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Ocho principios estratégicos basicos:

En el presente curso revisaremos detenidamente ocho temas
basicos que han sido identificados como principios estratégicos
para lograr el éxito del negocio del abarrotero detallista.

I.- ;Por donde empezar?
Principio absoluto para el crecimiento del negocio.

Il.- Mercadeo de la tienda.
Formas para satisfacer y cumplir las expectativas del consumidor
para que compre con mas frecuencia y en mayor cantidad.

Ill.- Operacion de la tienda.
Programa de actividades que nos permiten ver mejores resultados
del negocio.

IV.- Imagen de la tienda.
La primera imagen es la que cuenta.

V.- Ubicacion de la tienda.
El factor competitivo por excelencia.

Vl.- Servicio al cliente.
Cumplir con las demandas y requerimientos de los clientes.

VIl.- Administracion de la tienda.
Registros y reportes que nos ayuden a estar bien informados y
dirigir nuestro negocio.

VIil.- Planea tu crecimiento.
Remodelando piso de ventas.
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Bienvenida

Damos a usted una gran bienvenida y al mismo tiempo un
reconocimiento por el interés y entusiasmo por capacitarse, asi
mismo, por el valor de hacerle frente a esa competencia con
grandes recursos econémicos y tecnologicos a la que se enfrenta
el comerciante detallista hoy en dia.

Introduccion

Los moddulos de capacitacion estan disenados para aquellos
detallistas como usted, que tienen la inquietud de mejorar y
modernizar su negocio y asi poder defenderse contra las grandes
cadenas organizadas, que por su nUmero de aperturas constantes
de tiendas y la tecnologia comercial que manejan, cada dia
amenazan la estabilidad de las tiendas tradicionales.

En este curso usted encontrara ideas sencillas y faciles de llevar
a la practica para la mejora continua de sus negocio, también se
encontraran con muchas ensehanzas que ustedes ya conocen
pero es bueno que las recuerden ya que les ayudaran a obtener
mejores utilidades.

Objetivo del curso

Lograr el desarrollo competitivo del detallista abarrotero ante
los nuevos retos comerciales, mediante una capacitacion que le
facilite la operacion de su tienda asi como, su permanencia en el
mercado.
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MODULO |
¢(Por donde empezar?

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|. Como corregir la tienda.
2. ;Qué es un levantamiento arquitectonico
de tienda y para qué nos sirve?

3. {Qué es un Layout de tienda y para qué nos sirve!?
4. Factores que se deben tomar en cuenta
para el desarrollo de un Layout.
5.Ventajas y beneficios de un Layout.
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Introduccion:

Usted como participante del curso, aprendera desde este primer
modulo lo que siempre ha estado buscando y esperando que
alguien le diga el como hacer mas eficiente su tienda.

Por lo regular el detallista abarrotero no tiene al alcance, cursos
practicos que le ayuden a mejorar los resultados de su tienda de
una manera sencilla e inmediata.

Este curso esta disenado para llevarlo paso a paso, ;por donde
debe empezar el arreglo de su tienda? es importante el como
optimizar la operacion de la tienda, los resultados y beneficios se
logran a través de cada modulo asi como, la supervision de los
avances de sus capacitador en su propia tienda.

El objetivo de este curso es reordenar de la A a la Z su tienda,
para ver los beneficios del curso, es importante poner mucha
atencion a los modulos siguientes.

Los modulos estan preparados en una secuencia, para que el
participante los ponga a funcionar inmediatamente dentro de
la operacion diaria de su tienda, mientras sigue su proceso de
capacitacion.




La importancia de las 3D:

Cualquier negocio no se
puede manejar a la ligera, es
importante darle la seriedad
adecuada ya que esta en juego
el patrimonio de toda la familia
que depende de los ingresos
de la tienda.

Para que un negocio funcione
al 100% se requieren tres
elementos basicos que
le generen acciones. Nos
referimos a las “3D”

|. Deseo: de incrementar las
ventas, esto se logra a través de
hacer los cambio pertinentes
de la tienda.

2.Determinacion:llueva, truene
o relampaguee voy a empezar
el dia hoy hasta terminar de
reordenar y administrar como
todo un profesional la tienda.

3. Disciplina: apegarme a un

sistema de trabajo, planeado
por mi, mi familia y el equipo
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de trabajo para el beneficio de
la tienda.

El comun denominador
que tienen las  tiendas de
abarrotes exitosas, es porque
constantemente  se  estan
capacitando tanto el dueno
de la tienda como, todo el
personal que labora en Ila
misma. Ni la distancia, ni el
tiempo les impide asistir a los
cursos de capacitacion.




Primero lo primero:

Vamos a corregir algunos
aspectos visuales que no
van con la tienda y que no
aportan absolutamente ningun
beneficio dando una sensacion
de falta de seriedad al cliente
que visita la tienda.

|. Es importante retirar de
la vista de los clientes, todos
aquellos objetos personales
que no tengan nada que ver
con la venta de productos que
usted ofrece.

2. Deshagase de mercancia
caducada, maltratada, golpeada,
raspada sin la etiqueta original,
asi como, de papeles hechos
bola en el cajon del mostrador
inclusive  debajo de los
mostrador.

3. Deje solamente la publicidad
que no se encuentre danada,
sucia, obsoleta o que impida la
visibilidad de sus productos.

Estos primeros tres pasos son
muy sencillos de llevar a cabo.

Recomendacion: en el caso de
que no disponga de mucho
tiempo para hacer la operacion
de la limpieza por que no
tiene tiempo de seleccionar
le recomendamos tomar una
bolsa grande y empiece a
llenarla de todas aquellas cosas
que no tengan que ver con la
tienda.

i
o

Orden y Limpieza




{Qué es un levantamiento
arquitectonico de tienda?

Esta es la primera accion que se debe de hacer en una tienda, para
que empecemos a planear la distribucion correcta de nuestro
equipo mobiliario actual.

;Sabe usted con cuantos m2

cuenta su negocio de piso de venta!
|. Le recomendamos trazar en una hoja en blanco, la forma
que tenga su tienda que podria ser cuadrada, rectangular etc.
Tomando en cuenta también de ubicar las columnas centrales que
por lo regular existen en la mayoria de la tiendas ejemplo: dibuje
cuadros, si la tienda es rectangular dibuje de 10 a |5 cuadros por
un lado y de 20 a 30 cuadros por otro lado (ver ejemplo con
el instructor) ya que cada cuadro representa simbodlicamente un
metro cuadrado de su tienda.

2. Una vez que tiene trazado la forma de su tienda, ahora si,
empiece a tomar las medidas de las paredes considerando las
puertas, ventanas, etc.

Ejemplo: /
Frente Total
6m 48 m?
N\ /

I
Fondo 8m
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{Para qué nos sirve el levantamiento

arquitectonico de tienda?

El levantamiento de tienda,

nos sirve para tener el pleno
conocimiento de las medidas

exactas del piso de ventas,

asi como, la ubicacion del
mobiliario que se encuentra
instalado por ejemplo: cuartos
frios,

maquina de hielo, etcétera.

vitrinas de carniceria,

Asi mismo, sirve para adquirir
el equipo necesario en cuanto
a las medidas adecuadas
al tamano de la tienda por
ejemplo:las gondolas centrales,
mostradores, vitrinas, cajeros
modulares, fruteros, estanteria
de pared, area para el sistema
punto de venta, etcétera.

T T
1=
1 L____J“i
! —



{Qué es un Layout de tienda y para qué nos sirve?

La palabra Layout en el idioma inglés tiene varios significados
por ejemplo: Disposicion, presentacion, exposicion (exhibicion),

trazado de un mapa o un plano.

Cuando hablamos de hacer un Layout de tienda, nos referimos
al trazado de un plano, para la distribucion correcta del
mobiliario a utilizar en una tienda.

Las ventajas de contar con un plano de distribucion (Layout)
de tienda nos permite visualizar todo el area de ventas,
aprovechando cada espacio, asi mismo, nos permite conocer las
medidas exactas del equipo por instalar antes de adquirirlos por
ejemplo: cuartos frios, areas de comidarapida, vitrinas,estanterias,
etcétera, evitando asi, una mala adquisicion.

Otros de los beneficios basicos al contar con un Layout, es la
ubicacion correcta de la mercaderia para los productos a exhibir,
ya que el consumidor (los clientes) que entran a la tienda,
normalmente compran por impulso, por asociacion de productos
por familia, o categorias, etcétera.

Kunal Mehta / Shutterstock.com
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Las grandes cadenas de autoservicios utilizan este tipo de técnicas
(Layout) y es por eso que tienen éxito.

Otros de los beneficios de contar con un Layout,es que usted podra
programar por etapas el arreglo de su tienda, sin la necesidad de

hacer grandes inversiones de una sola vez.

Factores que se deben tomar en cuenta, al momento de realizar
el Layout de su tienda:

|. Dimensidn del local, partiendo de frente y fondo del
establecimiento.

2. Areas basicas de la tienda en funcion a su tamano; mostrador,
caja, dulceros, cuarto frio o enfriadores, estanterias, etc.

3. Elflujodelatiendavaenfuncionaltrafico de los clientes;pasillos
de 90 cms. entre gondolas, pasillos de 1.10 m. entre géndolas y
cuarto frio y pasillos de 1.30 m. entre gondolas y mostrador.

Productos de limpieza
Desechables, alimento
para mascotas, etc.
Fnerada
-

Hieleras | Hieleras|

Botanas, pan blanco, dulce




Tres aspectos fundamentales en el proceso del trazado del Layout:

| .Espacio para los clientes.

2. Espacio para la mercancia.
3.Visibilidad del producto.

Es importante contar con el nUmero y tamano de las gondolas,
para que su clientela vea con facilidad los productos que usted

ofrece.

El tamano de los exhibidores de sus proveedores va en funcion a
la rotacion de los productos.

Recuerde, espacio invertido es capital invertido.

Antes Después
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Prueba de comprension

{Para qué nos sirve un levantamiento de tienda?

{Para qué nos sirve trazar un Layout de tienda?

Tres aspectos fundamentales para el trazado
del Layout de la tienda.
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MODULO 11
Mercadeo de la Tienda

Objetivos del médulo
El participante aprendera:

|. Elementos que se deben considerar para
la distribucion interna de la tienda.

2. Interpretar un planograma de tienda.
3.Adecuar el planograma al Layout de la tienda.
4. La importancia de marcas lideres en
relacion al mercadeo de la tienda.

5. El mercadeo en comunicacion con
los clientes de la tienda.

6. ;Como se componen las familias de productos?

Manual para el Abarrotero Detallista
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Introduccion:

En ocasiones se piensa que el mercadear una tienda se refiere
solamente alacomodo de los productos en las estanterias (frentear,
acomodar), otros piensan que es donde encuentre espacio alli se
acomoda pero no es asi, el saber mercadear una tienda es tener:

|. Los productos en cantidades adecuadas.

2. Variedad de productos.

3. En funcion al tipo de cliente que entra a la tienda (zona de
influencia).

4. Asi como el area de piso de ventas que se tiene disponible para
exhibir los productos.

Si la tienda cuenta con un buen mercadeo, el resultado no se hace
esperar ya que provoca un buen flujo de las mercancias, lo cual
nos permite que pronto retorne el capital invertido, el tener bien
exhibido los productos, nos da la oportunidad de atender bien a
la clientela, es decir no se le niega los productos que necesitan
llevar.

pio3 / Shutterstock.com




Elementos basicos para un buen mercadeo:

Debemos considerar cuatro
aspectos fundamentales para
un buen mercadeo:

|. La zona de influencia es
donde se ubica actualmente
su tienda, es su clientela la
que determina la variedad del
abasto adecuado de mercancia
que debe tener en exhibicion
con el propdsito de satisfacer
las necesidades basicas de sus
clientes.

2. El area de exhibicion de la
tienda (tamano de la tienda),
juega un papel importante en
los resultados de las ventas,
entre mas pequena que
sea la tienda mayores son
los problemas de variedad
y cantidad de productos a
exhibir, indiscutiblemente el
espacio de la tienda tendra
una influencia directa en el
volumen de las ventas, es por
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eso, que se debe contar con un
Layout muy bien detallado para
aprovechar cada uno de los
espacios.

3. El mobiliario y/o equipo

adecuado de la tienda
la determina la facilidad
de exhibicion, acceso,

conservacion y re-abasto de
los productos que se requieren
manejar en nuestra tienda.

4.La profundidad de exhibicion,
la determina la diversidad
de productos de una familia,
que podemos manejar por
linea  (exhibicion  basica)
estacionalidad, promociéon o
evento especial.

Se dice que hay profundidad,
cuando hay una gran variedad
de productos de la misma
familia.




Elementos basicos en la distribucion del Layout:

En el mddulo anterior recordaremos que se tomaron en cuenta
los siguientes elementos para un buen Layout:

|. Dimensiones del piso de ventas de la tienda.
2. Areas por categorias basicas de la tienda.
3. Flujo de la tienda.

Kunal Mehta / Shutterstock.com




Espacios en funcion al trafico de los clientes:

Debemos tomar en cuenta que los espacios dentro de una tienda
juegan un papel muy importante, por tal motivo le recomendamos
las siguientes medidas:

|. Los pasillos deberan tener una separacion entre gondola y
gondola de 90 centimetros, esta medida es ideal para que los
clientes se sientan mas comodos al comprar.

2.  Entrelos enfriadoresy las cabeceras de las gondolas,deberan
tener una separacion de |.10 metros.

3. En el area de atencion al cliente (mostrador) debera tener un
espacio de 1.30 metros entre el mostrador y las gondolas.

90 cms

Cuarto frio

.30 m

Entrada

— |.10m

Manual para el Abarrotero Detallista




{Qué es un planograma de tienda?

El planograma de la tienda
senala la marca, tipo y cantidad
del articulo que sera ubicado
en cada uno de los espacios de
exhibicion de la estanteria.

El diseno del planograma esta
en funcion a la distribucidn

(Layout) de la tienda, previa-
mente disenado en el Layout,
en el cual se senala el tipo de
equipos y el tamano que ten-
dra para exhibir los productos.

Es importante respetar los
espacios asignados para cada
producto ya que asi, nhos
facilitara el resurtido de la
mercancia a las estanterias,

siendo muy importante aplicar
el programa PEPS (Primeras
Entradas / Primeras Salidas) es

decir, acomodar la mercancia
que acaba de llegar en la parte
trasera de la charola y lo
que ya tenia pasarlo al frente
de la charola por fechas de
caducidad.

Ventajas del planograma:

|. Facilita la ubicacion correcta
del producto de la persona
que se encarga abastecer las
estanterias, asi como en la
toma del inventario mensual.

2. Mantiene un nivel del
inventario e inversion de la
tienda.

3. Facilita la localizacion de los
productos por parte de los
clientes.




Ubicacion de los productos en funcion al diseio
del planograma.
Ejemplo:

Tramo |

= 3x4x1= 12 pzs.

> 41l 3x3x1= 9 pzs. " ;
] 3x1x4= 12 pzs. ik
3 4x3x1= 12 pzs. |

Tr 2x3x1= 6 pzs. '
- 3x1x4= 12 pzs. :

3x3x1=9 pzs.

rE 3x3x1=9 pzs. 1‘
2x3x4= 24 pzs. E

[ [ [ximivin
.
| —

I | pa—

Los frentes, fondos y alturas, se determinan por la rotacion de los
productos.

Frentes Fondos Altura Total de piezas
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Recomendaciones:

En promedio, las tiendas de abarrotes cuentan con espacios muy
reducidos pero debemos tener en mente que existen productos
de alta rotacion por lo cual se debe considerar un buen espacio
a las lineas de productos lideres que tiene mas demanda, pues
son nuestros productos “estrella” y son ellos los que nos
producen mas ganancias. Algunos productos requieren de un re-
abasto mas dinamico que otros y habra que considerar areas de
almacenamiento (10 dias de inventario).

ValeStock / Shutterstock.com

Los frentes, fondos y alturas, se determinan por la rotaciéon de los
productos.




Preparacion continua:

En toda actividad humana sobrevive el mas apto y ser el mas apto
esta en funcion de los conocimientos que se tengan en el comercio
del abarrotero detallista,la sobrevivencia con crecimiento continuo
y éxito econdmico, cada vez sera mayor para el mejor preparado
en esta profesion llamada Tiendas Abarroteras al Detalle.

&
"‘“‘,\ Instituto para el Desarrollo
2% Estratégico del Detallista
& Independiente, A.C.
R Ao istasAc

‘ MAN\UAL DE CAPACIT;CION \ oS RECON OCI M I E N To
| . JoSE LuiS GuzmN

Por haber terminado el
Programa Estratégico de Capacitacion

W de tiendas de abarrotes.

Firma Firma

Julio, 2013, Zamora, Michoacan.
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Clasificacion de productos:

Los productos los podemos dividir en dos areas:Ventas y Familia
de productos.

Productos Gancho
pan, leche, azucar y refresco.

Productos de Impulso
—  los que el cliente no tiene
pensado comprar: chicles, etc.

Productos de Emergencia
A —— son de poca rotacion como
los medicamentos.

Ventas Productos de Temporada
De acuerdo al

tipo de venta
es su clasificacion

— | Enverano:jugos, refrescos, paletas.
En invierno: café, pan, chocolate.

Productos Diferenciados
——  Productos o servicios extras
como las tarjetas telefonicas.

Productos Complementarios
Son los que se asocian con
otro producto: hielo, carbon,
botana.

Productos Sugeridos
—  Son aquellos por labor de
nosotros.




Clasificacion de productos:

Los productos los podemos dividir en dos areas:Ventas y Familia
de productos.

Abarrotes
Lateria, granos, pastas, cereales,
condimentos, saborizantes,
leche en polvo y evaporada,
café soluble, detergentes,
articulos de limpieza.

B Carnes frias
— Salchichas, jamones,
salchicha para asar, chorizo.
Familia de
productos |

Lacteos
E— Leche, yogurt, quesos,
mantequilla, crema.

Dulceria
Chocolates, chicles,
dulces en general.
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Perfil de un buen proveedor:

Liderazgo de marca:
Buscar la preferencia del publico consumidor.

Calidad de producto:
Tener un empaque vistoso.

Margen de utilidad bruta:
Es la diferencia entre su costo y el precio de venta.

Precio justo al consumidor:
Este sirve para regular su precio de venta.

Servicio de abasto:
El servicio que proporciona al proveedor al surtir la mercancia.

Publicidad:
Es la forma de comunicar un producto al publico consumidor
para darlos a conocer en el mercado y en el gusto del publico.

Promociones y ofertas:
Esto es para que tenga mas rotacion el producto.




Diferencia de una promocion a una oferta:

¢Qué es una promocioén?
Eslaadquisicion de un producto
condicionado a la venta de otro
producto.

(Qué es una Oferta?
Eslaadquisicion de un producto
a un precio menor del precio
normal.

Beneficios de las ofertas y
promociones

|. Genera volimen de ventas.
2. Hay mayor desplazamiento
del producto.

3. Genera trafico de clientes al
negocio.

4. La oferta es el gancho para
que el cliente compre otros
productos.

5. El cliente estara pendiente
de su tienda.

Manual para el Abarrotero Detallista




La comunicacion de la tienda hacia el cliente:

Es una herramienta basica ya que la comunicacion grafica de su
tienda, facilita al consumidor enterarse de promociones, ofertas,
servicios y otras publicaciones.

Unas de las herramientas mas efectivas, es el volanteo a sus
clientes, estos se deben repartir en la zona de influencia y mas
para dar a conocer sus ofertas y promociones ademas sirve como
recordatorio de su tienda.

Si se emplean cartulinas para anunciar las ofertas, se recomienda
uniformidad en el color de las cartulinas, forma, medidas iguales,
letras, descripcion total del producto que sea esta ofertando o
promocionando, es importante, cuando termine la vigencia de las
ofertas, es de vital importancia y para evitar malos entendidos
con los clientes retire los anuncios de inmediato.




Ejemplo Categorias / Familias:

Abarrotes * Aceites comestibles
* Manteca vegetal

* Laterias * Sal

* Granos * Azucar

* Pastas comestibles * Cerillos

* Condimentos * Alimentos para mascotas

* Saborizantes * Etcétera.

* Cereales

* Leche en polvo Carnes frias

* Leche condesada

* Café soluble » Salchichas

* Detergentes * Jamon

* Jabones de tocador * Mortadela

* Limpiadores * Tocino

* Aseo de calzado * Salchicha para asar

* Insecticidas * Chorizo

*Velas y veladoras * Etcétera.

* Desechables
* Papel sanitario

* Pafales Lacteos

* Toallas sanitarias

* Chocolate en polvo *Yogurt

* Alimentos para bebé * Quesos

* Mermeladas * Mantequilla
* Mieles * Crema

* Cajetas * Etcétera.
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Administracion por categorias

Planograma por tramos.
Ejemplo de un Layout con su respectivo planograma
(sus ventas crecieron hasta un 30%)
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Tramo | Tramo 2 Tramo 3 Tramo 4
* Frutas * Aceites comestibles * Galletas e Cafés
*Verduras * Mantecas e Frutas envasadas °* Leches
* Ablandadores ¢ Harinas de trigo ¢ Cajetas * Cremas
* Condimentos ¢ Harinas de maiz * Lacteos * Azlcar
* Especies * Harinas preparadas  * Mieles *Tes
° * Betunes * Mermeladas * Chocalates en polvo
* Levaduras ® * Chocolates
* Polvos / hornear Marqueta
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Tramo 5 Tramo 6 Tramo 7 Tramo 8

* Alimentos  * Frijol en grano * Arroz * Mayonesa
Infantiles * Frijol en lata * Pastas alimenticias * Mostazas

* Gelatinas * Granos y semillas * Moles  Catsup

* Flanes * Sal * Caldos * Salsas

* Dulceria *Vinagres * Chiles enlatados

* Comida instantanea °Vegetales
* Comida preparada envasados

®
* Atunes
* Sardinas
* Mariscos
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Tramo 9 Tramo

10

Desechable Desechable

* Platos * Palillos

* Cucharas * Papel aluminio

* Tenedores  * Servi toallas

* Servilletas  * Papel encerado
* Bolsa de papel

r

Tramo |1

Tramo 12

Productos p/el baho Higiene femenina

* Papel higiénico
* Panuelos faciales  * Tampones

* Toallas femeninas

* Toallas sanitarias
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Tramo 13 Tramo 14

Articulos p/ el bebé (Cabecera)
* Panales Pan blanco

e Medias noches
* Pan de Barra

e Bimbollos
* Pan molido
®
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Tramo 15 Tramo 16 Tramo 17

Limpieza del hogar Limpiadores liquidos Accesorios de limpieza
* Detergente en polvo  * Aceites de pino * Fibras y multiusos
* Detergete liquido * Aceites p/ muebles * Franelas
* Jabén lavanderia * Eliminador de olores * Guantes de latex
* Cloros * Para vidrios * Jarceria
* Suavizantes de telas * Pulimentos p/ muebles * Jergas
* Removedor de manchas * Telas multiusos
Aromatizantes de ambiente
Limpieza cocina * Eléctricos Ferreteria
* Lavatraste en pasta * En aerosol * Focos
* Lavatraste en polvo * Para alfombras
* Lavatraste en liquido ~ * Repuestos Veladoras
* Limpiadores de horno *Veladoras con imagen
®
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Tramo 18 Tramo 19

Higiene personal Limpieza de calzado
* Jabon de tocador * Ceras liquidas
* Ceras solidas
Cuidado del cabello * Jabon p/calzado
* Shampoo * Lustradores de calzado
* Acondicionadores * Tintas
* Brillantinas * Cepillos
* Gel

* Estilizadores fijadores
Insecticidas y venenos

Alimento para mascota * Acidos
* Germicidas
I * Para insectos
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Tramo 20 Tramo 21 Tramo 22 Tramo 23

Productos a Productos a Productos a Productos a
Granel Granel Granel Granel
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Tramo 24 Tramo 25

Botanas Botanas
® ®
77N
7 \"\
] Lt [ 2 [ 3 [ 4 | s ] e[ 7 | 8 |
! ‘\ 1,17 £
’ ’ =
Area'd : o \ Estanterias Estanterias ,g 2
rea de £ 8| o
Carnicerh| & ‘I | 52 9 10 [l 12 13 14 > S
: “l 5 6 | 17 8 19 <
| | Estanterias Estarjterias |< 208 3
N | 1,17 |
1 |
" 1 1 1 — 11
| ! 0,98 , , . S B
' " Estanterias Estarfterias | Hieleras — 5
——— 0 g
“ £l |, 20 | 21 | 22 | 23 |[ 248] 254 e | B E
=) y S [
NI 26 | 27 ] 28 | 29 30 [ 31 (. al caa
N / P 111 I ~
o~ 7 SN 230 «
7 \ 1,30 9
\ , ) 5
\ Cuarto frio S
N - F Area de snack Area de chicharrén




Tramo 26 Tramo 27 Tramo 28 Tramo 29

* Bebidas de baja Galletas Pan dulce Pan blanco
graduacion

* Bebidas en polvo
* Bebidas energizantes

. .2 'Y
* Bebidas isotonicas ¢
* Bebidas jarabe
concentrado
 Bebidas saborizadas
* Jarabe concentrado
* Jugos
* Jugos concentrados
* Aguas purificadas
* Aguas minerales ¢
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Tramo 30 Tramo 31

Frituras Frituras
* Barcel e Sabritas
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Tramo 32

VITRINA VITRINA VITRINA VITRINA

Cuidado de la piel Perfumeria Damas Ranurado Afeitado y

* Cremas liquidas  Caballeros Higiene bucal Depilacion

* Cremas solidas ¢ Desodorante roll-on e« Cepillo dental Rastrillos

* Repelentes * Desodorante aerosol ¢ Enjuague bucal <« Espuma p/afeitar
corporales * Desodorante barra ¢ Hilo dental

* Cremas * Lociones * Pastas dentales Dulceria
corporales * Talcos * Dulces

* Cremas faciales ¢ Estuches cosméticos * Pastillas de menta

* Goma de mascar
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Prueba de comprension

Cada participante realizara un plano de su tienda
anotando la distribucion del equipo con las
medidas exactas de la tienda.

* Dimensiones del local (frente y fondo)

* Areas basicas definidas (mostradores, hileras, géndolas, etc.)
* Definir flujo de la tienda en funcion al cliente.

* Distribucion de los productos.

Ejemplo:

Frente
6m

Fondo 8 m




Prueba de comprension de la
distribucion de la tienda.

Indique la respuesta correcta.

{Cual es uno de los 3 puntos de la comodidad?

A).- Ubicacion de la tienda.
B).- Mucho personal.
C).- Pasillos amplios.

{Qué medidas tienen los pasillos comodos?

A).- 3.00 m
B).- .75 m
C).- 0.90 cm

{En funcion de qué distribuye su tienda?

A).- Tamano del local.
B).- Porque la tienda se ubica en la esquina.
C).- Por el equipo que tiene.

Manual para el Abarrotero Detallista




[
ANAM

ASOCIACION NACIONAL DE
ABARROTEROS MAYORISTAS, A.C.



SEPARADOR

Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.
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Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.

ANAM

ASOCIACION NACIONAL DE
ABARROTEROS MAYORISTAS, A.C.

MODULO Il
Operacion de la Tienda

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|. Areas que componen una tienda.
2. Las tareas de la tienda.
3.Tipos de abastos de mercancias.
4. Elaboracion de pedidos.
5. Recepcion de mercancia.
6. Inventarios
7. Nivel de Inventarios.
8. Control de Inventarios.
9.Tipos de precio de ventas.
10. ;Como se determinan los precios de venta
y margenes de utilidad?
| I. Recomendaciones para determinar los precios.
|2.- Registros de venta diaria.
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Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.

Introduccion:

Es importante identificar claramente las areas que componen
un negocio de abarrotes, ya que nos permite, disenar un
PROGRAMA DE ACTIVIDADES Y TAREAS POR
SEMANA, paracadaunadelasareas,los programas deactividades
bien disenados, nos ayudaran a mantener una buena imagen, asi
como el control general de la tienda, la que nos garantiza mejores
resultados y mayores ingresos.

Las areas que componen a una tienda

Exterior de la tienda:

La fachada, identificador de tienda, banqueta y “drea de
estacionamiento”

Interior de la tienda: (Las tiendas de abarrotes normalmente son
combinadas).

Area de atencion al cliente (mostrador, dulcero, caja y vitrinas).
Area de toma de pedido por teléfono (servicio a domicilio).
Area de snack (comidas preparadas, café, etc.).

Area del enfriador de paletas.

Area de venta de cerveza.

Area de venta abarrotes (abasto centralizado a través de un
mayorista).




Area de venta de proveedores directos (del fabricante a la tienda).
Area de frutas y verduras.

Area de carniceria y salchichoneria.

Area de congelados (verduras, pescado, etc.).
Area de papeleria.

Area de venta ferreteria (los basicos).

Area de venta merceria (los basicos).

Area de farmacia (los basicos).

Area de cuarto frio o enfriadores.

Area maquina de hielo.

Area de panaderia.

Area de tortilleria.

Area de magquinitas traga monedas.

Area de bodega (envases, etc.)

Cuando visualizamos la tienda por areas (en forma de bloques)
se nos facilita el control de abastecer las gondolas, inclusive en la
elaboracion de los inventarios,asi como, la elaboracion de pedidos,
etcétera.

Se anexa formato de actividades y tareas por semana.
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Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

Indicadores visuales:

Existen indicadores visuales en la que los clientes constantemente
estan evaluando si la tienda de donde se abastecen es ordenada
y limpia o siempre esta sucia. El rol de la limpieza juga un papel
importante en la imagen de la tienda y de las personas que laboran
en ella, una buena operacidn de tienda, nos garantiza mejores
resultados y mayores ingresos. La operacion se refleja en los
siguientes elementos:

Orden y limpieza en el exterior de la tienda.

Orden y limpieza en el interior de la tienda.

* La mercancia debidamente acomodada.

Estanterias y enfriadores limpios y operando.
lluminacion suficiente y funcionando.

Anuncios de ofertas y promociones claramente legibles.
Personal con buena presentacion.

Saludo respetuoso por parte del personal.
Ambientacion alegre y positivo.

o

Independiente, A.C.

K ‘ Instituto para el Desarrollo
| 2 Estratégico del Detallista
U 1\ !
X s

P

RECONOCIMIENTO

JoSE Lul§ GuzmN

Por haber terminado el
Programa Estratégico de Capacitacion

w de tiendas de abarrotes.

Firma Firma

Julio, 2013, Zamora, Michoacan.




Técnicas de operacion:

Muy probablemente usted
tenga una manera habitual de
hacer la limpieza de su tienda,
que se adecua en funcion a sus
necesidades personales y de
tiempo, ya que es muy pesado
mantener aseada una tienda,
sobre todo cuando usted lo
hace solo y no tiene el apoyo
al 100% de sus hijos, familiares
o empleados que trabajan en la
tienda.

Hoy en dia, todo negocio por
mas pequeno que sea, requiere
de programas de trabajo
sistematizados, no basta con
hacer las cosas asi, nomas
porque si,existen comerciantes
que piensan “es que siempre

Manual para el Abarrotero Detallista

Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto

Calidad Humano

se ha hecho de esa manera, al
final de cuentas como quiera
se vende”. etc. Existe otro
paradigma si arreglo mi tienda,
“los clientes se me van a ir, van
a pensar que voy a vender mas
caro”. La verdad hoy en dia
esas paradigmas ya quedaron
atras.

Analice como compiten entre
autoservicios pelean por tener
la mejor imagen, los mejores
precios, etc. Cuando entran a
operar las tiendas extranjeras
en nuestro pais, las empresas
mexicanas se pone las pilas y
empiezan a remodelar todas
sus tiendas, ya que estaban
perdiendo clientela.




Técnicas de operacion:

Cualquier actividad si
la  dejamos a la memoria
algo se nos va a olvidar y
posteriormente se convierte
en muchas pesadillas que
acabamos en ponernos de mal
humor y después andamos
buscando culpables, por lo cual
es indispensable desarrollar
un programa de actividades y
tareas de limpieza.

El programa de actividades
nos facilita mantener limpia la
mercancia para la conservacion
del equipo evitando también
mermas, una tienda limpia y
ordenada, transmite frescura
y calidad en sus productos y
vende mas.

Técnica

Cliente
Satisfecho Aspecto
Calidad Humano
Existen actividades que se

hacen de la siguiente manera:

* A diario.

* Dos veces por semana.

* Tres veces por semana

* Una vez cada quince dias.
* Una vez al mes.

* Una vez cada tres meses.
* Una vez cada seis meses.
* Una vez al ano.

Si usted visualiza la tienda por
areas, le aseguramos que se le
hara mas facil el desarrollo del
programa de actividades y las
tareas de su tienda.
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Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

Programa de actividades:

Exterior:

Sr. comerciante por imagen de su negocio y por comodidad a su
clientela, es importante empezar desde afuera la limpieza de su
negocio, tomando en cuenta las siguientes observaciones:

* Unas de las ventajas al estar haciendo la limpieza de la banqueta,
nos damos cuenta que las luces aun siguen encendidas (esta es
una manera de bajar costos).

* Es recomendable de |5 a 20 minutos antes de abrir su tienda,
empiece por hacer el aseo de la parte exterior de su negocio,
barriendo la banqueta en seco o barrer con poca agua ya que se
puede encontrar con excremento y orines de perros callejeros.

Nota: en el caso de que barra con agua su banqueta, tome en
cuenta que debera hacerlo de 20 a 30 minutos antes de abrir la
tienda, para que los mismos clientes no enloden los pasillos 6
que se puedan resbalar y sufrir algun accidente en el interior del
negocio.

* Asegurar que los botes de basura, estén debidamente tapados
para evitar malos olores y moscas, que podrian contaminar su
tienda.




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

* Las pintas aparecen de la noche a la manana, en la actualidad se
ha incrementado este problema, en ocasiones piensa, que no hay
solucion alguna, para evitar este tipo de molestias visuales. No
podemos quedarnos con los brazos cruzados, debemos tomar
accion y tener a la mano pintura y brocha para tapar las pintas, el
reto es quien se va a cansar primero.

* La publicidad vieja pegada en la fachada de la tienda, afecta la
imagen del negocio. La contaminacion visual con los anuncios hace
que se vea la fachada de la tienda sucia y desordenada, es comun
encontrarnos con publicidad atrasada, asi como, cintas adhesivas
requemadas por el sol.

* En ocasiones nos encontramos con volantes, posters, etc.
pegados en los postes de luz exactamente a un lado o enfrente de
la tienda, también es recomendable quitar toda esa contaminacion
visual que afecta el area comercial del negocio.

* Si cuenta con ventanas y puertas de vidrio, es recomendable
mantener libre de cualquier objeto que bloque la visibilidad tanto
exterior, asi como, desde el interior de la tienda.
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* Existen algunas tiendas, que el conservador de hielo se encuentra
afueradelatienda,es recomendable decirle al proveedor,programe
una vez al mes, el mantenimiento preventivo, asi como la limpieza
interior y exterior del enfriador.

* Es recomendable dar mantenimiento una vez al mes,a las cortinas
de acero que protegen las ventanas y puertas, retirando el polvo,
las pintas y grasa que se acumula con el tiempo.

* Es conveniente contar con un caballete, mantas 6 anuncios
llamativos para dar a conocer los nuevos productos y servicios
que ofrece la tienda.

Una de las maneras de apoyar a la comunidad (clientes 6 vecinos)
es contar con un pizarron, o un caballete fuera de la tienda, para
que coloquen anuncios informativos de venta de productos y/o
servicios (nada que ver con lo que se venda dentro de la tienda).

* Checar, ajustar, limpiar, las camaras de seguridad (si es que cuenta
con esta herramienta) asi mismo, los espejos y/o otros objetos de
seguridad.
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* En resumen: La primera impresion es la que cuenta. La limpieza
comunica calidad, frescura, interés por el negocio, interés por lo
que piense Yy digan los clientes, higiene, pulcritud, etcétera.

* Existen muchas variables en la toma de decisiones, es decir, a
la hora de comprar algin producto o servicio, una de ellas es la
percepcion.

* Si el cliente ve que la tienda se encuentra limpia y ordenada, esta
accion genera confianza y seguridad, por lo tanto el cliente hace
de su predileccion su tienda para abastecer su despensa.

Reflexion para las tiendas:

“No son las especies mas fuertes las que
sobreviven, ni las mas inteligentes, sino las que
mejor responden al cambio”

C. DARWIN (1859)
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Abasto de mercancia:

Existen tres tipos de abasto:

|. Directo del fabricante a la
tienda. Es cuando el fabricante
a través de su fuerza de
ventas visita las tienda con
el producto a bordo de su
vehiculo de reparto, el mismo
proveedor mercadea el espacio

Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto

Calidad Humano

para exhibir sus productos
(abastece en tipo y cantidad
de acuerdo a sus registros de
desplazamiento). El mismo
proveedor toma devoluciones
de lo danado o de lo vencido
para su reposicion.

)




2.- El abasto centralizado.Consiste en surtir la mercancia del
ramo abarrotero y se realiza en dos actos: el primer paso es
que el detallista elabora el pedido junto con un representante
del proveedor que lo esta atendiendo. El segundo paso recibe la
mercancia solicitada. La ventaja de surtir a través de un centro
de abasto es:

* Entrega de mercancia sin cargo alguno.

* Entrega a las 24 horas de su pedido realizado.

* Abasto de mercancia por unidades y/o cajas.

* Ofrecer la posibilidad de realizar dos pedidos por semana.
* Confianza en el abasto.

*Variedad de productos.

* Precios competitivos.

* Descuentos, ofertas y promociones.

* Calidad en los productos

* Productos etiquetados.

* Marcas lideres.

* Crédito.

* Trato personalizado por un representante de ventas.
* Atencion al cliente.

3.- El abasto es por cuenta del abarrotero. Normalmente el dueno
de la tienda elabora su pedido y se surte con los abarroteros
mayoristas de su preferencia.
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Elaboracion de pedidos:

|.-Para realizar sus pedidos, previamente ya debid haber
negociado con sus proveedores los mejores precios y condiciones
comerciales (promociones, ofertas, cambios de precio, plazos de
pago y tiempos de entrega) para que sus precios de venta sean la
mejor opcidn de compra para sus clientes y que usted obtenga el
margen de ganancia suficiente para la operacion de su tienda.

2.- Escoger a qué proveedor se realizara el pedido.
3.- Revisar las existencias de los productos a pedir.

4.- Calcular las cantidades por producto a pedir de acuerdo a los
siguientes criterios.

A.-Volumen de venta de sus productos.

B.- Frecuencia de visita del proveedor y su tiempo de entrega del
pedido.

C.- Nivel de inventario establecido para sus productos.

D.- Revise si hay algun factor externo que impulse o disminuya su
venta tales como: clima, dias de asueto, algun evento cercano, fin
de semana, temporalidad de los productos, etcétera.

E.- Prondstico o estimado de ventas de dichos productos entre
este pedido y el siguiente.

5.- Revisar las promociones y ofertas de tus proveedores y la
conveniencia de aumentar tu pedido si estas teniendo mayores
ventas a lo normal o tienes oportunidad de aumentar tu margen
de ganancia ya sea por descuento en el costo o cambio de precio
en pocos dias.
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6.-Considerar también en tu pedido las caducidades de los
productos para evitar mermas por este concepto.

7.- Si tienes 2 o mas proveedores para un mismo producto evalua
los siguientes conceptos:

A.- Precio.

B.- Tiempo de entrega.

C.- Nivel de abasto.

D.- Variedad de productos.

E.- Plazo de crédito.

F.- Profesionalismo.

G.-Valores agregados.

8.- Si acostumbras ir a comprar con algunos proveedores
considera los siguientes gastos en los que incurres y que a veces
pasan ocultos.

A.-Tu costo personal, tienes que considerar la parte proporcional
de un sueldo.

B.- Gasto en gasolina.

C.- Gasto en comida, si la realizas en el trayecto.

9.- Calcular los costos de estas partidas y calcula el porcentaje
que representa de tus compras, dicho porcentaje se debe agregar
al costo de los productos.

10.- Realizar comparativo de costos y obtén la diferencia real
entre los proveedores que te entregan y los proveedores que
tu acudes, considera también que cuando sales de tu tienda la(s)
persona(s) que se quedan sean de tu absoluta confianza y que
ademas den un excelente trato a tus clientes.
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Recepcion de mercancia:

|.- Tener un lugar especifico para la recepcion de mercancia de
sus proveedores, que tenga las siguientes caracteristicas:

A.- Que no afecte el desplazamiento de sus clientes dentro de la
tienda, de preferencia reciba en su bodega.

B.- Que en el lugar asignado no existan productos similares a lo
que recibe.

C.- Que tenga buena iluminacion.

2.- De ser posible establezca un horario de recepcion de
proveedores donde su flujo de clientes sea minimo.

3.- Tenga una persona que reciba a sus proveedores sin tener que
hacer otra actividad al mismo tiempo.

4.- No reciba a 2 o mas proveedores al mismo tiempo.

5.-Revisar producto por producto de acuerdo a la remision
o factura, marcando cada producto revisado, de preferencia
circulando la cantidad recibida. Al terminar la recepcion verifique
que no quede ningun producto sin circular en caso contrario
revise la mercancia nuevamente vy si falta solicite su notas crédito
correspondiente.

6.- Revise las caducidades de los productos que recibe y que no
presenten danos en su empaque, en caso contrario solicite la
nota de crédito de los mismos.

7.- Separe sus cajas de cerveza y refrescos en un area definida
contando las cajas previas a su compra elaborando su pedido
antes de la llegada del proveedor, al recibir pidale al repartidor
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que le deje las cajas en el mismo lugar donde dejo las cajas vacias,
verificando que las cajas estén completas.

8.- En el caso de la leche verifique el contenido caja por caja.

9.- No reciba productos marcados con publicidad de algiin evento
con menos de una semana de dicha fecha, (por ejemplo: Navidad,
algun evento en la ciudad o sorteo) ya que después de la fecha,
tener estos productos marcados afecta la exhibicion ya que dan
imagen de “pasados/viejos” aunque su vigencia de caducidad no se
haya terminado.

10.- Cuando reciba mercancia con pago de contado revise que las
cantidades y precios de los productos, asi como la suma del total
estén correctos antes de realizar el pago, el cual se debe realizar
fuera de la vista de los clientes.

| .- Al salir los repartidores de su tienda y en caso de llevar cajas
vacias pidales amablemente que se las muestren y verifique que
realmente estén vacias.

|2.- Si el proveedor le ofrece el servicio de acomodo de Ila
mercancia, que esta se realice siempre después de su revision a
excepcion del cuarto frio, donde sugerimos que usted o alguna
persona de confianza realice el acomodo.

| 3.- Nunca deje solos a sus proveedores en su bodega.

|4.- Si el pago a su proveedor es a crédito programe inmedia-
tamente su pago a la fecha de vencimiento, anotandolo en algun
registro, agenda o archivo de facturas para pago que tenga para
tal efecto.
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Inventarios:

Es importante realizar cada fin
de mes un inventario fisico de
mercancias para determinar
su margen de utilidad bruta y
sus faltantes o sobrantes de
inventario que impactaran en
los resultados mensuales.

El control de inventarios
significa: tener la cantidad
de articulos suficientes para
satisfacer las necesidades del
cliente sin que haya excesos o
tener que negarle al cliente los
productos que requiere en ese
momento, en lo que se vuelve
a resurtir las estanterias.

La rotacion esta considerada
como el numero de dias
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promedio en que se vende el
inventario en su totalidad.

Para ver cual es la rotacion
de los inventario se divide
el inventario final a precio
de venta entre las ventas del
mes, lo que nos arroja como
resultado el nUmero de veces
que did vueltas el inventario
durante el mes.

Controlar el inventario
es cumplir con dias de
rotacion establecidos a fin de
beneficiarse del efectivo que
producen las ventas y no tener
problemas de pago oportuno a
los proveedores.

Inventario final a $ de venta

ventas del mes

El instructor aplicara un ejemplo para llevar a cabo
un inventario a precio de venta.
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Nivel de Inventarios en Tienda:

|.Revise la frecuencia de visita de sus proveedores para determinar
su nivel maximo de inventario.

e ;(Cuales proveedores lo visitan | vez por semana / nivel maximo
de inventario |5 dias de venta!

* {Cuales proveedores lo visitan 2 veces por semana/ nivel maximo
de inventario 7 dias de venta!?

e ;Cuales proveedores lo visitan 3 veces por semana / nivel maximo
de inventario 5 dias de venta!?

* Los anteriores dias de inventario se consideran una vez recibido
su ultimo pedido hecho a sus proveedores que lo visiten en
periodos mas largos a los arriba mencionados.

2.- Revise la cantidad de productos diferentes que maneja en su
tienda. Si por ejemplo maneja de una misma marca de detergentes
dos presentaciones (400grs. y 900grs.) considere que son
productos diferentes para este proceso.

3.- Calcule la venta diaria por producto para determinar el nivel
de inventario requerido considerando los criterios del punto | vy,
considere para qué productos con ventas diarias de menos de 3
piezas, su inventario debe ser solo la exhibicion. Dichos productos
se deben comprar en piezas o exhibidores pero no en cajas.

4.- Calcule cual es su capacidad de exhibicion y bodega para saber
cuantos productos y en qué cantidades puede o debe manejar
en su tienda, tiene que considerar que una excelente exhibicion
invita a sus clientes a comprar.
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Debe evitar tener productos diferentes empalmados o unos detras
de otros ya que esto dificulta la venta ya que quedan ocultos a la
vista de los clientes.

5.- Considere también la caducidad de los productos para
calcular el nivel de inventario a manejar. A menor caducidad
menor inventario, por lo que debe solicitar mayor frecuencia a su
proveedor en estos casos.

6.- Normalmente el 80% de las ventas son originadas por el 20%
de los productos (Ley de Paretto) debe tener especial cuidado
con el nivel de inventario de estos productos para no caer en
faltantes y perder venta.

7.- Ajuste los niveles de inventario de aquellos productos con
venta estacional muy marcada como lo son los refrescos, cervezas,
agua purificadas, etc. En verano y en invierno tienden a bajar su
venta, tanto para no quedar en faltante en verano como para no
tener sobre inventarios de ellos en invierno, también considere los
eventos que pueden influir en su venta:fiestas, eventos deportivos,
clima, etcétera.

8.- También puede considerar establecer los niveles de inventario
de sus productos de acuerdo a sus ventas y a los tiempos de
resurtido de sus proveedores con cantidades minimas y maximas
de inventario, dandole seguimiento para validar que dichas
cantidades son correctas o hacer los ajustes necesarios.
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Control de Inventarios en Tienda:

|. Revisar el control del
inventario en las tiendas es muy
importante ya que nos trae los
siguientes beneficios:

* Realizar pedidos de calidad
para no caer en desabasto Yy
perder venta por ello.

* Detectar productos con
nula o muy poca venta. Con
estos productos debemos
implementar un plan para su
venta, ya sea ofertarlos solos
O armar un paquete con otro
producto que si se venda para
facilitar su salida y no volver a
comprarlos.

* Conocemos cuantos dias de

inventario tenemos en la tienda.

No recomendamos tener mas
de |5 dias de venta en el
inventario total de la tienda ni
menos de 7 dias.
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e Se puede realizar un buen
Estado de Resultados y saber si
estamos ganando o perdiendo
en pesos.

* Podemos detectar faltantes
(mermas, consumos, robos,
etc.) y tomar las medidas
necesarias para corregir estas
situaciones.

2.- Si tiene o va a instalar un
Sistema de Punto de Venta
(POS), le recomendamos
tomar un inventario fisico de
sus existencias para alimentar
el sistema del POS. Esto nos
proporcionara la informacion
detallada de existencias por
producto y el valor total de su
inventario en la tienda.




3.- Debe llevar un control ri-
guroso de todas las compras
que realice, le sugerimos llevar
un formato de control (pagina
I56) e ingresar sus compras
a su POS. Si no cuenta con el
POS debe archivar por mes las
compras mensuales (facturas,
notas de remision debidamen-
te calculadas, los porcentajes
de utilidad, costos y precios de
venta) y aplicar este concepto
al Estado de Resultados que le
debe elaborar su contador.

4.- También debe llevar un
control riguroso de sus ventas
diarias (anexo |) este se
obtiene del corte de caja que
debe realizar cuando cierre
su tienda y se calcula de la
siguiente manera:

e *Venta dia=Saldo en caja
+ pagos™ + retiros — fondo fijo.
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5.- Le recomendamos tomar
inventario fisico cuando menos
cada 3 meses, lo ideal es cada
mes. Si no tiene tiempo o
desconoce la manera correcta
de tomar el inventario puede
contratar a alguien que lo haga
por usted pero no deje de
hacerlo.

* Pagos. En este concepto se
incluyen todos los pagos que
se realicen, como por ejemplo:
proveedores, servicios,nomina,
impuestos, etcétera.

Siempre y cuando se realicen
con el efectivo de la venta del
dia en ese mismo dia. Si estos
pagos se realizan con un fondo
que se entrega por separado
no debe incluir en la féormula
para calcular la venta del dia.




6.- El Inventario fisico se debe
comparar con el inventario
tedrico del POS o del formato
de control (Anexo | ) Si hemos
sido ordenados en nuestros
registros y el conteo ha sido
correcto no deberia haber
diferencias pero si las hay y
son mayores al X% del valor
total del inventario tedrico,
estas pueden ser originadas
principalmente por los
siguiente motivos:

Faltante- Mal registro
de entradas y/o mermas,
consumos Yy robos.
Sobrante- Entradas no
registradas.
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7.- Se recomienda llevar a
cabo inventarios rotativos o
ciclicos permanentemente
de los productos de mayor
valor y productos con mayor
incidencia en robo.

8.- Recuerde darle rotacion a
sus productos, siempre exhiba
adelante los productos con
menor tiempo de caducidad
y en ese orden hacia atras los
productos (en caducidades mas
lejanas). Esto se le conoce como
el sistema PEPS- “Primeras
Entradas Primeras Salidas”.
Revise  semanalmente las
caducidades de sus productos
para evitar mermas o una mala
imagen ante nuestros clientes.
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Existen cuatro tipos de precios de venta:

Los precios de venta son definitivamente de gran atractivo para
nuestros clientes y mas en estos dias de incertidumbre econdmica
que atraviesa el pais, es por eso, que debe de tomar en cuenta las
diferentes formas que se fijan los precios de los productos que
Ud. vende en su tienda:

Los precios de ventas se fijan en funcion a:

* Precio sugerido por el proveedor.
* Precios oficiales.

* Margen de familia de productos.
* Precios competencia.

| .- Precio sugerido por el proveedor. Cuando se marca el precio de
venta sugerido por el proveedor se calcula por diferencia contra
el costo, normalmente este precio lo sugiere el proveedor en dos
formas: una, marcando el precio en el empaque del producto y la
otra por escrito en una lista de precios.

2.- Precios oficiales. Por disposicion legal y observacion obligatoria.
3.- Margen de familia de productos. El término “familia” es

utilizado para agrupar un conjunto de articulos de un mismo tipo,
departamento o area y aun en ocasiones hasta el impuesto que

gravan.
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Ejemplo de agrupacion de productos por familia seria: la familia de
refrescos, el | 1%, la familia de cerveza el 17%, la familia de leche el
3%, la familia de abarrotes el 20% .

4.- Precios competencia. Cada establecimiento puede tener
presiones competitivas y la tienda podra variar el margen de
algunos productos en forma temporal o definitiva.

No olvide: el precio vende, pero también su simpatia y un buen trato
hacen a un cliente volver a su establecimiento.
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{Como se define el Margen de Utilidad Bruta?

El margen de Utilidad Bruta es la diferencia entre el precio de
venta y el precio de compra y esto se expresa en dinero y en
porcentaje por ejemplo:

Precio deVenta $ 1.20
Precio de Compra 1.00
Diferencia $ .20 Utilidad Bruta.

Esto no quiere decir que esta ganado el 20% de utilidad.

{Como sacaremos el % real del margen de ganancias!?

Si un proveedor nos dice que el producto a nosotros nos cuesta
v$ 1.00 paradarloen $ 1.20,el proveedor nos dice que esta ganado
el 20% de margen de ganancia ;Estaremos ganando realmente el
20% que nos dice el proveedor? Para comprobarlo vea la siguiente
formula:
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{Como se saca el Margen de Utilidad Bruta?

Para calcular realmente el % de ganancia se resta el Precio deVenta
menos el Precio de Costo y multiplicado por 100. El resultado de
la multiplicacién lo dividimos entre el Precio de Venta.

Ejemplo:

Proveedor: 1.00 (PC)
Mi $ Venta: 1.20 (PV)

MUB % = (PV) - (PC) x 100
PV

significa el 100%
para saber el porcentaje

(1.20) - (1.00) x 100 _
1.20 B

Cuando le diga algun proveedor... usted esta ganado el 20%.

Recuerde aplicar este ejemplo para que sepa realmente cuanto
esta ganando.
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{€Como calcular el Precio de Venta?

Es la cantidad que nosotros pagamos por un producto determinado
y no sabemos su costo, el Unico dato que contamos es con el
precio de venta y el porcentaje del Margen de Utilidad Bruta pero
queremos saber el costo.

{Como fijaremos el precio de venta de un determinado producto
que a nosotros nos cuesta $1.00 y queremos ganarle un 20%?

¢Cual tendra que ser el precio de venta al publico?
Ejemplo:
(PC $1.00)

.80

PV% =

Para calcular el 20% que deseamos ganar.

Ejemplo:

100%

- 20% (utilidad deseada)
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{Como calcular el Precio de Costo?

Es la cantidad que nosotros pagamos por un producto determinado
y no sabemos su costo, el Unico dato que contamos es con el

precio de venta $1.25 y el porcentaje del Margen de Utilidad
Bruta 20%

(Cual sera el costo!?

Ejemplo:
PC =PV x MUB%
PV $1.25
MUB% x .80%
Ejemplo:

100%
- 20%
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Recomendaciones para determinar los precios
de su mercancia.

|. Determine qué productos son sensibles al precio de venta,
esto quiere decir que son precios que sus clientes conocen o
tienen una idea muy cercana del precio que debian tener por
ejemplo: aceite, frijol en bolsa, azucar, leche, etc. Para que no lo
identifiquen como “carero”.

2. Obtenga los precios de sus competidores mas cercanos para
que tenga una referencia.

3. Elabore una tabla competitiva de sus precios contra los de su
competencia.

4. Identifique cuales de sus precios tienen una diferencia mayor a
un 5% por arriba o por abajo.

5. Revise los costos de estos productos y calcule qué margen se
esta ganando.

6. Revise también qué tanto vende de estos productos para
determinar si tiene alguna influencia en ellos el precio de venta
que tiene actualmente.

7. Considere los siguientes factores:

A.-Si dichos productos tienen buena venta y su precio es 5%
arriba de su competencia, no cambie su precio de venta.
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B.-Si dichos productos tienen buena venta y su precio es mas
de 5% debajo de su competencia, pruebe subir su precio hasta el
precio de su competencia y dele seguimiento a sus ventas.

C.-Si la venta de estos productos es baja y su precio de venta
es de mas del 5% arriba de su competencia, revise su margen de
ganancia y su costo de compra y vea cual de estos factores puede
bajar para ajustar su precio de venta a la baja y dele seguimiento
a sus ventas.

D.-Si la venta de estos productos es baja y su precio de venta
es de mas del 5% debajo de su competencia, considere dejar de
venderlos.

8.- Permanentemente negocie ofertas y promociones con sus
proveedores para que pueda ofrecer mejores precios a sus clientes.
Las cuales deben ser monitoreadas para checar su crecimiento en
ventas y repetir aquellas que sean exitosas.

9.- Cuando reciba cambios de precio (aumentos) de sus
proveedores debera repercutir este cambio en el precio de venta
de sus productos inmediatamente de manera que conserve su
margen de ganancia con base en los nuevos precios de compra y
un correcto costo de reposicion.
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Administracion del efectivo

Para administrar el efectivo es
importante conocer el origeny
significado del mismo, es decir,
desglosar cada peso que recibe
en la venta.

Por cada peso recibido,
normalmente y dependiendo
del margen utilidad de |Ia
tienda, .80 centavos de dinero
de los proveedores, es recurso
que necesitamos para volver
a comprar mercancia y seguir
con el ciclo de venta.

De cada |10 centavos son la
utilidad del negocio, de la cual
podemos repartir una parte y
otra ahorrarla para continuar
el crecimiento del negocio y
para emergencias.

Validar estas cantidades es
muy importante y se podra
hacer cada mes al tener los
resultados del negocio Yy
conocer nuestra utilidad con

esta informacion validada, cada
dia administraremos mejor el
efectivo para asignarlo a lo que
corresponde Yy cuidar el no
gastar mas de lo programado,ya
que nos dara efectos negativos.

; Ny
2265, 3 Dy




La administracion deficiente
del efectivo se detecta en los
siguientes hechos:

A) Comprarmasdelonecesario
para cumplir con nuestra venta
es sobre inventariarse.

Este exceso de mercancia
nos podra: limitar en otras
compras de productos que
el cliente demanda o cubrir
gastos que no son Ppropios
del negocio, reducir nuestra
disponibilidad de efectivo en
utilidad de ahorro.

B) El gastar o disponer de mas
de lo programado traera las
mismas consecuencias.

El orden y control del ejecutivo
en cuanto a su uso adecuado es
garantia del éxito del negocio,
asi como, permanencia Yy
desarrollo.
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Custodia del efectivo.

* Mantener un fondo minimo que sirva para dar cambio.

* Guardar en un cajon (SECRETO) para los billetes de alta
denominacion que se vayan recibiendo.

* Procurar depositar a diario en el banco.

* No hacer cortes de caja ni contar el efectivo cuando la tienda
esté abierta o bien hacerlo en la trastienda cuando haya alguien
mas atendiendo la clientela.

* No pagar al proveedor delante de la clientela, hacerlo en la tras
tienda con discrecion.

Saquele provecho a su caja registradora.

 Corte de caja por dia.

* Numero de clientes que compro en su tienda durante el dia.
* Corte de caja por cada empleado que la utilizé (por turno).
* Los cortes de caja diario le ayudan a cuadrar su deposito
bancario diario.

*Valor por ticket por cliente.

Ejemplo:

Divida el total de la venta entre el numero de clientes que entran
a comprar a su tienda.

$3500.00 (venta del dia) _

320 (clientes diarios)

promedio ticket de compra
por cliente diario.




Seguridad y prevencion de robo en la tienda.

La mejor seguridad es importante para la tienda, no solo para el
propietario su familia o empleados, sino también para el mismo
cliente.

Medidas preventivas para evitar un asalto.

* Saludar y ofrecer ayuda a cualquier cliente sospechoso.

* Siempre después de terminar una cuenta de cobro a un cliente
preguntarle:“;algo mas?” o “;es todo!?”.

* No prestar envases.

« Contar con un espejo concavo.
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Medidas preventivas para evitar un asalto.

e

[ - =
e
—
=1

I) lluminacion suficiente
dentro de la tienda.

2) Abordar con el saludo de
buenos dias, tardes o noches, a
todos los clientes que entran a
la tienda.

3) Tener poco efectivo en la
caja (depositar billetes de alta
denominacién en un segundo
cajon de seguridad cuando se
reciben).




m

r— AN [
4) Procurar que en las horas © o © >
criticas esté mas de una S ~——
persona en la tienda. ; q )

;D

zQué hacer ante un asalto?

|. Proteger su persona en primer lugar y la de sus empleados y
clientes.

2. Obedecer en todo al asaltante.

3. Evitar el enfrentamiento, verbal o fisico con el asaltante.

4. No perseguirlo después de que abandone la tienda.

5. Avisar a las autoridades inmediatamente y al seguro si cuenta
con el.
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Registro de Ventas diarias y acumulado mensual

formato 03:

Venta mes anterior

$

Venta mismo mes ano anterior $

Venta acumulada del ano

$

Mes

De 7:00 a.m.a 3:00 p.m.

De 3:00 p.m.a |1:00 p.m.

Primer turno

Segundo turno

Dia |Fecha
Venta Acumulado

Venta

Acumulado

Total venta
diaria

Total acumulado

diario

No. de
operaciones

NN E NN RN R R N

N
o

N

N
N

N
w

N
N

N
(9,

N
o

N
~N

N
o

N
O

w
o

w

Total




Prueba de comprension de la
operacion de tienda

Mencione las ventajas y beneficios de contar con
un programa de actividades.

Mencione los cuatro tipos de precio de venta.

{Qué es el abasto directo?
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{Qué es el abasto centralizado?

{Como se calcula el margen de Utilidad Bruta?

{Como se calcula el precio de venta?

{Como se calcula el precio de costo?
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MODULO IV
Imagen de la Tienda.

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|.Analizar las etapas de la imagen de una tienda.
2. ldentificar las caracteristicas de una tienda
con imagen de modernidad.
3. El rol que juega el equipo que labora en su negocio
para mantener una buena imagen de tienda.
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Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

Introduccion:

Es importante la imagen visual de nuestro establecimiento, ofrece
al consumidor un marco bueno o un marco malo sobre si somos
capaces de satisfacer las necesidades; es decir, el cliente muchas
veces se deja llevar por lo que ve, generalmente se siente atraido
por aquello que tiene una buena imagen.

Es por eso que hay que tomar en cuenta la frase “la primera
impresion es lo que cuenta” y en pocas ocasiones no le tomamos
la importancia debida. La tarea del dueno es crear una buena
imagen de nuestro negocio para asi, los clientes lo visiten con mas
frecuencia.

Las etapas de la imagen de una tienda.

La imagen de una tienda se divide en dos aspectos muy importantes
para un cliente:

|. El aspecto humano
2. El aspecto técnico.

El aspecto humano se demuestra a través de una buena atencion
y servicio al cliente.

El aspecto técnico es todo aquello material que existe dentro de
nuestra tienda.




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

.- Imagen siempre alegre y positiva

e Aspecto humano

El detallista saluda al enterar
cada cliente y le ofrece una
sonrisa o comentario amable
sobre el clima, deportes, etc.

* Aspecto técnico

Paredes y senalizacion con
colores vivos en el interior y
el exterior de la tienda.

1000 Words / Shutterstock.com

Manual para el Abarrotero Detallista




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

2.- Imagen de modernidad

e Aspecto humano

El detallista se presenta

con un practico chaquetin,
mandil o playera tipo polo de
preferencia con el nombre
de la tienda o logotipo de

su tienda para atender su
negocio.

El detallista refleja orgullo,
seguridad y entusiasmo
debido al equipo y el orden en
sus productos.

* Aspecto técnico

Un buen mostrador, vitrinas
y gondolas espaciosas con
productos ordenados.

06photo / Shutterstock.com




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

3.- Imagen de seriedad y surtido

e Aspecto humano

El detallista demuestra
honestidad y conocimiento a
la clientela.

* Aspecto técnico

Buena exhibicion de
mercaderias con precios
claramente marcados.
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Técnica

Cliente

Satisfecho
Calidad

4.- Imagen de ambiente placentero

* Aspecto humano

El detallista refleja orden,
buena administracion

y preocupacion por la 2 .
presentacion de sus productos

9

* Aspecto técnico
Pasillos limpios y despejados,
y buena iluminacion.

Aspecto
Humano

pio3 / Shutterstock.com




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

5.- Imagen de higiene

e Aspecto humano

El detallista refleja pulcritud,
respeto, al cliente y amor a la
camiseta.

* Aspecto técnico
Limpieza en pisos y equipo.

pio3 / Shutterstock.com

Manual para el Abarrotero Detallista




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

6.- Imagen de servicio

* Aspecto humano

El detallista podra no tener
un producto, pero sabra
vender y asesorar sobre un
articulo de igual o mejor
calidad que pueda reemplazar
por aquel que no cuenta en
ese momento. El detallista
mostrara conocimiento de
los productos y las ventajas
que ofrecen al cliente; ademas
reflejara seguridad de que en
su establecimiento solo tiene
productos de calidad y de
marcas reconocidas.

* Aspecto técnico

Su clientela debera encontrar
en su establecimiento todo
tipo de articulos, incluyendo
aquellos que “no dejan”.




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

7.- Imagen personal

e Aspecto humano

Los buenos modales, buena
imagen y la simpatia son
basicos.

* Aspecto técnico

Vestir chaquetin, y estar
aseado ayuda a una buena
imagen.

Manual para el Abarrotero Detallista




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

8. - Imagen publicitaria

* Aspecto humano

Es importante contar con
una buena imagen de tienda,
ya que nos hace sentir/tener
seguridad, confianza y lealtad.

* Aspecto técnico
La publicidad ordenada luce y
no molesta visualmente.

Kunal Mehta / Shutterstock.com




Técnica

Cliente

Satisfecho
Calidad

9.- Imagen fachada

Aspecto
Humano

e Aspecto humano
Poseer una buena imagen de

fachada, es el primer impacto
que provocara al cliente una
actitud positiva de compra.

* Aspecto técnico

La fachada debera estar libre = Jo

de pintas, anuncios obsoletos = e

o maltratados.

Manual para el Abarrotero Detallista

0fEND =




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

10.- Nombre de la tienda

* Aspecto humano

Es el nombre con que usted @ mﬂj

identifica la tienda en el barrio
y le da identidad.

"DON PEPE

* Aspecto técnico
El nombre de la tienda entre
mas corto sea sera mejor

recordado por sus clientes. X"LA ﬁ}PEK ‘]’{ENPA
DEL GRAN DN PEPE"




Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

11.- El logotipo de la tienda

e Aspecto humano

Da la imagen que el
propietario que esta detras
del mostrador, pertenece a
una organizacion.

* Aspecto técnico
Mejor surtido y servicio al
cliente.
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Técnica

Cliente

Satisfecho Aspecto
Calidad Humano

12.- La imagen en el interior de la tienda.

* Aspecto humano

Como continuidad a la
fachada y de acuerdo con

las expectativas de buen
servicio que ésta origina a los
consumidores que entran a su
tienda.

* Aspecto técnico

El diseno de franjas (lineas
de colores vivos y alegres)
senalara las marcas de los
productos que la tienda
expende.

Y

Kunal Mehta / Shutterstock.com




13.- Norma y Politica dentro de la tienda.

* Aspecto humano * Aspecto técnico
Imagen personal, atencion Orden y limpieza, abasto
personalizada, no fumar en el adecuado y pasillos

interior de la tienda, asi como,  despejados.
abstenerse de malas palabras.

Téchnica
Cliente
Satisfecho Aspecto
Calidad Humano
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Prueba de comprension de la
imagen de la tienda

Mencione las etapas de la imagen de una tienda.

{Cree usted que la imagen de su negocio genere
confianza en la clientela? ;Por qué?

{Cree usted que las ventas pueden aumentar si
cambia su imagen personal?;Por qué?

{€Como podria usted liderar para que todos los
que trabajan en su negocio cuiden la imagen de
la tienda?




SEPARADOR

Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.




[
ANAM

ASOCIACION NACIONAL DE
ABARROTEROS MAYORISTAS, A.C.



Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.

ANAM

ASOCIACION NACIONAL DE
ABARROTEROS MAYORISTAS, A.C.

MODULO V
Ubicacion de la Tienda

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|.Analizar la ubicacion de su tienda.

2. Establecer una buena ubicacion.
3.Analizar los clientes que entran a la tienda.
4.Analizar cuales son sus generadores de trafico.
5. ldentificar cual es su zona de influencia.
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Introduccion:

La ubicacion de la tienda
es una de las principales
estrategias para lograr el
éxito de un negocio, siendo
un factor competitivo por
excelencia, pero la mayoria
de los abarroteros detallistas
no tuvieron la oportunidad de
escoger anticipadamente un
lugar para instalar la tienda.

Analizando el tipo de
cliente que entra a
la tienda:

El éxito de nuestro negocio
depende del flujo de gente que
entra a la tienda y realiza sus
compras, lo que representa el
numero de operaciones del
negocio, por otra parte el tipo
del cliente por ejemplo: nino,
ama de casa, albanil, etc. Si
compra mucho o solamente lo
indispensable.
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Su ubicacion es probable que
no sea la ideal, pero debe de
estar seguro que su clientela
en su zona de influencia llegue
a su tienda.

La ubicacion de la tienda es
algo sobre lo que poco o nada
puede hacerse de inmediato.
Sin embargo, puede ser un
acierto que debe explotarse al
maximo o una desventaja que
debe tratarse de compensar
en lo posible.
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Zona de influencia:

Es importante evaluar si contamos con una identificacion visual
o imagen grafica (colores de la fachada, logotipo propio etc.) que
nos ayude a ser recordados facilmente por nuestros clientes.

Hay que tener presente algunas instalaciones o instituciones
a nuestro alrededor que son generados de trafico, tales como
escuelas, hospitales, edificios conjuntos grandes, importante
aprovechar circunstancias, adecuando nuestro mercadeo al tipo
de clientes que representan estos “generadores de trafico”.

s'x




Ademas, es importante
identificar las llamadas
“barreras de entrada y
acceso’” a nuestro negocio.

Algunas de las mas comunes
son las mallas ciclénicas, las
zanjas o canales, las avenidas
de varios carriles y trafico
vehicular de alta densidad, las
vias del tren y muchas mas.

Barreras de entrada

Son todos aquellos obstaculos
que impiden el facil acceso
al negocio, por ejemplo: una
avenida de alta velocidad, una
banqueta angosta, una malla
ciclonica, etc.
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Identificando el tipo de clientela que entra

en la tienda:

Piense a futuro, la zona

de influencia de su tienda
puede ser buena hoy y muy
buena manana, o pobre en la
actualidad y pésima en unos
anos mas. ;Esta creciendo la
colonia?, ;Podra luchar contra
la competencia!?

estudiar las
caracteristicas de su clientela

Es vital

efectiva 'y su  clientela
potencial: edad, costumbres,
gustos, habitos de compra,
etc. Si hay muchos ninos en la
zona de influencia, hagase de
un buen surtido de refrescos y
golosinas, si hay muchas familias
“de mayor poder adquisitivo”
mantenga siempre en existencia
productos adecuados a su nivel
de compra.




Factores de una buena ubicacion:

Vialidad:

Es la calidad y el sentido del
trafico vehicular de avenidas
o calles que llevan trafico al
frente del negocio.

MTTETEE

Visibilidad:

Es la distancia prudente para
que el cliente anticipe su
parada y entre comodamente
al local. Existe buena visibilidad
cuando el establecimiento
es identificado a distancia
desde un automovil, camioén o
caminando.
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Facil acceso:

Es la facilidad de entrar al local y es el ultimo paso que sigue el
consumidor antes de satisfacer su necesidad de comprar algo. Lo
ideal es que los peatones tarden minutos en llegar y los vehiculos
de 5 minutos maximo.




Generadores trafico:

Son aquellos establecimientos o lugares publicos que por sus
servicios concentran gente, por ejemplo: escuelas, cines, plazas,
iglesias, oficinas gubernamentales, fabricas, etcétera.

Zona de influencia:

Es la delimitacion geografica
que tiene la tienda, y ésta se ve
delimitada por la cantidad de
clientes que se pueden recibir,
por la competencia, la
vialidad, visibilidad, barreras de
entrada generadores de trafico;
en suma, todo lo que rodea el
negocio.

Influye también el transporte,
que es una de las maneras de
llegar a la tienda, considerando
que a pie el traslado debe de ser
de 3 a 5 minutos, en camién de
5 a 7 minutos y en automovil
de 7 a 10 minutos.
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Dependiendo de laimportancia
de cada uno de los factores

antes mencionados puede
usted orientar el tipo de
mercancia, ejemplo; si esta

junto a la escuela acople su
mercancia a dulces, botanas,
refrescos, jugos, etcétera.




Actividad: Aplicacion de conceptos

A cada participante se le entregara un plano para que ubique su
tienda indicando su zona de influencia y en otra hoja anote:

|.- ;Quiénes son sus competidores!?

2.- ;Cuales son sus generadores de trafico!?

3.- {Pasan camiones, peseros, u otro tipo de transporte!

4.- ;Cuales son?




|dentifique en el plano los factores siguientes:

I. Vialidad: Sentido del trafico, con semaforo, del lado derecho.
2. Visibilidad: Identificacion facil de su negocio.

3. Competencia: Negocios que venden lo mismo en su zona
de influencia.

4. Acceso al negocio: Con estacionamiento, rampas, etc.

5. Barreras de entrada: Obstaculos para entrar al negocio.
6. Generadores de trafico: hay en su zona de influencia:
Iglesias, oficinas, escuelas.

7. Zona de influencia: Es la delimitacion geografica que tiene
su tienda.

Tiempo maximo 20 minutos.
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Una vez senalados estos factores en el plano,debera dar una breve
exposicion al grupo; ademas, expondra tres puntos buenos de su
ubicacion y tres puntos a mejorar.

Tiempo maximo |0 minutos.

Puntos buenos:

Puntos a mejorar:




Prueba de comprension de la
ubicacion de la tienda

{Cuales son los indicadores de
una buena ubicacion?

{Qué tipo de clientes entran a su tienda?

{Cuales son sus generadores de trafico?

{Cual es su zona de influencia?
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MODULO VI
Servicio al Cliente

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|. Calidad competitiva en el servicio.
2. Enlistar desventajas y ventajas.
3. Procurar calidad en nuestro trabajo.
4.Tener calidad en el servicio.
5. Compromisos y calidad.
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Introduccion:

En laactualidad todos hablamos
de calidad por ejemplo: calidad
de tiempo para la familia,
calidad de vida a través de
los alimentos, calidad en los
productos electrodomésticos,
etc. ;Pero qué es calidad? La
calidad la definimos como el
grado de satisfaccion de un
producto o un servicio.

Ofrecer un servicio de calidad
debe ser una de nuestras
principales metas, ya que de
ello dependera el éxito de
nuestro negocio.

Calidad competitiva en
el servicio

Cada vez que algun amigo o
familiar nos habla de productos
de “alta” calidad, quieren
decir que son productos que
cumplen con lo que tenian en
mente o lo superan, mientras

Instituto para el Desarrollo
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que los productos de “baja”
calidad son aquellos que no
alcanzan a cumplir con lo que
esperaba de ellos.

Cuando nosotros manejamos
productos de “alta” o de “baja”
calidad en nuestro negocio,
estamos transmitiendo a los
clientes una idea.




Percepcion del cliente:
Me importa mucho este negocio y quiero que sea bueno.

No me importa la calidad, solo quiero hacer negocio, por eso no
importa lo que vendo.

Cada vez son menos los clientes que aun aceptan productos
de “baja” calidad. Por eso todas las empresas buscan producir
articulos de “alta” calidad, ya que son los que prefieren los clientes.

Producir articulos con calidad no significa que sean caros, porque
al producirlos correctamente, bajan las mermas en la produccion,
se obtienen mejores productos, clientes mas contentos y logramos
una mejor imagen de la empresa.

Téchnica
Cliente
Satisfecho Aspecto
Calidad Humano
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Calidad competitiva en el servicio:

Es cierto que algunos articulos sin calidad son mas baratos, pero
las diferencias de precios se han vuelto cada vez mas pequenas,
y son muchos los clientes que deciden comprar pensando en la
calidad y no tanto en precio.

Ofrecer un servicio con calidad debe ser una de nuestras
principales metas, por que de ello dependera el futuro de nuestro
negocio.

Por ejemplo: pensamos en un
detallista al que le es indiferente
ofrecer o no un servicio de
calidad. Se da cuenta que no hay
muchos negocios similares por
su rumbo y la gente que vive
cerca tiene que ir a comprar a
su negocio.




Pero ;Qué pasaria si se abre un negocio cerca del suyo y vende
lo mismo que él?

¢Cuanta gente pensara dos veces en visitar el viejo negocio, si
en el nuevo se le atiende mejor, le ofrecen variedad y precios
competitivos!?

Esta historia es la de todos los dias en un mundo competitivo
como el nuestro.

Ser competitivo (tener calidad) significa superarse
constantemente en lo personal, asi como
técnicamente, para lograrlo debemos aceptar nuestra
naturaleza cambiante demostrando que somos capaces de ver
una oportunidad en cada momento que damos un servicio.

Actualmente el comercio al detalle se encuentra en una gran
carrera por sobrevivir, a las grandes cadenas de autoservicios,
almacenes, tiendas de conveniencia.
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La mejor manera de darse cuenta de la situacion del comercio
al detalle es enlistar algunas de sus ventajas y desventajas; a
continuacion observaremos algunas de ellas:

Ventajas:

* Bajos costos operativos.

* Trato personalizado a los clientes.

* Las decisiones las toma una sola persona.

* Ubicacion adecuada en su zona de influencia.

* Flexibilidad para adaptarse a nuevas propuestas de los
proveedores o del mercado.

Desventajas:

* Equipo de tienda limitada.

* Imagen pobre de la tienda en la parte interna y externa.
* Alto riesgo de desaparecer por la dura competencia.

* Deficiente o nula promocion propia.

* Areas de ventas reducidas.

* Poca variedad de productos.

* Mercancia inadecuada para su mercado.

* Precios mas altos que los autoservicios.




Las desventajas se pueden ir eliminando con un plan de crecimiento
de tienda, apoyado con el desarrollo de un Layout de tienda, ya
que nos permite programar por etapas y por areas de la tienda, la
adquisicion del equipo adecuado sin afectar al capital de trabajo
de la tienda (ver pagina 19).
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Calidad en nuestro trabajo:

No ponga en riesgo su negocio jugando al tiro al blanco, es mejor
tomar las decisiones adecuadas y sobre todo a tiempo y vaya a
lo seguro, capacitarse lo mantiene en ventaja con su competencia
mas cercano.

Durante muchos anos, la gente que trabaja para mejorar la calidad
pensaba que la Unica manera de mejorarla era haciendo productos
sin defectos. Por eso, buscaron hacer mejoras en las maquinarias
y en la materia prima.

Sin embargo, hace pocos anos descubrieron que habia algo mas
importante para los clientes y que no se le ponia atencion:

el servicio, que se define asi mismo, como el grado de
cumplimiento con los requisitos del cliente.




Descubrieron que muchas veces el cliente se siente incomodo al
entrar a comprar en lugares donde no se le atiende correctamente
y los empleados son poco gentiles al recibirlos.

Ahora no solamente es importante fabricar y vender productos
con calidad,sino que se vuelve indispensable producir y vender una
imagen de calidad en nuestro negocio a esto se le llama calidad
en el servicio.

La idea de calidad en el
servicio incluye:

* Mejorar las relaciones
humanas.

* Fortalecer la comunicacion.
* Crear un espiritu de equipo.
* Mantener altos estandares
éticos.

* Mantener instalaciones
limpias y funcionales.
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Calidad en el servicio:

La Calidad Técnica: Es el contenido material de los servicios, tales
como:

* Excelentes instalaciones.
* Equipo funcional.

* Limpieza del area.

* Buena iluminacion.

Estos son algunos ejemplos, ya que todo lo que se ve, se toca,
pone a funcionar todos nuestros sentidos.

La actitud reflejo de nuestra conducta

—

Es lo que sentimos sobre
nuestro negocio, lo que
llamamos amor a la camiseta.

Es de la manera que actuamos y
comunicamos nuestros valores
a los clientes, en esta misma
forma estamos demostrando
como entendemos las cosas,
muchas veces sin hablar, como
sonreir siempre a nuestros
clientes.




La percepcion

Proceso de interpretar el medio ambiente que nos rodea y
consiste en poner atencion a determinados aspectos al mundo
que nos rodea o también ignorarlos por completo.

Nuestro negocio no solamente es la fachada, el hombre o la
ubicacion; nuestro negocio es también quien lo atiende. A través
de esa conducta mostramos al cliente como percibimos los
valores del negocio.

Si nos esforzamos en mezclar, el aspecto humano, el técnico, con la
calidad administrativa, asi como, la calidad de nuestros productos
y servicios, los resultados seran: clientes satisfechos, mayores
ingresos y mayores ganancias.
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Compromiso y calidad

Siempre debemos tener una meta, un ideal que
alcanzar.

Cuando realizamos un compromiso es porque
estamos seguros de que lo vamos a cumplir, es
por eso que debemos comprometernos a dar
siempre lo mejor de nosotros, pero no podemos
comprometernos con lo que no hacemos.

{Cual seria su razén por dar un servicio de calidad? o
{Por quién lo haria?.




Prueba de comprension de la
ubicacion de la tienda

{Qué palabra asociamos con calidad?

{Qué cree que los clientes esperan del negocio?

{Qué actividades realizé para cubrir con la
exigencia de los clientes?
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MODULO VI
Administracion de la Tienda

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

Registrar los movimientos administrativos de la
tienda ya sea a diario, mensual o cuando ocurra
alguna actividad administrativa, mediante una
guia sencilla y practica para el abarrotero detallista.
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Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.

Introduccion:

En el momento que ingresa dinero a la tienda, fruto de las
ventas de mercancia que previamente adquirimos con nuestros
proveedores para satisfacer las necesidades de nuestros clientes,
la administracion del efectivo por lo regular la mayoria de los
detallistas, el efectivo lo resguardan a través de:

 Cajon del mostrador.

* Cajita suelta.

* Caja registradora (utilizando solamente la tecla para abrir).

* Caja registradora siempre se encuentra abierta (gaveta).

* Caja registradora bien operada utilizando el teclado adecuado
haciendo cortes de caja etc.

* Computadora a través de un programa llamado Punto de Venta,
donde pueden obtener una mayor informacion administrativa de
su tienda.

Este modulo se puede llevar a cabo con caja registradora o Punto
de Venta.




Es de vital importancia
manejar las entradas
y salidas del efectivo
a través de una caja
registradora, ya que hemos
preparado  un  programa
que le ayudara a controlar
la parte mas delicada de su
negocio nos referimos a la
administracion de Ia
tienda en este moddulo
encontrara  una  manera
practica y muy eficiente, toda
la informacion que requiere
usted para el control de su

negocio.

Informacion basica
Entrada ¢ No. de clientes que
efectivo entran a la tienda diario

e Venta del dia

Si usted divide la venta del dia entre el numero de clientes que
entran a su tienda va a obtener el valor del ticket por cliente

(pag.77).
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Registros de facturas:

Cuando su proveedor le entregue la mercancia,debera solicitar
factura o nota de remision y anotarla diariamente en el
control de registro de facturas, registrando el precio de costo y
venta.

Nancy G
Es necesario que en la factura rerie .
o remision (que le dio su e
proveedor) haga el calculo e
que le permita obtener N EETEET
su porcentaje y margen de 2 s ssen aos | om0 | ssor
utilidad bruta, tal como se T Y T T TR
muestra en el ejemplo de las e ] ome | o | s
pagina siguiente. e T e
Py enta  $42.60

Es conveniente poner una especial atencion en el costo de los
productos, pues debe estar integrado el |.V.A. de esta manera
podra calcular correctamente su porcentaje y margen de Utilidad
Bruta, sin correr riesgo de no incluir el .V.A. creando la ilusion de
mayores ganancias.




Ejemplo para el formato Ol:

Factura- Contado
Nanc Y No. 0617
Monterrey, N.L. a de del
A:
Cliente:
Direccion:
Vendedor: Ruta:
Cant. Precio Precio al Precio al | Importe
de venta detallista publico
20 | Comino $2.00 0.08 0.10 $1.60
15 Pimienta $3.00 0.16 0.20 $2.40
15 Oregano $4.50 0.08 0.30 $3.60
12 Laurel $3.60 0.08 0.30 $3.00
10 |Clavo $4.00 0.08 0.40 $3.20
8 Canela entera  $3.20 0.08 0.40 $2.64
8 Coco rayado $4.00 0.08 0.50 $3.20
9 Azlcarl glas $6.30 0.08 0.70 $5.13
12 Nuez entera  $12.00 0.08 1.00 $9.72
Total PV.: $42.60 $34.49
Precio de costo  $34.49
Precio de venta  $42.60
Margen de utilidad bruta $8.11
Porcentaje de utilidad bruta  19.04%
MUB en pesos entre PV x 100 = 19.04%
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Llenado del formato Ol:
(Formato 01)

El llenado de esta forma le ayudara a llevar un mejor control en la
recepcion de sus proveedores y en la organizacion de sus facturas.

Se registra el dia, mes y ano en el espacio correspondiente.
Registre el nimero de factura o nota de remision.

Registre el nombre de la compania proveedora.

Registre el espacio de costo con |.V.A.integrado

Anote el precio de Venta.

Obtenga la diferencia de Costo y Venta anotando el resultado en
MUB.Anote el porcentaje de Utilidad Bruta dividiendo el Margen
de Utilidad entre el Precio de Venta y multiplique por 100= a
MUB %

Cuando reciba mercancia de sus proveedores, debera anotarla
diariamente en su registro de facturas de proveedor (Forma 01),
escriba el precio de costo y el precio de venta para que pueda
determinar sus Margenes de Utilidad Bruta en pesos y porcentajes.

Nota: Ver Formato 01




Registro de facturas. Formato Ol
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Dia Mes Ano
Cl C2 C3 C4 C5 Cé6
No. de Proveedor Precio de | Precio de | Dif.C3-C4 | C5 entre C4
factura costo venta MUB $ MUB %
Total




Registro de compras diarias y acumulado
(formato 02)

Este registro le sirve para cuidar diariamente sus utilidades, ya que
Ud. por su experiencia, sabe a como vende el proveedor y a cdmo
venderle al cliente; cuando le resulte un margen muy diferente al
habitual, debe revisarlo, ya que puede ser un error de calculo, en
que el proveedor le esté cobrando de mas o de menos, o que sus
precios de venta estén erroneos.

Ejemplo: Don Pepe recibio hoy dos proveedores y el resultado
total de la forma 02 fue el siguiente:

Columna | Columna 2 Columna 3 Columna 4 Columna 5 Columna 6 | Columna 7
Precio de costo | Total acumulado| Precio de venta | Total acumulado | Dif. costo y venta | Margen % Factor
$747.37 $747.37 $792.60 $792.60 $45.23 5.70 .9429

Columna |: Precio de costo; cuanto pagar a su proveedor.
Columna 3: Precio de venta es a como vende a sus clientes.
Columna 5: Es el margen de utilidad bruta en pesos.

Columna 6: Es el MUB en % ( ganancia de la compra C-5 entre
C-3.

Columna 7: Es el factor de compra (C-2 entre C-4).

Nota: Ver Formato 02.




Se anota mes y ano en el espacio superior del formato.
C-1 Suma total de lo comprado en el dia a precio de costo.

C-2 Suma del total del dia con el total del dia anterior, los dos
primeros dias del mes, posteriormente el acumulado, mas el dia
corriente a precio de costos.

C-3 Suma total de lo comprado en el dia a precio de venta.

C-4 Suma del total del dia con el total del dia anterior, los dos
primeros dias, posteriormente, el acumulado mas el dia corriente
a precio de venta.

C-5 Diferencia entre el costo y la venta.

C- 6 La diferencias entre costo y venta anterior, se divide entre
el precio de venta, y esto da como resultado el margen de utilidad
que se obtendra de la compra del dia.

C-7 El factor de costo, sera el resultado de dividir las compras
acumuladas a Precio de Costo entre las compras acumuladas a
Precio de Venta. Este factor se utilizara para convertir
de venta a costo, especificamente en los inventarios.

Debera usar el formato 0l como resumen de sus compras diarias,
esto facilitara el manejo de las notas.

Nota: Ver Formato 02 .
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Registro de compras diarias y acumulado.
Formato 02

Dia

Compras a precio de costo

Precio
de costo

Acumulado
la suma
Cl+C2

Compras a precio de venta

Precio
de venta

Acumulado
la suma
C3+C4

Mes

Diferencia
diaria(+)(-)
de C3-ClI

Margen
diario
C5 entre C3

Factor
C2 entre C4
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Total
Acum.

Total
Acum.

Factor de
costo




Registro de ventas diarias y acumulado mensual.
Formato 03

La venta diaria a registrarse, sera la que se obtenga del
total de la_caja registradora o de la tira sumadora, en la
que incluye el impuesto al valor agregado (I.V.A.).

A través de este registro, conocera la situacion de un negocio y
podra explicarse o estimar fluctuaciones en las ventas diarias, lo
cual nos ayudara a mejorar las ventas, la rentabilidad, (rendimiento
de la inversion) y el servicio al cliente.

La informacion clave que obtendra serda la venta diaria que
podra comparar con la del dia anterior y con el mismo dia de la
semana anterior, ya que todas las ventas varian en funcion del dia
de la semana. Igualmente es importante conocer el numero
de operaciones que registro en el dia, esto es, el nimero de
clientes que le hicieron una compra; dato que podra comparar
con el dia anterior y con el mismo dia de la semana anterior.

Con esta informacion complementaria podremos obtener un
indicador que es el promedio de compra por cliente.
Este indicador resume la venta y el nimero de operaciones en un
solo dato.
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La “venta mes anterior”, es un indicador que tendremos de
referencia en el curso del mes, al igual que la““venta del mismo mes
del ano anterior” con esa informacion visualizaremos la tendencia
del mes que esta transcurriendo.

El recuadro de “venta acumulada del ano” nos ayudara a evaluar
si las expectativas de venta de este ano la podremos cumplir. A
través de este reporte y por la venta diaria, podremos separar
de nuestras ventas el equivalente a nuestro costo para pago a
proveedores y con el restante cubrir nuestros gastos.

!
L




|. Se anota en el espacio la venta acumulada del mes inmediato
anterior.

2. Se anota la venta acumulada del mismo mes, pero del ano
anterior.

3. Se anota la venta acumulada desde el |° de enero del ano en
curso, hasta el mes inmediato anterior.

4.En la columna de “dia” se anotan las tres primeras letras del dia
de la semana con que se inicia el mes. Ejemplo: lun para lunes, mar
para el martes, etcétera.

5.Primeroy segundo turno.En caso de tener 2 turnos en operacion,
se efectia y se anota su venta. Si opera un solo turno, eliminar el
uso de estas columnas.

6. Total venta diaria, es la suma de los 2 turnos o la total del dia
en su caso.

/.Total acumulado, es la venta del dia anterior mas la que se anota.

8. Numero de operaciones. Anotar el numero de transacciones
que se acumulan en el dia.

Este reporte proporciona datos estadisticos que ayudan a
controlar el comportamiento de la tienda, al poder conocer las
ventas totales o por turno por dia de la semana y evaluar su
tendencia y a la vez medir el nUmero de transacciones diarias.
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Registro de ventas diarias y acumulado mensual.
Formato 03

Venta mes anterior $

Venta mismo mes ano anterior $

Venta acumulada del afo $ Mes Afo

De 7:00 a.m.a 3:00 p.m. | De 3:00 p.m.a | 1:00 p.m.

Primer turno Segundo turno
8 Total venta | Total acumulado| No. de

Venta Acumulado| Venta | Acumulado diaria diario operaciones

Dia |Fecha
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Registro de toma de inventario.

Formato 04

La importancia del inventario
fisico radica en que es el
factor basico para conocer
las utilidades o pérdidas de
un negocio, al validar que su
existencia real coincide con
sus registros. El inventario
fisico se tomara una vez al mes
y se recomienda que se haga
cuando la tienda esté cerrada
al publico y el dia ultimo del
mes.

Para tomar correctamente
el inventario fisico, tiene que
reacomodar la  mercancia,
dividir la tienda por areas o
departamentos y hacer un
planodelatienda,tomando
como base tramos de gondolay
charolas, puertas de cuarto frio,
cigarrera, vinatera, exhibidores,
bodega de cuarto frio y bodega
en general. Debe de contar la
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cantidad de articulos. Proceda
de arriba hacia debajo de atras
hacia delante y de izquierda a
derecha, anotando la cantidad
contada y el precio de venta a
que esta marcado.




Toma fisica del inventario.
Formato 04

|. Tomar como base el plano de distribucion de la tienda.

2. Dividir el inventario en areas: cuarto frio, gondolas, exhibidores,
mostrador dulcero y bodega en general.

3. Reacomodar la mercancia para facilitar su conteo.

4. Efectuar el conteo de mercancia de arriba hacia abajo, de atras
hacia adelante y de izquierda a derecha.

5. Contar con articulos de igual precio, tamano y/o contenido a la
vez.

6. Ya efectuado el conteo, anotar la cantidad contada y el precio
de venta del articulo, para después calcular su valor total en la
forma (existencia contada por precio de venta unitario).

7.Sume los reglones y anote el subtotal en la columna para
posteriormente sumar las 3 columnas y obtener el monto del
inventario a precios de venta en la hoja correspondiente.

8. La suma de todas las hojas de inventario sera el valor a precio
de venta del inventario fisico tomado a la fecha.

Nota: Ver formato 04




Llenado del registro toma fisica del inventario.
Formato 04

|. En folio, poner un nimero consecutivo para el control de todas
las hojas a utilizar.

2. Nombre de la tienda.

3. Fecha de toma del inventario (preferentemente, el dia ultimo
del mes).

4. Cantidad contada en cada renglon por productos iguales, con
su precio de venta.

5.Valor del renglon: resultado de multiplicar la cantidad contada
por el precio de venta.

6. En el subtotal, sumar todos los renglones de la columna.
7.Total hoja: suma de los 3 renglones del subtotal.

8.Total inventario a precio de venta: suma de “total hoja” de todas
las hojas foliadas utilizadas para el inventario.

9.Total inventario a precio de costo: se obtiene multiplicando el
valor del inventario a precio de venta por el factor de compras
acumuladas del formato 02.

FOLIO No.
Nombre de la tienda Dia Mes Afo
Primera columna Segunda columna Tercera columna
Cantidad Precio Valor del | Cantidad Precio Valor del | Cantidad Precio Valor del
contada de venta renglon contada de venta renglon contada de venta rengléon
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Toma fisica del inventario.
Formato 04

FOLIO No.
Nombre de la tienda Dia Mes Ano
Primera columna Segunda columna Tercera columna
Cantidad Precio Valor del | Cantidad Precio Valor del | Cantidad Precio Valor del
contada de venta renglon contada de venta renglon contada de venta renglon
Sub-total Sub-total Sub-total
columna columna columna
Total hoja
Estos renglones se utilizan en la primera hoja
TOTAL INVENTARIO A PRECIO DE VENTA
Multiplicar por el factor de costo acumulado de la
compra del formato 01
TOTAL INVENTARIO A PRECIO DE COSTO




Registro de mercancia utilizada en tienda.
Formato 05

Cuando utilice una escoba para barrer la tienda, asi como, cloro
para el bano, harina, aceite, leche para consumo propio, anotelo

en este registro.

Ejemplo:

Fecha Descripcion del articulo Precio de venta Acumulado

ol | Litro de leche $11.50 $11.50
02
03
04

|. La fecha, es el dia en que se utilizd la mercancia.

2. En la descripcion del articulo, anote todos los datos necesarios
para identificarlo.

3. El precio de venta, debe ser el que tiene marcada la mercancia.
4. Este registro le sirve para controlar sus gastos internos de la
tienda o su gasto mensual y diario en este concepto.

5. Para obtener el valor de la mercancia utilizada en tienda “a
costo”, se multiplicara la suma total del mes a precio de venta
por el factor de costo de la forma 01-A.

Nota: Ver formato 05
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Registro de mercancia utilizada en tienda a
precio de venta. Formato 05

Mes

Ano

Dia

Descripcion

Precio de venta

Acumulado

Total

Factor de costo (forma 02)
Mercancia utilizada a costo




Registro de mermas diarias.
Formato 06

Cuando rompa un envase de refresco, cuando se golpea alguna
lata y esta se echa a perder, o que se detecta el robo de algln
articulo, anotelo en su registro de mermas a precio de venta.

Ejemplo:

Fecha Descripcion del articulo Precio de venta Acumulado

0l | Litro de leche $11.50 $11.50
02
03
04

|. Fecha, es el dia en que ocurrié la merma.

2. En la descripcion del articulo, anote todos los datos necesarios
para identificarlo.

3. El precio de venta, debe ser el que tiene marcada la mercancia
en la tienda.

4. Este registro le sirve para conocer la merma de mercancia que
no tiene devolucion al proveedor.

5. Cuando detecta que le robaron alguna mercancia.

6. Le sirve también para conocer cuanto dejé de vender por
mermas.

7.Para obtener el valor de mermas de mercancia en la tienda “a
costo”, se multiplicara la suma total del mes a precio de venta por
el factor de costo formato 02.

Nota: Ver formato 06 .
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Merma diaria y acumulado mensual a precio de
venta. Formato 06

Mes Ano
Dia Descripcion Precio de venta Acumulado
Total
Factor de costo (forma 02)

Merma a costo




Registro de gastos de la tienda.
Formato 07

Cuando pague un gasto relacionado con el negocio,como “Renta”,
teléfono, agua, luz, sueldos, debera anotarlo en su registro de
gastos.

Ejemplo:

Fecha Descripcion del articulo Total diario Acumulado

ol Luz $180.00 $180.00
02
03
04

Este registro sirve para conocer los gastos en que incurre su
negocio y pueda planear sus futuros gastos.

Llenado del registro del gasto diario y acumulado
mensual de la tienda (Forma 07).

|.Mes y ano a los que corresponde.

2. Columna con 31 dias, anotar el dia del mes en el que se
efectuaron los gastos.

3. Descripcion del gasto o gastos.

4.Total del gasto de cada uno de los dias.

5.Acumulado de los gastos durante el mes.

6.Total acumulado durante el mes.

Nota: Ver formato 07 en anexos al final de este modulo.
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Gasto diario y acumulado mensual.
Formato 07

Mes Ano

Dia Descripcion Valor Acumulado

Total




Registro de ingresos obtenidos por la tienda que
no son por ventas de mercancia.
Formato 08

Es posible que usted obtenga algln otro ingreso por actividades
que no tienen que ver directamente con la operacion de la
tienda, como por ejemplo, vender loteria o recibir un pago por
la realizacion de un trabajo extra al negocio. Es necesario que lo
registre.

Ejemplo:
Fecha Descripcién del articulo Valor Acumulado
ol Comision de venta de loteria $ 110.00 $ 110.00
02
03

Esta forma ayudara a registrar los ingresos que se reciben por
conceptos distintos a la venta de mercancias en la tienda en el
estado de resultados.

Llenado del Registro de ingresos obtenidos por la
tienda, que no son por ventas de mercancia (formato
08).

|.Mes y ano a los que corresponde.

2. La fecha del dia en el que vendio o realizé un trabajo.

3. Describa el concepto por el que obtuvo ingresos, anotando
todos los datos necesarios.

4.Anote el valor y enseguida el acumulado.

Nota: Ver formato 08
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Ingresos obtenidos por la tienda que no son por
venta de mercancias. Formato 08

Mes Ano

Dia Concepto Valor Acumulado

Total




Cambios de precios.
Formato 09

Cuando reciba una notificacion de sus proveedores de que
cambiaron los precios de algunos de sus articulos, debera
registrarlo en su libro cambio de precios a costo y venta como
sigue:

Descuento Costo | Costo | Dif. Venta | Venta | Dif. [Inventario Vaabl'"
articulo actual | nuevo $ actual | nuevo $ actual camebio

Ol | I kilo de jabén |$10.00 [$10.50 | $0.50 [ $11.90 | $12.80 | $0.90 100 $90.00 +

|.Indicar el motivo de cambio de precio en los cuadros superiores
de la forma.

2. El costo actual, es el precio al que lo tiene registrado en sus
facturas.

3.El costo nuevo, es el precio al que va a pagar las compras futuras.
4. La diferencia, es la cantidad en que van a variar los costos de
los productos.

5.El precio de venta actual, es el precio a que vende sus productos.
6. El precio de venta nueva, es el precio nuevo a que va a vender
sus productos.

7. La diferencia, es la cantidad en que van a variar sus precios de
venta.

8. El inventario, es el nUmero de articulos que tienen en existencia.
9. El valor, es la cantidad de mas o menos que va a afectar su
inventario a Precio de Venta.
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Cuando se presente una oferta se calculara el monto de la
disminucion en precio por los articulos en existencia, registrando
asi el costo de oferta del producto.

Los cambios de precio pueden ser para aumentarlos o disminuirlos.

Los precios aumentan porque el proveedor incremento el precio
de costo, también aumentan porque la tienda desea un mayor
margen de ganancia o bien porque una promocion y/o la oferta,
ya se termino.

Los precios disminuyen porque se tendra una promocion u oferta
o porque se desea ganar mayor volumen de ventas.

Estos cambio deben de registrarse con el fin de conocerlos y
administrarlos, por lo que cuando suceden, se requerira de
inventariar los productos afectados a fin de calcular el valor total
del impacto en el precio.

Nota: Ver formato 09




Cambios de precio.
Formato 09

Mes Ano

Proveedor

Fecha que entra en vigor dia mes ano

Motivo: Aumento Rebaja Oferta Promocidn

Descripcién | Costo | Costo | Diferencia | Precio | Precio | Diferencia | Inventario| Valor

del articulo | Actual [ Nuevo venta | venta [ (+) (-) actual | (+) (-)
actual | nuevo
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Resumen cambios de precios.
Formato 10

De todos los formatos 08 hechos en un dia, ya que cada
formato 08 se hace por una familia, se suman y se anotan en el
formato 10.

Se llena el mes del que se trate asi como, el ano posteriormente
se anotan los cambios en el dia del mes en que sucedan indicando
en la descripcion el origen de los mismos, por ejemplo aumento
de precio, de margen, oferta, promocion, etc.

|. Anotar fecha de movimiento.

2. Anotar el nombre del proveedor.

3. Indicar la fecha en que se cambio de precio y entrada en vigor.
4. Describir el articulo que se afectd en precio y su presentacion.
5. Anotar el costo unitario actual.

6. Anotar el nuevo costo unitario.

7. Obtener la diferencia entre ambos, indicandolo.

8. Anotar el precio de venta actual

9. Anotar el nuevo precio de venta

|0. Tomar el inventario fisico del producto y anotarlo.

| 1. Obtener el valor multiplicado la existencia por la Diferencia
(+ © -) de precios de venta en la columna de valor.

|2. Sumar la columna de valor con (+) — (y) anotar el total neto
con + 6 — al pie de la forma.

Nota: Ver formato 10




Resumen cambios de precios.
Formato 10

Mes Ano
, Valor Acumulado
Dla. Proveedor (+) (_) (+) (_)
Total
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Registro de devoluciones de mercancia.
Formato I |

Cuando un proveedor nos ha facturado una mercancia y la
hayamos anotando en el registro de compras diarias (Formato
02) e hiciéramos una devolucion de la misma o parte de ella, se
requerira anotarla en el registro de devoluciones de mercancia
Formato 11.

Llenado del registro de devoluciones de mercancia
Formato 11

|. Anotar el mes.

2. Anotar el ano.

3. Indicar el dia del mes en la columna de fecha.

4. Describir el concepto o razén de la devolucion; asi como el
nombre del proveedor.

5. Anotar las devoluciones que deberan coincidir con el valor de
la nota de crédito que le dio el proveedor o bien con el efectivo
recibido.

6. Anotar las devoluciones a precio de venta en la columna
correspondiente, para lo cual se haran los calculos necesarios.

7. Al final del mes se suman todas la devoluciones a costo y venta
y seanotan en el reglon de total “total del mes” que le corresponde
a cada una.

Nota: Ver formato || (anexos al final de este capitulo).




Registro de devoluciones de mercancia.
Formato I |

Mes Ano

Dia Concepto A costo A venta

Total
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Determinacion del inventario final teérico a
precio de venta y a costo. Formato 12

| Inventario inicial fisico a precio de venta.

2. (Final del periodo anterior)

3.(+ ) Compras del periodo a Precio de Venta.

4. (Forma 02)

5.( + - ) Aumentos y/o rebajas del periodo (Resumen de cambios
de precio Forma 10)

6. ( - ) Ventas del periodo (Forma 03)

7.( - ) Devoluciones de Mercancia (Forma 1 1)

8. ( - ) Mermas del Periodo a Precio de Venta (Forma 06)

9. (-) Mercancia Utilizada en tienda en el periodo a Precio de
Venta. (Forma 05)

10. ( =) Inventario Teorico Final a Precio de Venta.

I'l.(x) Factor de Costo (Forma 02)

12. (=) Inventario Teorico Final a Costo.

Nota: Ver formato | I.




Determinacion del inventario final teérico a
precio de venta y a costo. Formato 12

Mes

Concepto

Inventario inicial fisico a precio de venta
(final del periodo anterior)

El resultado del inventario tedrico final
a precio de venta

(+) Compras del periodo a precio de venta
(total de la formato 02)

(x) Factor de costo (formato 02)

(+) 6 (-) aumentos y/o rebajas del periodo
(resumen a cambios de precio. Formato 10)

(=) Inventario tedrico final a costo

(-) Ventas del periodo
(formato 03)

(-) Devolucion de mercancia
(formato | 1)

Ano

Valor

Determinacion del inventario final tedrico a costo

(-) Mercancia utilizada en tienda en el periodo,
a precio de venta (formato 05)

(-) Mermas del periodo a precio de venta
(formato 06)

(=) Inventario teorico final a
precio de venta
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Determinacion del inventario final fisico a costo.
Formato 13
Valor

|.- Inventario fisico final a precio de venta.
(Formato 04)

2.- Factor de costo

(Forma 02)

3.- Inventario fisico final a precio de costo.
Multiplicar renglon | x el 2 =

Determinaciondefaltantesysobrantesdeinventario.
Formato 13

Inventario teorico final a costo
(Forma 12)

(- ) Inventario teodrico final a costo
(Forma 13)

(=) Faltante ( +) o sobrante ( - ) de
inventario

El Inventario Tedrico Final senala lo que deberiamos tener
fisicamente en la tienda, de no ser asi, tendremos un faltante (el
inventario fisico final es menor); si por el contrario tenemos un
sobrante el inventario fisico final sera a mayor al teorico final.

Nota: Ver formato |3




Determinacion del costo de ventas.
Formato 14

Inventario Inicial Formato |3
(Final del mes anterior) (mes anterior)
( +) Compras del mes a Costo Formato 02
( - ) Inventario Tedrico Final a Costo Formato 12
( =) Costo de Ventas $

La determinacion del costo de ventas empieza con el Inventario
fisico final a costo del mes anterior, salvo cuando se inicie
operaciones que equivalen a cero, se suman las compras a costo
y se resta el inventario final “tedrico” a costo en lugar del “fisico”,
ya que es la manera de no afectar el costo de ventas con los
faltantes o sobrantes de Inventario, valores que se registran como
gasto (formato |3) a fin de poderlos controlar.

Nota: Ver formato 14
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Determinacion del costo de ventas.

Formato 14

Periodo: del de

al

de del Ano )

Concepto

Inventario inicial fisico a costo
(formato |3 mes anterior)

(+) Compras del mes a costo
(formato 02)

(-) Inventario final teérico a costo
(formato 12)

(%) Costo de ventas

A precio de costo
Valor



Estado de resultado mensual.
Formato I5

Este reporte le sirve para conocer como va su negocio cada mes.

En el vacie todos los datos acumulados en cada uno de los registros
que lleve.

Estado de Resultados Mensual.
(Llenado Formato 15)

* Anotar el nombre de la tienda.

* Indicar el periodo de resultados, comenzando normalmente del
dia uno al ultimo del mes.

|.- Ventas de mercancias (total formato 03).

2.- Costo de ventas (tomar el saldo del formato 14).

3.- Utilidad bruta de restar a las ventas (renglon |, el costo de
ventas, renglon 2).

4.- Otros ingresos (el total del formato 08).
5.- Cambios de precio anotar el neto del formato 10 (Resumen

de cambios de precios). Si su signo es positivo, este valor se
restara y si por el contrario, es negativo, se sumara.
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6.- En el reglon de Utilidad Bruta Total, sumar los valores de los
renglones 3, 4,y 5; tomando en consideracion que el renglon 5
puede ser negativo o positivo.

7.- Del formato 07 clasificar los gastos segln el concepto en los
renglones 7 al |0.

| 1.- En el rengldn de faltantes o sobrantes de inventario, tomar el
dato del formato |3.

| 2.- Tomar el saldo total del formato 06.
| 3.- Tomar el total del formato 05.

| 4.- Del formato 07 clasificar los gastos segun corresponda en los
renglones 14 al 25.

26.- Sumar renglones 7 al 25.

27.- Del 27 al 30 del formato 07 clasificar los gastos segun
corresponda en los renglones 27 al 30.

31.- Sumar renglones 27 al 30.
32.- Sumar el total del renglon 26 al 31.

33.- Restar al total del rengldn 6 el total del renglon 32.

Este reporte es importante elaborado cada mes para conocer las
utilidades en su negocio.
Nota: Ver formato |5




Resultados mensuales de ventas y gastos.
Formato I5

Periodo del de al de del ano
Nombre de la tienda .
Concepto $ % Ventas

0l Ventas de mercancia (formato 03)
02 Costo de venta (formato 14)
03 Utilidad bruta sobre ventas (renglon |(-) renglon 2)
04 Otros ingresos (formato 08)
05 Cambios de precios (+) (formato 10)
06 Utilidad bruta (la suma de los renglones 3+4+5)
07 Sueldos encargados (formato 07)
08 Sueldos empleados (formato 07)
09 IMSS, SAR, INFONAVIT (formato 07)
10 Impuestos (formato 07)
Il Faltante o sobrante de inventario (formato |3)
12 Merma controlada (formato 06)
I3 Utilizado en la tienda (formato 05)
14 Teléfono (formato 07)
I5 Energia eléctrica (formato 07)
16 Agua (formato 07)
I7 Mantenimiento local (formato 07)
I8 Mantenimiento del equipo (formato 07)
19 Empaque (formato 07)
20 Papeleria (formato 07)
2] Combustible (formato 07)
22 Mantenimiento de vehiculos (formato 07)
23 Publicidad (formato 07)
24 Transporte de valores (formato 07)
25 Varios (formato 07)
26 TOTAL DE GASTOS DEVENTAS (formato 07)
27 Renta
28 Licencia y permisos
29 Seguro de la tienda
30 Varios
3] TOTAL DE GASTOS DEVENTAS FIJOS
(es la suma de los renglones del 25 al 31)

3o TOTAL DE GASTOS FIJOS
(es la suma de los renglones del 27 al 30)

33 UTILIDAD NETA
(resta al total del renglén 6 el total del renglon 32)
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El balance general.
Formato 16

El preparar este reporte nos indica a una fecha determinada
el valor de nuestro patrimonio, desglosado en activos, lo que
tenemos en bienes y valores y lo que debemos a proveedores,
bancos y otras personas.

Este valor de patrimonios debera de irse incrementando, lo cual
nos indicara que el negocio nos esta dando utilidades, en caso
contrario, nos indicara que estamos perdiendo.

El Balance General (Llenado formato 16)

|.Al dia en que se tomo el inventario fisico, se toma el saldo en
bancos, mas lo existente en caja.

2. Se suman las cuentas por cobrar a ese mismo dia.

3.Se toma el dato del Inventario a Costo del formato 04.

4.Se anota el valor del mercado del equipo de tienda, de
transporte, de los terrenos y edificios.

5.Se suman las cuentas por pagar a la fecha del inventario.

6. Se anotan los adeudos con los bancos.

7.Se anota la utilidad acumulada a la fecha del formato 15.

8. La diferencia entre la suma total de los activos, menos el total
de los pasivos es el patrimonio.

9.Se anota la suma de total pasivo y patrimonio, que es igual a la
suma del activo total.

A manera de guia se anexa un programa de actividades
administrativas que requiere la tienda. Revise el formato (17)
periodicamente y programe sus actividades. Utilice esta forma a
fin de tener toda la informacion necesaria al fin del mes.

Nota: Ver formato |16




El balance general.
Formato 16

Nombre de la tienda

Mes Ano

Nombre de la tienda
Al dia Del mes

Activo Concepto

Efectivo caja y bancos
Cuentas por cobrar
Inventario de mercancia
Equipo de tienda
Equipo de reparto
Terreno y constuccion

Total de activos
Pasivo

Proveedores
Bancos
Utilidad acumulada (formato 15)

Total de activos

Patrimonio

Total pasivo y patrimonio
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Actividades Administrativas.
Formato 17

Nombre de la tienda
Mes Ano

Actvidades adminseraivas #0ia [DL[M[M[J Vs [B[L[m]m[s]v]s o]

Fecha| | |23 (45|67 (8|9 |I0[11I2|I3]I14|I5

Compras diarias y
acumulado mensual D|IDID|D(D|DID|D|D(D(D|D|D|DfD

Ventas diarias y
acumulado mensual

Toma fisica de inventario

O
O
)
)
O
O
O
O
O
O
)
)
O
O
O

Mercancia utilizada en tienda DIDID|(D|D|D|D|D|D|(D|D|D|D|D|D
a precio de venta 0O]|0|0|]O0|O[O]O]O[O|O[O]|O|O]O| O
Merma diaria y acumulado D|IDID|(D|D|(D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
mensual a precio de venta O|0|O0|O0|0O[O]|O|O(O|O[O|O| O]O| O
Gastos diarios y DID|ID|ID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
acumulado mensual O|O0|O|O0|0O|0|O[O0|O0|O0 |00 0O]0O|O
Otros ingresos que no son por DID(D|(D|D|(D|D|D|D|(D|D|D|D|D|D
la venta de mercancia O|O0|O0|0|0O|0|O[0O|O0|O O[O O]0O| O
; ; D(D|D(D|(D|D|D|D|D|D|D|(D|D|D|D
Cambios de precios ololololololololololololololo
: ; D(ID|D(D(D|D|D|D|D|D|D|(D|D|D|D

Resumen de cambios de precios ololololololololololololololo
Resumen de devoluciones DID|ID|ID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
de mercancia O|O0|O|O0|0O|O0|OfO|O|O |00 0O]0O|O

Determinacion del inventario final
tedrico a precio de venta y costo

Determinacion del inventario
fisico final a costo

Determinacion del costo de ventas

Resultados mensual de
ventas y gastos

Balance general

D= Diario
M= Mensual
DO-= Diario cuando ocurra




Actividades Administrativas.
Formato 17

Nombre de la tienda
Mes Ano

Actvidades adminisracvas #Dia | L[ M[M[ 3 [v]'s [o] MMy [v]s[ o] ]|
Fecha |16[17[18]19]20(21|22(23|24|25|26|27|28|29(30(31
Compras diarias y
acumulado mensual DID|DID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
Ventas diarias y
acumulado mensual DID|DI(D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
Toma fisica de inventario
Mercancia utilizada en tienda DID|DID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
a precio de venta O|O|O|O[O[O|O[O]O|O|O|O[O|O[O|O
Merma diaria y acumulado DID|D(D(D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
mensual a precio de venta O|O|O0|O[O|O|O|O|O|O|O0|O|O| O[O O
Gastos diarios y DIDID(D|D|D|D|D|D(D|D|D|D|D|D|D
acumulado mensual O|O0|OfO|0]|0|0|0]O0|O0|O O[O OO O
Otros ingresos que nosonpor |D|D|D|D|D|D|D|D|(D|D|D|(D|(D|{D|D|D
la venta de mercancia O|O|O0|O|O|O|O|O0OjO|O|O OO0 OO0 0O
: : DID|DID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
Cambios de precios o|o|o|lo|o|o|o|lo|o|o|o|o|o|o|lo|o
: : DID|DID|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D|D
Resumen de cambios de precios ololololololololololololol ololo
Resumen de devoluciones DIDIDID|D|D|D|ID|{D|D|D|D|D|D|D|D
de mercancia O|Oo|OfO|O0|0O|0O|0]JO0|O0|O O[O OO O
Determinacion del inventario final M
tedrico a precio de venta y costo
Determinacion del inventario M
fisico final a costo
Determinacion del costo de ventas M
Resultados mensual de M
ventas y gastos
Balance general M
D= Diario
M= Mensual

DO-= Diario cuando ocurra
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MODULO VIl
Planea tu Crecimiento

Objetivos del médulo

El participante aprendera:

|. Identificar que constituye una nueva imagen.
2. ldentificar plenamente ;qué area se va a
integrar a la tienda?
3. Programar su remodelacion.
4. Reafirmar la importancia del Layout para
la remodelacidn de la tienda.
5. (Cuales son los tipos de mobiliario
que requiere la tienda?
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Introduccion:

Un factor clave que le ha ayu-
dado a crecer, indiscutiblemen-
te es el trato humano que le
brinda a su clientela que acude
a su tienda.

De antemano sabemos que su
deseo es seguir creciendo para
que los éxitos continten.Es por
eso que hemos preparado este
modulo para orientarlo de la
manera mas sencilla y practica,
con el Unico proposito de que
sus ventas sigan creciendo vy
por otro lado que su negocio
se fortalezca, esto es mediante
una planeacion profesional de
actualizacion de imagen de su
negocio.

Deseamos que cuando un
cliente entre a su tienda, lo
haga seguro de que encontrara
lo que necesita de una
manera ordenada, atractiva
y agradable, en el cual, tanto
usted, como sus empleados y

Instituto para el Desarrollo
Estratégico del Detallista
Independiente, A.C.

clientes se sentiran comodos y
encontraran lo que buscan con
mayor facilidad.

Renovar su tienda con el
mobiliario adecuado, un buen
diseno de fachada exterior
y en el interior de la tienda,
le facilitara enormemente su
labor de venta y le ayudara a
dar una imagen de frescura
renovada a su tienda.

\/J




{Cuales son los cinco elementos que constituyen una
nhueva imagen de tienda?

|. Muebles de atencion (mostradores, dulceros, vitrinas, etc.)
2. Muebles de exhibicion (estanteria, cuartos frios, fruteros,
vitrinas para carniceria, etc.)

3. Elementos de comunicacion (interna y externa).

4. Sistema punto de venta.

5. Subestacion.

.

|
=

Q¥
S

&
i
“ Ny

"’

ValeStock / Shutterstock.com Robert Kneschke / Shutterstock.com

Cuando nos referimos planea tu crecimiento, es por que usted
ya tiene contemplado alguna area especifica que usted desea
implementar en su tienda.
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{Qué area se va a integrar a la tienda?

A continuacion recordaremos del moédulo I una lista de areas
departamentales que componen a una tienda:

Exterior de la tienda:
|.- La fachada y banqueta de la tienda

Interior de la tienda:
(Las Tiendas de Abarrotes normalmente son combinadas)

2.- Area de atencién al cliente (mostrador, dulcero, caja y vitrinas).
3.- Area de toma de pedido por teléfono (servicio a domicilio).
4.- Area de snack (comidas preparadas, café, etcétera).

5.- Area del enfriador de paletas.

6.- Area de venta de cerveza.

7.- Area de venta abarrotes (abasto centralizado a través de un
mayorista).

8.- Area de venta de proveedores directos (del fabricante a la
tienda).

9.- Area de frutas y verduras.

10.- Area de carniceria y salchichonerfa.




| 1.- Area de congelados (verduras, pescado, etc.)
12.- Area de papeleria.

13.- Area de venta ferreteria.

14.- Area de venta merceria.

15.- Area de farmacia (drogueria).

16.- Area de cuarto fri6 o enfriadores.
|7.- Area maquina de hielo.

18.- Area de panaderia.

19.- Area de tortilleria.

20.- Area de cibercafé.

21.- Area de maquinitas traga monedas.
22.- Area de bodega (envases, etc.)

Es muy probable que usted ya
tenga contemplado alguna area
especifica de esta lista para
hacer crecer su negocio.
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{Qué area se va a integrar a la tienda?

En la mayoria de las tiendas que entran en un proceso de
crecimiento, es necesario ampliar el area de ventas y por ldgica,
se empieza a visualizar la posibilidad de tirar paredes anexas a la
tienda por ejemplo: la sala, el comedor, la cocina, alguna recamara.

En fin se busca a toda costa
como ampliar la tienda, es Cuarto frio
importante contar con la ]

asesoria de un arquitecto o un
contratista de la construccion .10
para que le diga si es viable 1o.90 H g
hacer las demoliciones o que

se puede reemplazar para que
se sostenga las vigas o placa de
la tienda, es recomendable que
la persona que lo va asesorar
en la remodelacion, se ponga
de acuerdo con el que le va a
desarrollar el plano de tienda -

Gondolas

0.60

Bodega
I

Tambos
qulcerc s
|

0.70

(Layout) para visualizar juntos 0.60
la ubicacién e instalacion del
equipo mobiliario.

Caja




Es importante recordar las ventajas y beneficios del plano de
tienda (Layout)

|. Incrementar las ventas principalmente.

2. Aprovechar correctamente todos los espacios de la tienda.
3. Pleno conocimiento de las medidas exactas del equipo a
instalar antes de su adquisicion, evitando asi una mala compra que
se convierte en una mala inversion.

4. Elplano leindica desde el punto de vista profesional,la manera
correcta del lugar apropiado del equipo: cuarto frio, enfriadores,
estanterias, area de atencion al cliente, area de snack etc.

5. Asi mismo, el plano de tienda (Layout) le indica la ubicacion
correcta de la mercancia de los proveedores directos y abarrotes,
apoyados con un planograma en cada una de las areas (la clave es,
una exhibicion organizada).

Sr. Detallista, el beneficio mas importante de contar con un plano
de tienda (Layout), usted puede programar por etapas
todas aquellas inversiones de compra de equipo
0 remodelacion de su tienda, sobre todo en funcién
a sus posibilidades econdmicas y con la confianza de contar
con informacion exacta, sin correr el riesgo de hacer una mala
adquisicion de compra que en la mayoria de los casos sucede.
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A continuacion le damos a conocer un ejemplo de como puede
programar su reacomodo de tienda.

Proyecto
Remodelacion




indice:
Plano General:

Area de venta de cerveza:

* | Cuarto de enfriamiento de cerveza
* |0 Hieleras de cerveza de concreto
* | Barra de concreto

Area de servicio a domicilio:
* | Médulo para caja

* | Modulo para toma de pedidos

e | Médulo palomera para pedidos

Area de servicio a domicilio:
* 2 Médulos para caja

* 2 Médulos dulceros

* 3 Tramos de estanteria de pared

Area de venta de snack:
e | Paletera

* | Modulo Fast Food
* | Panel ranurado

Area de proveedores directos:
* 6 Tramos estanteria de pared
* 2 Gondolas centrales | cabecera
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3.00 x 3.00 m.
0.75 x .10 m.
0.80 x 2.20 m.

0.60 x 0.60 cms.
0.60 x 0.60 cms.
0.60x [.10 m.

0.60 x 0.60 cms.
0.60 x 1.20 m.
0.40 x 1.22 m.

0.60 x 0.60 cms.
0.60 x 1.20 m.
.22 x 2.40 m.

0.40 x 1.22 m.
0.80 x 2.20 m.




Area de papeleria y ferreteria:

* | Vitrina 0.40 x .22 m.
* | Modulo para caja 0.60 x 0.60 m.
* | Esquinero 0.60 x 0.60 m.
* | Panel ranurado .22 x 2.40 m.

Area de abarrotes:
7 Tramos de estanteria de pared 0.40 x 1.22 m.
* 3 Gondolas centrales con | cabecera 0.80 x 2.740 cms.

Area de congelados, carnes, frutas y verduras:

* | Frutero 1.50 x 1.20 m.
* | Congelador 0.60 x 1.40 m.
* | Vitrina para carnes 0.90 x 2.00 m.

Area de maquinas de hielo:
* 3 maquinas de hielo 0.84 x 1.22 m.

Area cuarto frio:
e | Cuarto frio 3.06 x 6.70 m.

Es importante llamar por su nombre las areas de cada
departamento ya que facilita visualizar en bloques todo el area
de ventas, por ejemplo: control de inventarios, participacion de
ventas por departamento, competencia interna de exhibicion de
productos por area, limpieza y orden, etcétera.




indice de etapas:

Primera etapa:
Construccion de la placa para las maquinas de hielo.
(Area maquina de hielo)

Segunda etapa:
Instalacion del centro de carga y maquinas de hielo.
(Area maquina de hielo)

Tercera etapa:
Demolicion de oficina.
(Area venta de cerveza)

Cuarta etapa:
Instalacion cuarto de enfriamiento de cerveza.
(Area venta de cerveza)

Quinta etapa:
Construccién de hieleras y barra de concreto.
(Area venta de cerveza)

Sexta etapa:
Instalacion eléctrica para el area de cajas.
(Area de atencion al cliente)

Séptima etapa:

Instalacion de cableados para redes en el area de cjas y camaras
de vigilancia en toda la tienda.

(Plano general, Layout)

Manual para el Abarrotero Detallista




Octava etapa:
Reacomodo de estanterias, areas de caja, etcétera.
(Plano general, Layout)

Novena etapa:
Construccion de la escalera metalica.
(Plano general, Layout)

Décima etapa:
Fachada “IS MAR” Insurgentes.
(Area exterior de la tienda)

Nota importante:
La programacion y ejecucion de las etapas sera autorizadas por el
propietario de la tienda.

Conceptos Junio 08 Julio 08 Agosto 08 | Septiembre 08

Ia

etapa $
2* etapa $
3% etapa $
4* etapa
5% etapa
6° etapa
7% etapa
8" etapa $
9% etapa $
|0® etapa $

Ao

A A




Primera etapa:

Area maquina de hielo
Trabajo de albanileria

En esta etapa, se llevo acabo la construccion de la placa para las
magquinas de hielo.

» Construccion de la placa.

* Preparacion de toma de agua (para conectar las maquinas).
* Preparacion de drenaje (para el desagiie de las maquinas).
* Nivelar el piso para la colocacion de las maquinas.

* Enjarre y pintura de paredes.

* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion construccion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Segunda etapa:

Area maquina de hielo
Trabajo eléctrico

En esta segunda etapa, se llevara acabo: instalacion del centro de
carga y maquinas de hielo.

* Instalacion del centro de carga (mover).

* Desinstalar las tres maquinas de hielo.

* Taponear las tomas de agua.

* Instalacion de las maquinas de hielo.

* Nivelar las maquinas.

* Verificar el funcionamiento correcto de las maquinas.
* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion de instalacion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.




Tercera etapa:

Area de venta de cerveza
Trabajo de albanileria

En esta tercera etapa, se llevara acabo la demolicion de oficina.

* Desconectar sistema (personal de IS MAR).

* Retirar equipo de computo (personal IS MAR).
* Desmontar gabinetes y escritorios.

* Demoler oficinas.

* Retirar escombro.

* Filitiar, resanar o enjarrar vigas.

* Pintar el area.

* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion construccion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Cuarta etapa:

Area de venta de cerveza
Trabajo eléctrico

En esta cuarta etapa, se llevara acabo la instalacion de enfriamiento
de cerveza.

* Instalacion linea eléctrica (del centro de carga).
* Armado del cuarto de enfriamiento.
* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion de instalacion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.




Quinta etapa:

Area de venta de cerveza
Trabajo de albanileria

En esta quinta etapa, se llevara acabo la construccion de hieleras
y barra de concreto.:

* Demoler barra de concreto actual.
* Construir barra de concreto.

* Mover cortina de acero.

* Construir hieleras de concreto.

* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion construccion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Sexta etapa:

Area de atencién al cliente
Trabajo eléctrico

En esta sexta etapa, se llevara acabo la instalacion eléctrica para
el area de cajas:

* El eléctrico se coordinara con el Sr. Arturo Guerrero para ver
en detalle el plano de la tienda.

* Instalacion eléctrica para el area de cajas.

* Instalar lamparas de tipo barra en el area de cajas.

« Contactos en area de cajas.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion de instalacion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.




Séptima etapa:

Plano general (Layout)

Trabajo de sistemas

En esta séptima etapa, se llevara acabo la instalacion de cableados
para redes en el dea de cajas y camaras de vigilancia en toda la
tienda:

*Ver plano autorizado de la tienda (Layout).

* El ing. de sistemas se coordinara con el Sr. Arturo Guerrero
para ver en detalle el plano de la tienda.

* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion construccion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Octava etapa:

Plano general (Layout)

Trabajo de Arturo Guerrero

En esta octava etapa, se llevara acabo el reacomodo de estanterias,
areas de cajas, etc.

* Ver plano autorizado de la tienda (Layout).
* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion de instalacion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.




Novena etapa:

Plano general (Layout)

Trabajo del herrero

En esta novena etapa, se llevara acabo la construccion de la
escalera metalica.

* Ver plano autorizado de la tienda (Layout).
* Dejar limpio y ordenado el area.

Compra de material = $
Mano de obra = $

Total Inversion construccion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Décima etapa:

Fachada exterior
Trabajo de Arturo Guerrero

En esta décima etapa, se llevara acabo la fachada de IS MAR
Insurgentes.

* Ver plano autorizado de la tienda (Layout).

* Tomar como base las medidas autorizadas por direccion del
plano.

* Presentar dos propuestas de disefo para su revision y correccion
sin costo.

* A partir de la tercera revision tendra un costo adicional.

Compra de material = $ c/u
Mano de obra = $

Total Inversion de instalacion= $

Nota: es responsabilidad del proveedor calcular, tanto las
cotizaciones necesarias, asi como, los tiempos y movimientos del
proyecto.

Presupuesto autorizado por: Presupuesto autorizado por:
Francisco Beltan C. Guadalupe Estrada L.
Propietario Controles Administrativos

El proveedor debera de proporcionar cotizaciones para anexarlos a
este formato.
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Remodelacion area de frutas y verduras

Manual para el Abarrotero Detallista




Remodelacion de fachadas:
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Remodelacion area de atencion al cliente:
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Remodelacion area de atencion al cliente:




MODULO VIII

Planea tu crecimiento

Remodelacion area de atencion al cliente:
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Remodelacion area de snack:
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Visita nuestro portal

especializado en temas de alto valor para
el fortalecimiento y desarrollo de las
tiendas de abarrotes detallistas del pais:

www.idedi.org.mx
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