n
N
o

promoci1onsl v ode vents aue ofrece el provesdor., v sl

ivzar = 1a linea de mercanciz oes e tiends.

El comprador selecciona 1l mercancia  Jue o
aocuerds corn la linea de precics y calided que Jdan su 1meden &
la tiemda. Fara funcionar oo &91to, &1 neaocio debe obtener

uns yti1lidad rezonabile. Azl el conerzdor o

FPreclc O

de la wercamcia v swu preci1o o2 venta pera determinar £1
eoicte probaba tidaa de obilener U wtillidaed. Determins qus
‘mrtloulos pueden vemndersze =0 Qrandes cantidades vy cusles puysden
comerarse e cantidadez gue permitan la ventaja de obtener
Fez ouentos gue 1ncremnsnten 1oz bernefilcios de la tienda.

Ademas de zeleccionar la mercamzis. &) comnerciant & debe

decidir e clase de mercancis conztituird wun swrtidoe adecuado.

La decizidrn faimal reszspe

& Quie debern
.
mantenerse &n exi1ztencla == basa i = l&a tiends v

lez FPreterencl as de COoOmEr &

comeradores de mas 2xito plarsan curdado

surt1do Qus

Froduciréd  meyores ventez al departamento, LW swurtido baen
bedanceads consta de wne cantildad adecusda de articuloz en las

Liauarentes

dtro cateanr jas:

1. Lire=s de

e zurtido adecusds 1ncluye  wn beaen

egqurlabe o en las

de fFrecioz,. EBs=ta eguilibrio etz

mefimids por la pollitica de 1 tirenda, Jez tranzferencilazs de



Frezlios da loz cliantas, v les precicoz gua  cobran lo=

ComEst Lidor =

del  drea. Alauro:s comercios Fuasdearn afrec

i
o

tra

0

Lireas de precios: reducida, Monderada Y Zupssrior O che Luago,
<s Madelos vy tallazs més populares: 21 rtimera de azhllas daentra
32 una linga de preciosz depsods de dos cozas: el dezea de i
tirenda d= Froamos L anar L& Jama [ 1= Frec1os determinada
ofreciends wuna mayor variedad des o estllos. y =l =
clizntez de terer  zuflciente  posibllidad  de =laccidn Con
rezpects a Loz preciozs gue =lloz dezean eagar,. [Tanoiam =3 muy

1mporbants una Talao

)
¥

Lo adecuada de articuloz de las tallas

e mas  demandan los cClisntzz. S1 e ze sncusntra la ktalla

aFroFlada. == plards: ana vanka,  aun cuando 21 preclo Ssa
Canvearlente, AL consultar loz regiztros (s = verntas d=1

dezpartaments, =i comprador asnaralments pusds daetzrmnlnar  guée

Fallaz za verdisron blen =n =l pazado y ordenar de

A2 QD SO

estx anfarmac

Ao Loplors

Sl Cadzx E2nEorada puads FRAarscar  un ngevo colaor,

2on laos mejor verdidos b

Dazarse en 3u IUlclo v axpariemcia
Fersonales cuands zslaccionan la mercarncls Yo ordsnar una aans

da coloraes SUT1IC12ntes qua agrads 3 1oz

4. Marcaz popularss v coheremtes com la 1maasn de la fieredac

Selaccionar agquailaz marcas  gue  searm aesobables Parx los
Clienbes v gue produzcan 1a maver cantidad de vaernitas.



El rmerc de lirnesz de

Li1pos e mercanclas.
ezt 1o, tallasz. colores v MAarces Juie  pluaeds ROQULIr1E LN

Comercio, - &2ta& laimitado eor el prezupdezoo del comerador. L

i

politica de la tiends &= i Tactor jmeortants en la planeaclon

e 4 SUrT 130, COmerClos S storaul lecen de =i ampelio

T tado v oatreaen clientes por o eg i,

reptre de cads Zwurtldo o productoz. edasten srticulos
Quie reauleren de una sspeclel satencidn del conprador. Eztos =on
articuiozs de ventea 1rmedlata v articuicozs de ventes conztante,
1o cueles son artlculos de wayor venbta, por cuanto 21 la

ti1endz o 1oz ti1erne e exiztenclas. perderd o =dlo laz ventas

zi1res tambiagrm & los

f. L& PeErzones Previsrern COnprar en
el luasr donde puedat encontrar todn 1o gue necezitan e el
MoEht o 2 QuUe Dl eren haosr Lo, t24)

El comerciante debe ante todo begzcear w3 laibrico de

les exiztenclazs & traves de una planmificacién del surtido.: For
Lo @ue 1o pusds conziderar de tresz diferentez manerasz, cada wuna
e laz cualezs reguiers una diferents clazze de plaraticacidn:

1. Archar @ (ampelitua) e laz wumidedez Que = fleven & el

1ventario, fson articuloz especific de mercancia gue deben

zer plarflcado: v controladoz. Le smelitiud =& reflere & loz
factoresz del swurtildo rmecezarios: encontrar  Jez  demendas del
merceadn., enfrentarse & la caompetencia.

o ARy (profurndlidad) @ el ConoTimlento de ] cliente del

mercada, la 1maasn ae= la tiends: y/o del departamento v otro

(0]

tectorez., todoz ernmtran en ezta decizidn. S4lo 1l edperiencia en

el



la planifircacién aa  la exiskenclazs dara confianza & los

datallle =ita ackividad.

0]
(]
1

ta

]

i (= Flamifuicxozien morebarla = N trventarios 1= LEr e 214N

manetaria botal 20 wnventario oes |

a

Forma Final ae considerar
2l =quilibrio de laz a<aztencies. A3ul 1rtecrvisne la rotacién
de la mercancia, (25

Fimalmanbs an una cadena de zapabarias e debs btansr
sk Culdado con la s2leccidén del zapato, e debe bener moda y

varnauardis y a la vez

i

Tt W e zurtid, bz gusta v
calidad: teanl =rnch [} Dl FrinciFal Foczo 1= SRR A, laz

e

W

1dadezs,

<

—
I
0]

atracciones de los conzumidores,

Lo Fraecio.

laz orgamizaciones lucrativas v muchas de

lucrativaz, 32 =nfrentan 2 la tarea de fildar un Preclo a

Produuctos o0 Servicioz. El precio es =l dnico =lemeznto e la
mezzla de mercadotecria gqus s

Irea 1raAresos por vantasz: lozs atros

2iefmzntoz =on

costas, DT S

MA=  Comares Son

S1aul =

=4 2l pracio =stid denaslado ortentado al

Ju= ias compafiias dejary de tamar o 2ufilcientemente = Cusnt
la imtenzidad de la demanda v la psicoloaiz del clients: el

PreC1d ma Ze Favl

i

a Com la frecusncia ad

condiciones modificadas =n =l lugar de merczado: muy 2 menuds =1
Frells =2 Tlja inderendlentements del rezto de la mezcla ds
mercadotecnia. & vz de como 2lemento 1ntrinzsecos de 2strategla

g2 posS1cClidn 20 =1 marcandos

<«

2l prazci1o no 32 modifica la

baztante para Jdifaerentes artieylos Yy Zactorez del mercado,



La funCidn de precios

"
1t

e marpEia ehn una arsn Vel iedsd de

formes & diferentes SmMpresss

. Er laz compzfmiz: peauebaz. ei

&z paod 1o vreaulsr decisidn de la asrenclsa TUuRFEF1IoOr v

pusde eztar fusra del control d2l gepartamento

mer cadotenla

e tienen varlaz detfinlciones con relacide 2l precilo.

ceaw Eugene L. Dok " precio &% la cantidad de dimero que el

cliente rnecezlts pagsr &l comercilante para gdaulirir un Fro

o zerviclo ofrecido e venta! (26) Seadn Tousley Ulark "precio
eI oL ~dkr tundamsrtal tanto gpara lo: comeradores

[t o] | [t ol &

vendedores, Ez el valor de un srticulio en el
metr cado, expresadd en términos de dinerco” (27)
La eztrateals para filar precioz ez la tares de defirar

la Sama che precico v el movimiento ode déztoz a Lravez del tiempo.

de modo Jue rezpalds lazs ventaz y

obietivos de ut:l:dg@es Yy
pozicidn de eze producto en &l mercado meta. La tactica de
Eprecios 2z la furvzide, de establdecer rmaveles: especificos de
precio vy condicionse:s v alterarloz dentro de loz parametroz
asrerales: de la eztrategla de precicoz. cuando ]l condiclones
cemtyaiat. Azl pusz, laz eztrateqiasz paera fljsr preciloz requleren

toner e cuenta  machoz  factorez v wuna compafila tiens que

Frimero & sclarar

conEiderar laz reztriccionezs Jde polltica y. dezpues,

m

leglr una
PEosRcIml ettt de Brec 1o .
Bl proeceszo de la tormecidéer del erecio vy el tapo de

poditice de precio: adoptadse. difi1eren en forma 1mportante de

1a eztructura del mercado Qus varioz vendedorez 1ndividuales

e
2



mercado denteoo del cual

laz condiciromss d2 la

raturaleza  de a2 demanda del
Froducto J2 la firma andividual. Por tanta, la formacisanm del

Pracia =2 Jdirfscrenciard de acusrdo con Loz diverzos tieos
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de mstas Zttuaciones tilpgac
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2 del mecrZado 23 d2 macha

whbilidad al estuadiar

MELdns para debarminar &1 preclo S0

B S ANl O

ezpacl ficas. Las

Yarioz procduactos

urn =xtrame de la compstancla

i

bzaluta. & travéas de laz etapaz clazificadas como

iy

Competencl

morspalizskica v aliacpolio, hasta =1 atro 2x<tremns del monopolio

s2ncillc. Una cadena de zapaterias ze

sncuzntera Jdentro Jde una

comestenca absoluta, For L Jraz Tz amal1zan ==

Liry m=r i ad Cr AnEnT S e Compsat sl A ti=sn= dos
Caracterizticasz bAszicasz. La grimsra s

s, la d= variaz Flrinas gus

Vet

urn =il productas rddmk

que =l rdmera

vrudedores e can grardde QueE g pusde

influir

W
it

=i wrecio del producto, E1 gran
rdmers vy la relativa ipsignafrocarmcia ode |

2 vendedorez, pace

e 32a baszstanta racLl paras oty

la entrada a2 1la indushrla
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io dessan. Esta condicion =z a=ztvimimada libertad de aatrads
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Eado la competencsa avsaluta, 2l Core 2zarnZlal 2z ogque el
vendedor 23td comglataments  domipados (=Sl la compstercia de

otraz firma:
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2l vendedor trata de obterner




Loz compradores zimplenente esCcogsren otroz vend
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QOFe=E.

guiee Los prodghactos o 1denticoz, sz Compradores el plerden
nadae sl camblar. N mey venteala pate ] vendsdor gue reduce Tu
Preclo por cdebayo oel preclo del mercado, ya o gue, de todos
modos le ez posible venadsr todo 1o aus puasdes producar el precio
del mercado. Bl precaic resl del mercado en cuslauler momento.
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=tar por encima O For gJ=biE o o8 0T COETOoE as los

vervdedores 1ndilvadd
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determlne

¢

Fpor lea totalidad de la oferta v la demanda,. de arean fdmero de
ComEr adores Yy wendedores =1tuados fremte & fremte en el
[T s e

Letermirar el

cortrecto,. el Que produzca mas
[= ENRTY no es La tares técil. Fegulere o= wu amelilo
CoOnoCImlento en ventas &l detalle. Mo ez wna téEcrice gQue Se
gprends cde la roche & la mafiana. Bz ure tzarea airicail porgus
=x12ter varlos Tactores gue pueden intlulr en la deterwminacién

.
de i

"

rreclos,

1. Tipo de mercanclis: lezs deciziornezs de preclo:s dependen de g1
las productos gue ofrece el detallizta =zon prirclealmente
Froductos de convenlencia, e CONEUmg O ezpeclalldades,

Z. Tipo de tasrdda Cimaaen de la tierda): oz clientes pueden

Jleaar a la tiends debiaao & le celildsd de =u 1maasn O FOr S

S Ltilidades dezeadaz: loz precioz deben ser 1o baztante altos

Fere cubrir todoz oz costos de le: operaciones comerclales,

Ezto incluye el cozsto oriainal de la mercancia mé&s laos axstos
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mivel Jd= uti1lidad 3ue 2l detallista dessa realizar,

4. Ozmanda del clienkz:; z1 =1 detallizta sztd vendiends wun

arbiculo cuya demanda 2 2 la arzrta, == pusde caraar un

Fret1ia mas =1

10

vadao,

Te Eztruchtura del mercado: 2l arado de  competsncia e =l

mercads afa

Lara macho las dec1ionss Jde precios. 51 axiste

—A ZompEetencia. las dEclslores e prec

21 hublera wna Fuerte competemcia, Ui busn detallizta conocs
Loz pracioz Quae 2stan Ccargands los coampetidores,

&. Follticaz del proveasdor: lo=  provesdo

O L LA
sualaren los pracios a losz detalliztaz.
7 Latedlcly SCOrSMLTASE las 2z deben astar

Ccomzcientes d2 laz condlciores acondmicas v osu impacka am las
deci1zi1ones zobre loz precicos. Durante los periodos de it lacidn

EEIEERIAN un aumarha =0 Loz

Loz caomsumide

a loz cambiioz en la scomcmiz.

Ya e Causan aiustaes en los precios.

Aub=rnam=nt

e
-

2z a los detzilizstas z= lez nan
rezbringldo ciertas acciones sobre xlSuncs erecias. (29)

7. Condicion=es g2 venta: puseden

u

2r vantas a ereci1ias wiA= bajlos
Fara acabar conlas ssclstemciazs &n un ocorto plaze
Lo, Cxitgad d= ia mercarcizs: los eroductos d= calidad poora ==

verderin a precios miz baloz v los productozs de Jran calidad z=

VENDEM O uh maraen

v}

= Janarnczia maz alto. (23

@E Compradares Jdesarrollan sus proplas esztratzsgias de

1}

Pracios, 2laborando las qus mejor ze adaptarn a las necasi1idadss



v e M=t & & . =3 srnbErao, s=x1zten
FrltiCifplas L= toodo COMEra o (St ST B (110 ) R T wtyliza [ S
determins loz precios Frectos, EZLOE pPrIinclpias SO

Fars cualauler aperacidry de camer &.

1. El cozto de la mercarncia: el precio de verta ze basa en tres

elementoz. Frimerc, la cantidad g3ue la

mercancia, seaundo. la parte de loz gzstoz de oRperacide de la

tirendey tercerc, las cantidad aus ze afade paras permitir la

obtencldrn de uma uti1lidad por parte de la tienda.

<. Bl dezeo de la mercanciz: son dezeabilles loz productos que no

=ilo zorm de buens calidad sing que tambiléEn posssh wn aran

slractivo, Tambaén s=or vezeabiles 1oz estilos mwis modermos en el

(DI (=] R S = iz aEprecen (S la tletida. 108

[l ot}

Dl [0 | T

o Gnilcozs, productos meiorados & srticulos de temporada.

s1bles: a&launmco: conpradores tlensr gue vender

riormeEles durante  la temporada vy oo&

Freciozs maz bajos, o rebejedoz, cuandd la temporada terming.
[SIRTR=TH T la demanda dizmirnuyve conzaiderablemente. Reducir el

Frecic de la mercancia s una forma de hacer frente a wuna mala

"
-~

L Lagiz ) de, Fero lo= Compradores 1ntel1asr

-+

== zaben Dl ]

et 1C1Fpac1dr gQue &

articuleos tendrdr gue zer rebajados y.
Bor 1o tanto. aumentean Dus precioz desde 1 comienzo. De ezta
Matezr & compenzan loz precios ques tendrédrn Que teducirze para los

articuloz que quedsn &l finslizar la tenporade.

4. Frecios hebitualez: loz cliente

s acozsiumbra & Comprar

alaurncz

al mizmo precioz afo traz &Po. Cuando do

o
r
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oS artloulas Firmalmanta Zumzrt a2, Las
Z1ECEN 2 Fa3alr miz.

demarvdar 1oz Compradores pusden cobrar mAs

Por Dilzeezs Que fodo =1 omoreco qulscs Comerar Cuando la oferta de
loz mismos 2=z limitada. Ademas, deberin raducire los srecios de
loz bBrermss Que madis aulsr=s vy por Qe 2<15ta una acundants
arerta.
S LomEEtemIlal ninads coneraador coeds determinar el precio ds
24 omercancia zin anbes absservar Lo s caobiran las bierdas de 1a
Comestarsia. G300

La nskitwcidr =ska oixligada s z&r clara raspscto a lo

Qus = itd bratando

obiebivas de mearc

produchto,. Lada ea

para la

e mercado,. R=Ei

e

afrrediva =e v
varios 1oz aobastiv

1. Fr=czio para ma
. Fracio para par
Ju Frecio para das
4. Fr=zia para =1
9. Pracio (=L
e FreaZla de propmd
« Fracio con or e
2, Frecio orientad
F. Frecio con oris

adoabacrmya,

utilidades

ML =M

d= Loarzae enc la Forma de peaocio gansral

antas de poeder Fljar =) pracio o a un
ziole precio tilsns una amplicacide diferanks
2l 1mareszo por ventaz oy o la g Clpacidn

debe

tdenitiflcar v 2ztudirar gud tipo

B para frjar =1 precio. Son
3.

imizar utiiidadss,

ticipacidn Jde mercada.

creinar 2l omercado.,

Lrarsso corrlanbea,

T bl lidades.,

C1ae, )

MERCldn &l Costo. (Sobreseecla ¥y precla meta)
oA 1z demaroza.

ntacidn & la comestancia. (31)
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10. Eztimaciérm oe los precios. (donas B hay Br =3
de] mercado, =1 vendedor Con frecusncla trata de esztaimar el
BFlrecico Que le dari mejore:s reswultadoz.) IEL:

Loz Freclos 1jados = el ey Cad t2prezettz=n los

terdmernos centralez de una =coromiz de 11Dre mercsdo. S pape

bazico &2 aular la vida scondmice. En ung 2C

wianls de precios

dirialdoz. Jos precilos gQue los cansumidorez ectéan dispuesztos &

Faasl por diversas mercarnclas y TervIiCloE. ¥VOles cant 1dz=de

m
o
"

ellos tomaran del mercado & e30% precilos. =on laz  causas
turmdamentales determinantez O cdin 102 FecCUrzos econdmicos

dizeorables tierra,. trabalo v capital ze distribuaran entre los
JlveEr=os WIos poslibiles.
For tanto, loz precios descempefan wun z2rvicl

 de la mEs

]

it importancla Fara =9 f U 1orEm 1 ento 1 =1 ] =5 8= Ol e la

ecorminla. Bz amportante dares cusnta de gus 1o preclos SO0 un

azpecto amportante de la politica mercadotecnice asreral O= wha

fivrma, (menfeldt bz

El preclo &z maz Que W FeECurso Jde raclonamientic que

-

determing Quwe  Cclisntez potencleles eztan e condlcionses  de
Fracsr  WhE  CompEra.Beneralmnente ez une 0= laz &CClonEs IRAE

1mpartantes para cresr wne imerezid de la firma entre los
clientes potencilales. (300

La fimalidad totel de wuna politica de precios ae
cualauier  antermediariio ez ezenclalmente la mizma Que 1a
fimalicdad total de urna filrma, © fea. ayudar a loarar haztas el
[[IF-3 ¥ (1D la uti1li1oed total ey un determinado tilempeo. Laz

o

c1s1omes =obre

G U Artermedlarlo debsr tomarze en

COmILnC Iy cot laE decizione

gereralezs zobre cudntca e aaztara

e publicirded, cudnto en vendedores., gue g@melitud de zurti1do de




Productos zimllares vy gud cankldad de esgiskarcia debe b

EOEETE Y
[=NETS rracusntesmant = VAriar = | Frezio Fara SPZAarar laz
Cord 1o rorees ez ez a2, Eara reallizaciarnez =zpacialaes |

abetivos similares. For banto
Erecios s =3 [RIVE] ST =T A Y =3tablacida I L& Marvsra

consecusnte Con s wetodo gerneral de

Y obistivios. La
Fliacidm de precios tisre un 3ram efacto sobre la sflocacia de
laz pollticas de publicidad vy wernbaz de la Fiema y sobrs =g

COsto vy produccidn b Ccapacidades de vankbas. Laz politicas da

vartazs deban,  popr

drbra de e zistena Jda
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abroz azesctozs dei Frodrama marcado

Chlco d2 1a Firma. 81

Dlen cada bilanda birene zu propra pollepca, el skben diverzas
Follticas que afactan los precioz al merudso YoOALE O Comunes,

1. FPaliticas del navel o

i

erecics: la Jdecizidén del pracio e

ul

afecta por la politica del dekallizta sobre =1 mivel da praciaos

dez2ado. Laz bres opciones de Precio son: a nivael del mercado.

abax1o a2l nivel del mercado v oarriba de2l precio del mercado.

L Faliticas de marca  privadat laz marcaz privadas

Ppropledad de la Firma detallista o mayarista =n ver de

dzl fabricants. 31 =2 vendern marcasz (= ATk R

Fued2 ofrecerlaz por acajo del precio

Lodavia wma buwen & wtilidad. Esto &3 posible  porgus =l
ER3alr Wm2rnos por la mearcancia A2 marca pelvada
due porana Cob e 1) fabriczants, Eth & SCLISrZ L & . =3

Coferciante bisne mazs licertad =n

Marca privadz.,



d. Folitice de tomer & csmbac baenss uszads

Clisnte=
SIEeran Que e reduzosx el Freclo del raevo Baer sl ertreasr &
CEMDLIS W Daery wsxcho. D1 10E Clientesz o, buerioz: meaocliadores.,
e] detailizta en realiged pusde aceptar wny precio raferior &1

4, Faollitice de Frecio TR Rt 1

pequetie s Lilendas d=

"

sZpellelldades pueden terner Fpoliticas de precio dinico. La

variedsd de lez oferias ez limitada. lambiiér =2 pozible wun

varrado., La fuerzae real de tel politica ez qu

Fraede atrastr & wun orupd ezpecifioo de clientes

sxbezr 1o gue ezperan de 1z tienda,
S, Faolitica ge precio comductor: cilertos detallistas wsan los

el

oz conductores con cateanrisz seleccionadaz de productos,

T Laome W sobresreclo o wtalidad menor & o nooermal sobre un

erticulo para eumentzr &l triamzsito de la ti1enda. Alauros 1laman

& eszto precio conductor corn pérdida. La péerdida implica la
Ferdida del zobweprecico o del margsts Jde utilidad, Bl detxllizta

=zt s tretando de straer & lo: clientez & la tienda. gQuienes

teambadn Ccomnprararn articulao

llevan 1oz marasnez de wtilidad

B e le s Laz caracteriziicasz e b mejores FreZlos e
corpdict ores R H articulosz b1en NI ] I E e amella

utijilzacran. articulos con wn precia 1o bastardte bayo para
elraer & rumercsos compradores, articulos gue., por 1o

Hio =& ComEran en arandsz centidades vy ze almacenan. (34)

t. Folitice e wun £dloc precico: &zta ez la politica de precios

m&z pFordlar, o hay reastecz: cada articulo ze vende al precia
Jue e marca en la etigueta gque ze coloca en =] mizmo. Esta



FOLIL1ICa =23 popular por vAarias razornes?: crex conflanmza =n la

Lienda, L Dl | tismea v Fro=ide =mpl=arze en una clsrmda O

2EVLIZ1iO.

/o Follkuica de pracios v

e

ik

w

olzs: wuna politica de precioz
variable=z &3 lo conkrario 32 una politica de pracios dnico. EL
Frecio gue palda =1 cliznte 20 un momento dado sor clerto

articulo dependa de Cusr Dlan reaates 2| cliente 2l vendsdor.

Uha d= Laz vanta)as Epriacbtica 23 gque la tlsnda pusde ser

mas rlesible cuando trakza con Loz clizsnte

i

Fueda reduzir un

Ereclc para hacsr cresr al clisnte que 22 le ofraectd una ganaa
y ear lo tanto carrar una venta,

Freacioz: las lirneas de greclos Son

damden opbtenerse a2 pracilos Fl ooz,

de precilos. Una tlsoda gue tlene

vanda produactos 3 EFecLos que
22 ulican dentro de e =scala. La aran venbtaga de sska

polttica de

=22 gue facllita las compras a 1oz cliantas.,

(OIS Preci1cs. 51 2mbhar3o =<1 ztarn

2 lazs lineazs de precilos. Frimero, dificultan a

v

la Fi1zrda la posibillidad de mantsnerse en la linea de precio

w

comgetldoras, 2Eurido, Cauzan problamas cuando Lo

1]
~
L

= zuban en g=neral o bagar

- 8 Folitica 3=

HILITIDE; &KLIurncs

Fl=2nzZan que pusdar abrasr Clisntas con pracios

S A T2 aSraiman

2 zanbidades czrradas. Lresn Gue exi1ste Clerta ma3ta 1)

= =
PE2CIOE Como F239,.90 v 323,30 en luzar de 300 v B4, Lrean
Juarz Laos EreZlos Col=re=rn Lary ES1Coloaion zobr = lo=s



clientes, Sain embarac. =«<1zte muy poca evidencla Jus spoye dsta

EUPLEICIOM. L&

m

trendss ae preztiglo v = Ve = rtlciilos

de precios altoz as

m
"
3
e
=8
i
4
o

"
CL

e

Freclos. ya aus  SUporeEn
Froowstos g escaso velor. (350
D marnera aseecifica =m0 una cagenz de zapeterizs la
ditica mAS comurmente wtilllzada para fillar precios == la del

lLa cdiferercia entre =1 coz
ventaz al menudec: 2zte precio Cubre
Proporciong la wtilidad sl detallas ~x1 =& tiene qQue el
ELS ¢ el =obreprecio ori1ainal = precio original &l menudeo,

L3

'

"
i

O

Er 2szte tapo de empreszaz se le splica wun porcentaje
determinads (sobreprecio) para constitulr el precio: basado en

e COomparacioey Con la competencla, &n la calidad. moda. marca.

"

Srvicio, wbicacidn de laz tiendas etco,
Fara termr #£:i1to er zu tarea de determinaciérn  de lo=
BreC1os . una Cadens de rapatetrisz estabilece zuz proplaz metas.

zirendo las =i1aumientes.,

LU

laurmas de la: prancapalez,

1. Obtensr wn clerto porcentale de rendimiento zobre  una
1niver =dn,

<o Mantensr su partacapscidn en el mercado u obtErnEr WNa MaVOr.
we  Evitar cCosLOos®s AuErtaz O precios Yomanternends los
Frec1oz en linea corm loz de

-

o Loarar la mayor wutllidaa

Ezi&

#”

eztratealas alternatives e ventea, LEr A

arlicedsz en la caderns de sacaterias v ze eveluardn a trave

10}
o]
i

le 1nveztigacidn de mercadosz.
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dificil elevar el ravel de laz ventaz

For T

esto, e hace rfecesario la bulizqueds v
aplicacidn  de rnusvaz vy me)ores eztratesiaz gque 1imeul =ern las
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daiohd ausEvear &, Errico Brlovannil, Farelly, Sorrento, Vies,
Bocerauwl, Michel Damit, La Moge. Emvoo. Traboaarmi.

(_fr. arafics 4

F. uidE ES FARA LSTED EL "BUEN SERVICIOY EN UNA ZAFATERIAY

Mazzul 1 Fematriino
Surtido 5.8% s 7
Frecio TN - E25
BETSTRRVED Wi Wxt <0% 7 T4
Ntz r &Z 140 1 8% <
No Cantestaron .60 P
2982 & 70,12 = 99,.94%

tetr. arafiroa S
4. ENUMERE DEL 1 AL 4 (DANDOLE EL NUMERG 1 AL ATRIEBUTO GUE
CONSIDERE MAS IMFORTANTE) LOS ATRIBLUTOS DE LN EMPLE&LD EN

LiNa ZAFATERIA.

Niz. 1 N, o No. 3 N, 4

Reri1dez 2D S 19% = 24

- "I
Educacidn T R 24.5% > LS% = S4%

e



Frezentacibn 7%

tra

167%

Nz Zorkeztaron

S. CCOM0 CUNSIDERA LA VRRIEDHLD

LINEA LE E2TA

LAl LR DAL L)

Lid
Vari1edad 34%
Lal1daa 2%
9 =

Lonbesbaran

i

(UUE OFRO TIFD DE

Lo Y

ZAFATERLA Y

Vari=dad mifhos

[ vestar
[neortados
Moty
Mzzasinm

[EE=T =TT o o4 IRV
Mavant b
LIOMEEr v ador
Hotas

L4557

Ly (1 Fr.

ZAFPATERLA i

17,

L7 5%

14U [ 9 o

ZAPATO  LE

Mazzul imno

e
e Lifs

[T AR

T

a

ariafics

CrRMMILE

G AR LA

EN EL

2% LSM = 34y
Z3n = 34
£

SURTILO LE LA

L A LA MANIMS

e 4 =5 =917
7% B A « DAR=ILN
72

ENCLUNTRAR EN  ESTA

Famneming
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ECoriSiml oo L L= - 7%

Lokl tad . T
Marca v
Ferzormas ey et T.e
Maz =azhel 1 P A
e Lrlico e
Moy Easn . T 10
Mo conteztaron 14.%5% 2. 4%
< P L | PR

(Ctr. arafica &)
7. (UREE USTED GUE EL SURTIDO DE ESTA ZAFATERIA VA AL RITMO DE

LA MUb&Y

HCobel = €
Clazico 1%
N1os b 1%
Cabsd lero 1%
Calor s

No conmteztaron 114 + @90 = 100X «Ctr. arafica 9)
S LMD CONSIDERA LU FREC LD EN ESTw JAFARTERIA CONSIDERANDL

LA CALIDAD DEL ZAFATLOY

Mazocwl 1o Femerianc
B ooezavi PR (5%



hyzta
Ecardtimico ¥

No Conmtestaron

{Ctr. ar&Fica W)
e EN LUE L RALD) ZAPATERLAGD) ENLLUENTRA  LSTED EATE  TIFO LE

cHFATUS A FRELCIOD MAS ECUmMNUmICD

Mazculing Fem=rilen
Carada £y
3 Hermaroz 1a4%
el 4%

Fartazy

infantil

- Salados, Larivarm., kst

amaba. BEE. Cazual, SCarpe,
Alinacarsz  Victoria, Calozo, Kirdsemoda, Mormarndi=, Fattiz,
Albz,

Nota. EL Forcaentale de personxs del zeso Famamiond  Fue 1

Contestaron 23 muy alto, debildo 3 3uz no Fecordaban los romiores

WYANTNYNYd QVAISYAAIND YOFLOTTEId



de lez zapsterizz & zaimelemente ro 1dentificsbean ninauwne obra

Cor Erecios menores t

i

nto en Calzado O dams, cabsllero 2zl

o mafio. (Cfr. grafica 110

I, MENCIONE USTED UNA VENTRIA v Uik esVENTAIR  EN LA FORDR

e
EimHIEBEIR EL ZAFATO EN ESTh SwFRTERLA.
Vertziz [ezverdaia
Vigsatba laraed E NS 3%
T b 12%
Llaziticacidn 4% « D%
Lol aor 1.9%
“tractivo 145 2%
jorebile =1 zzpato 1.0% ST
No contestaron 217
1000 1007

Note., El porcentale tan alto de muisres que no contestaron o 2
Cle=bey & = gue la mayoria de ellss o encontrabe Fil Fesana

de

1

venteals conziderable para menciornarla. (Lfr, arafica 12)
11, (i SlGERENCIAD HRRIA LUSTED R ESTA CHFRTERLA Frhe

SATISFALCER MEJOR TODHS SUS NECESIDARDES?

Mazcul it Femeriirng
A1re scondicionads 1% 3%
Numer aci1én rapata 1.8% s
M&z emplesdoz en Lurno - ot P 4
“melrtud de eshabilcidn 1% 2%
Mayor educacidn 1% 2.4



Zapato arandsie, 7) | 5o S 4
Zapato Chico (2.K) 1%
Rac1d=z 1.37% do-4

Capacitacldn 1% “

Mayor =urtido 2% I
Muy birsn bodo da 4 14.e%

No conbteztaron le.ax

b (R | + 0. E=100%

(Ctr. arafica 1)

. Rezultadoz v zuaesrsncirasz. Una v=z v

it

alizada la 1nvasztigaci1én
podemnos conclulr los si1aulentes resultados:
Los clientes que acudzn con mayor frecusrcia a realizar

laz conpraz de=

las mua=rez. El mayor eocentals de

=2llas zom cCazadaz. Ezto z= ssplica, va gqu= la muyer 2z la
Sticargada del hogar v de los hl oz Y POF COnsSScueEtil 3. 23 la
Fue Jdebe de realizar lazs compras respectivas v n=cszarlaz. Es

MUy Comur obEervar a una SS=R0r A o ama de casa comerando

Fara = mardd vy para

WS mIoE oy obvismente para =lla misma.
El  eromedio d= i1 aos ez tian=n laz E=F SOAs

2htraviztadas 23 alredesdor d=s 3, Lon &zto ob

S VERINCSE Jue =2n las

Z1oEIomdnlcas medlz-alta vy oalta 2l numera da Bos

(N
-
vy
W
i
i
ul
o

MUZho maror Jue 20 las clazes mis baoas.
Ern la mavaoria de las ocaziones  los clisntes sncusntran

los zapatosz guse ouwscan. Y &

1ol



Tapeterias & oplnidn de loz entreviztados Liens Wty sur tado muay

La zapateria mdz fusrte = el calzado para nifo ez la
Infantil., le =1awsn LColozo vy Findsrmods. En zapatoa para dama
laz zapateriaz ma=z fusrtes zon Flaza, Dione, Mirellyv, = petit

lest. Fantazv. Lanaer. 3 Hermanos, Llaudlio Rococo. Lazual Scerpe
v La gran Via., Fara cabellsro tambilen ze encusntra la

Filaze. Mirelly, Fantezy v LCanads. Laz razonez por las gue €

erefierser la

n

i
2]
o
o
0
-
im

anteriore ez zi1aulent

~Flaza, Mirellv, Fant=

"

v. Infantil por  =u surtadc

precic v la cealidad en zus eroductaz.
= lore por W Servicld,
~Larier, 4 Hermarnozs, Latiadd POF ZUS Fredlos ecormdinl Cob .
El atribtmts més 1meportante  guse dete tensr ur empleada

de una Tapaterla

L]
W

la educacidn, =n Zeaunds ludar e encusentra

la rapidez con la Que dessmesethen =0

"

funciones releacionadaz, con
ia verta y =N tercer lugar la prezentacidr que terasn ante el

cliente, En asreral.

entreviztados coincidieron = Qe

tarto la calidad como la variedad en =1 zwurtido de la lires de

sapetos ez muy busna. Labe rezzltear que la zepateria [one.
Flaza. Fartazy. Inmtamtal. A Fetlt Jeanr sobresalen

Fraveciplamente en 2w calidad.
Lz zepateria gue maz zobrezale por =u  Dwrti1do sctusl.,
moderto v oa la moda ez Minelly v oen seaundo Juaar Llawdro Rocoo

e calzado para dama. La politice de precica: aue

"
(¢

marnejs en

Feteral. parece = la &decusecls e Qi et mayoria lo=

102



entravizstados cowrmecidisron ue Loz preciozs 2ztéas de acusrds &l

mercads Jue T2 ==t A lamzando.

o azrneral Loz clisnbes mo Conces

d2 aparadores,
1 de laz  diztinbtas mansraz Jde  2xbabir 2l zapato  21m smbarac
cabe mencionar quee Lo a9 les intaresa =3 btaper uma vizibo lidad
adecuada vy estar c2rcanos al  zagpato v a3zl podarlo agraciar

me3or banba =0 Calidad como en dizero.

For dltima 1

2% Twdsremslas e mas zobresalisron por
parte d= loz  clisnbtes, v come  resulbaao ae la 1nvestiaacidn,

fuzran, meaorar =1 fervicio v ksRer un 1nvantarlo Con mayor
rdmErac1on @2n Cada modelo de rapato,

Toda 1o ant=2rior me Lievd a2 proponse laz zi1auientas

L. Mejoramients del zervicio 260 2smeral,

10

mtzrndlends

For azte, una at=

1A pe2rsonalilzada, rép1da v sficisnts del

i

empleads hacia 21 clisnte, 2 traves  de una  administracion da

personal. 1ncluysnds 1a capacitacién adissbramisnto, ¥y una

fusrte mobilvacidr: ae mansra Qe =1 enpleado dezde 3us

1rris1a

QP2raclonz2s et la empra2za =2

ul

1atiha mokivads banta  acondimica
Como pElcolagicanents 2n o un amblasnbs agradable de trabago.

Alaunczs  Zistemas  motivacional

= Aue podrian aplicarze. =r
berefilcio de tados of mismbros g2 urna zapatsria pusdsn

reconocer al

Cuz e SleEndd 2sfta, 21 gue mEs vanhas
haya realizado, tanto =m Cada zapateriza, como =20 boda s cadenaz

d2 tlendaz: ademds Eroporclonar un viad e bodo gaosd
eme leado Jue Juarante oo ik =Y T Fracy

dezsenpefc,. tanta =R




trama)o, de ézta forma el emplesdo buzcard zer ma:z productive

erz cusrtificaole &n laz verta: reszlizzdaz. Ez muy

1meortante hacer enfezliz &n la =zeleccicn del
enplesxdc en =] trebalo,va que la educacidn no v 1=

de @ézte milzmo ez vital, tomardo =n cusnte de qQue

1maasry Jdel eIl o ant

i
i

e

i

£

1§

Pt la rmportancia que Lo

=] EerviClo e se 1= ot.oras &4 clients =1

= LA =mEr S
detallizta, =n 1l prezente tesziz "Estateqdlas Alternativasz de
Verita" cs masstr & s aFportacian Farticular = la
capecitacidn. mediante el plan de venta amable. (Lfr. ANEXLD)

Z. Bz necezarico curder muackho 2] swrtido de la lines de

zapatos no =d4lo en modelale  zino tamba

i

P2 S mdmeracldn, &=

My PeECETar 1o Lomar et custta & 1EHD muaeres Conn Fle demna

"y

1&do

chico (talla 2) vy demaziado arande (talla €.5% y*' 7) azl como &

(2 |

& caballeros (t=lla &€ v 20) respectivamerte. lz czlidsd.
comordldad traténdoze de zapetos para PEFEOnNEE Mayores vy mode.

2. Marneaar politicas de  dezcusntoz para zaratos de

-

emporada pazada. de mansetra Sue irvan comd productos azncho
para atra=r madz clisntes a laz ftaendaz.

4, Luidar ] marterimienta de  laz anstalaciornes. tanta

ael &resa de  ventaz como  de  bodeas, =1 =are

vl Clonado,

a la tir1enoa zequrez. eshanbidorezs stractilivozs v

amEelios.,

104



vatlam = una baze de datos, Fara  eoazhtariarmnentse hacar
marcadotacnla dirsecta. Y Ezrizr madz  contacho

con =1los,

pudiandolzs avizar

0 Dac e SO T 33 =2IF

il
il
-
i
=
i
i

y  aventos

diverzoz,

. DaEb1do a la aranm competsrncla e

Tapaterias, a5

trlere znbre las
de praamordral LMECr Azl Duzcar  uan mayor

2 l1d=ntiflcacidn con 21l clisnte, zuy=to d=

N ) BT l &

Farticipacion en el mercado. Fara loarar

=0T = T =TT LiFl

FeoZo 32 pubil1ci1dad mdlanta 2l areds arureZ Lo S 1% diversos

medios muy Dlen sel=lcionados, 2 mansca SusE pen Se LELC LS L&

Auerra puolicitaria  sanbre la compebtarncia v oo 22 2laven los

Loz madios sslaccionadozs zerian los zigulsnts

diri1aidas El

FErzonas Jde claze zocioscoretmica madio-albta vy ozl

ad
0

PEra muy

excluzivaz kal

o Feviztaz de clubs deportivos privados.,

anuari1ics Je Colegls

Privados v

2 Guadalajara.

= Radio.

Lrma Zampatta inztitucional, dands 2 conocer 21 pombre as

il (] =8 WVt MM T 2 Eri

e radio

Wera aedietzia amelia v

D2 traba d= promociines reprezentadas o2 descusentos,
Febaras en B temporada, va o 3ea la entrada &

Lus



= lasz

ded

enfocada

. reoChe: de bruwlss,

padre. s1gdn anlverzario

Feeradarco,

e

al clienmte v &l productc

1 e

gia del rmifu,

zapzteria n

femoor adas

v
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MODA EN EL SURTIDO
DE ZAPATOS
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LN TOMNES

concepto general ds laz ventaz  al detalle, para dar  entracta a

una Cadena de zapateriaz, Ziendo 4sta  um meaccia tokalmente

dedicads al b

[#3

etalle. Fozteriormaenta a1 rexlizarze la

tnvestilgacidn de mercado para  evaluar dichasz aeztrat=ql

"
v
L
i

venta s2 1l29a a la conclusidn de gue para alcanzar el &xita =
laz operaciones que roz conlleven al logra de  los cboetivos de
la 2mpraza, =n adzte cazo de la cadena de zapaktsriaz, ez
reCezario aplicar las =ztrateai1as pracio, surtids vy zaryvicio
conforme & lo gque el clisnte sspera. Fara é&stz cazo la
investigacidn nos reflaja que = =1 slztemna de fijacidén  de

Precios rd 2x<12te ninaun problema, sin emoaras en la 2ztrac=g1a

sS2rv1c1o, hay mucho por hacsr. La smeress tlere FJuiz FOnErEa S0
la mente gu=2 zus clienkes o som =l Fodmera e S1R0 SYS

aene l2ados, YA gque conforme  Eztos dltimos =22 encusntrsn

I

WE Yy motlvados, SON un buern =

]

atisf

v
i

-
i
ot
i
=
o
(v
i
Vot
=
<
il
i
-
&
3

Capacitacion 2 Intearacidn &n la emeresa, SWs =3 fusrzos For dar
la meror  atesncién vy zarviclio al cliente van a suragir

simul b arnsanents,

Ademas la estratagla de surbtldo vy selaccidn de Froducto
debe aplicarse con mucho cutdade, =z Pnecezario 2star a la modsx,
Y Conzervar 2l estilo clizico, termer sumeraciarn Y e Sxceso de
Inventario, en é&zts aspecto == debe =star al Ferndilente de

Cambloz por temporada, los colores vy




mrsmo =l comnpr acdor debtes Estuadlar oot anticipacidn las=
temdencies de  athios ziauilentecz. zzi1ztlends & eEXPOE1IC1IOMNES,
viajando., obzervendo  laz  1nrnovacione: ¥V actuslmente  estar
ereparads para la entrada al libre comercio, para no z=&lo ir
aprovechands laz oporturldades cig buscarlas v adelantarse &
ellaz. ya Que com la escezive competencia Que se tiene  e=
rzceTar1o tomar la delanterse v  ofrecer lo qus loz clientes

rezuleren Fara zatizfacer cada ver melor 2w necezidades,

mismo tilemed Broculrar Qus la =mp

1

eEh Cre

H

& v obtenaz mavores
bermeficioz tanto para slla v TidE colaboradores  comd Fara 1z

coci1edad & Qsreral.

-
[
L]
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fRLLER [E INTEGRACION FOR T IENDAS

up e 71V GENERAL DEL THLLER:

B

crCaonsr &l oempleads jo:z wedio: reEcesErlos., & fan de Que

Fame conclencias del papel g2l arweo Ccomo cameo fartil de la
zoZaallzacidh.

LETETIVUIS PARTICUEARES,

Fyadsr &=l smplesdo & ad9UIrlr wn mayor COordnZlmiento Ce 1 M1ISmo
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