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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

1. Tipos de Mayoristas
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

1. Tipos de Mayoristas

Principales Centrales de Compra

Alimentacion Acega, IFA Espanola, Euromadi Ibérica

Drogueria/Perfumeria | Gestora de Perfumeria y Drogueria,
Perfumeries Passion Beaute

Ferreteria Ancofe, Cadena 88, Cecofersa, Nireo Corporacion Gral

Construccion Bigmat PromaEspana, Cealco

Electrodomésticos Euronics, Expert, Master Cadena, Milar

Hosteleria Central de Distribucion Hotelera, Serhs

Deporte Base, Detall Sport

Quimico Compariia General de Compras Quimicas

Mueble Cat Kibuc

Fotografia ImageCenter
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

2. Decisiones de marketing de los mayoristas

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.

10. Crecimiento rapido mediante fusion/adquisicion.

Alcanzar acuerdos de colaboracion con fabricantes.
Desarrollar lineas propias de productos.

Diversificar canales de distribucion.

Expansion a los mercados exteriores.

Inversion en tecnologia/innovacion.

Compromiso con la calidad total y el valor anadido.
Implementacion de la filosofia y praxis del marketing.
Especializacion (surtido, clientes, mercados,...)

Concentracion en la actividad principal y externalizacion de otras.

11. Integracion vertical (hacia adelante o hacia atras)
12. Integracion horizontal (con otros mayoristas o distribuidores)

13. Asociacionismo gremial o espacial.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

3. Tendencias de la distribucion mayorista

Declive en la cuota de mercado.

Reduccion del numero de empresas.
Aumento del tamaio medio.

Reduccion de costes.

Inversion en tecnologias.

Mejoras en sistemas de informacion y gestion.
Generacion de mayor valor aiadido.
Especializacion.

© 00 N O Ok ODNRE

Integracion.
10. Importacion.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

4. Tipos de Minoristas

e Comercio tradicional
« Comercio en régimen de autoservicio
v' Autoservicio, Superservicio o superautoservicio

v' Supermercado
v" Hipermercado
v' Tienda de conveniencia o drugstore o tiendas 24 horas
- v ' io uni
CON establecimiento Tiendas de precio Unico (Todo a ....)
permanente. v' Tiendas de descuento ( hard discount y soft discount )
o v' Supercentros (supercenters)
CIaS|f|caC|on.segun .Ia v Factory outlets
estrategia seguida o
sistema de ventas v Low cost
v' Otros: Tiendas de 22 mano y Comercio Justo

« Combinacién comercio tradicional y autoservicio

» Almacenes populares y Grandes almacenes

» Superficies especializadas, GENAs o  category killers
» Concept store

& * Pop-Up store , Startup store, etc.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de CONCEPT STORE
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de CONCEPT STORE
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de POP-UP STORE

1\
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de POP-UP STORE
https://www.youtube.com/watch?v=3bLgbVSu5aE
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de STARTUP STORE

"R STARTUP STORE

L 4 'ma
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

o

Ejemplo de STARTUP STORE
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ejemplo de STARTUP STORE
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Ciclo de vida de los formatos comerciales en Espafia

Ventas por N n
formato '.T-':__‘_ZII;:Z_“__”I;Z
comercial | Discount blando
(categora
de producto)
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

4. Tipos de Minoristas

SIN establecimiento
permanente.

Clasificacion segun la

estrategia seguida o
sistema de ventas

1" ocw UMA

v
v

v

N N NN

v
v

v
v
v

.

( « No Sedentaria:

Comercio ambulante en Mercadillos
Venta callejera

e Domiciliaria:

A puerta fria

Concertada

En reunion, parties, o demostracion
En excursion

En el centro de trabajo

Multinivel (# Piramidal)

e Automatica:

Maquina expendedora o Vending

e Marketing Directo:

Venta por correspondencia
Venta por catalogo

Venta telefénica o telemarketing
Venta por television o televenta
Venta electronica
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

4. Tipos de Minoristas

Comercio Electronico (E-Commerce)

El E-business, 0 negocio electrénico, engloba el conjunto de actividades lucrativas que se
desarrollan a través de las TIC. De tal forma, una empresa realiza e-business desde el
momento en el que empieza a mantener relaciones con sus clientes utilizando este tipo de
tecnologias, bien mediante Internet, Extranets o Intranets.

Incluye: la gestion de relaciones con los clientes (Custumer Relationship Management,
CRM); la gestion del canal de distribucion por medio de sistemas informaticos
interconectados; la gestion electronica del ciclo de aprovisionamiento de las empresas; y
el comercio electronico.

Comision Europea (1997): “El comercio electronico consiste en realizar electréonicamente
transacciones comerciales; es cualquier actividad en la que las empresas y cliente
interactian y hacen negocios entre si o con las administraciones por medios electrénicos”.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Comercio Electronico (E-Commerce)

Destinado a
Admon.
Publicas

Destinado a Destinado a
consumidores empresas

Promovido por empresas
Promovido por consumidores
Promovido por
Administraciones Publicas

. A la web de anuncios ralls lider en Espaiia
Segundamaric st g 4
negocio

g 2 A b o
I > \ ¢ 4 iy [N S s e d e :[u
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H H A Coru
Bienvenidos e @@ O i
pon tu anuncio gratis » acel

capraboacasa.com Informacién Capraboacasa | Huls

B Asturi

Usuario Reglstrado * Quiénes somos ps e ;vn:‘a
aday
Usuario: > Zonas de cobertura 'mw' 5‘""‘“’“ s dea 'm sy Balejm
Barcelona

Contrasefia: Entrar | ¢Has olvidado tu contrasefia? Sl envtrega 2 265 204 anuncios Bt

3 L oo > Gastos de envio Burgos
busca E= Caceres

> Vigencia de precios q ot e
Nuevo Usuario = Cantabi
Si es la primera vez que utilizas este servicio, indicanos tu Codigo Postal Seguridaty pago proncia Castellé

9 contacta ks
Cddigo Postal: conel ;:‘::‘:2

vendedor
Visitante % :

Si quieres realizar una visita por el supermercado, indicanos tu Codigo Postal Gpmbo . . .
Cédigo Postal: Entrar de visita

Visita la web Caprabo com
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Comercio Electronico (E-Commerce)

Mayoristas y minoristas electronicos

Segun los canales usados

Mayoristas y minoristas virtuales Sucursales mayoristas y minoristas
(unicanal) on-line (multicanal)

Mayoristas y minoristas electronicos

Segun actuacion independiente
0 conjunta

Mayoristas y minoristas Centros Comerciales Virtuales
electronicos independientes
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Comercio Electronico (E-Commerce)

Nuevos agentes electronicos

Infomediarios

Suministran a empresas un lugar en la Red para posicionarse electronicamente. De
tal forma crean mercados on-line, facilitando el contacto entre compradores y
vendedores, creando valor afiadido a través de su capacidad y habilidad para
estructurar la oferta que presenta la Red.

Directorios on-line
Motores de busqueda on-line
Editoriales on-line

Sitios Web evaluadores

Medidores de audiencia on-line

Foros, comunidades virtuales y grupos de usuarios

Realidad virtual
Intermediarios financieros on-line
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Comercio Electronico (E-Commerce)
Nuevos agentes electronicos

Ciberintermediarios comerciales

Se asimilan a los intermediarios del canal no electrénico, siendo su funcion principal
la transmision de la propiedad. Igualmente transmiten informacion y realizan el pago.

Comunidades de Comercio on-line (e-marketplaces)

Centros Comerciales Virtuales

Revendedores virtuales

Redes de trueque on-line
Operadores logisticos on-line

Outlets on-line
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Comercio Electronico (E-Commerce)

Nuevas modalidades de comercio electronico

Television interactiva
Redes sociales

Comercio electréonico en la nube

Comercio electrénico movil (m-commerce)

Comercio ubicuo (u-commerce)
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

5. Decisiones de marketing de los minoristas

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.

Estrategias de Desarrollo
Crecimiento

Segmentacion
Profesionalizacion
Incorporacion de tecnologias
Posicionamiento o Ensefa
Estrategias de Precios
Surtido

Servicios

=
©

Conveniencia y Merchandising

=
=

Integracion

=
N

Localizacion

=
@

Comunicacion
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE DESARROLLO

e Expansion por Crecimiento Interno.
o Expansion por Crecimiento Externo.
 Diversificacion Horizontal.

» Estrategias de Integracion Vertical.

» Estrategia de Internacionalizacion/Concentracion de Mercados.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

Productos
Actuales

Productos Nuevos

Establecimientos Actuales

Penetracion en la
Categoria

Extension de
Categorias

Areas de Mercado

Penetracion de

Diversificacion

. Actuales Mercado
Establecimientos : —
Nuevos Areas de Mercado Expansion D|ver5|f|ca.c,|on y
N Geografica Expansion
uevas J Geogréafica
Y |ma Molinillo, S. (2014): Direccion y Distribucién Com ial.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

La Segmentacion del

mercado es el
proceso de division
del mercado en
subgrupos
homogéneos por sus
caracteristicas,
comportamientos o
necesidades, con el
fin de llevar a cabo
una estrategia
comercial
diferenciada.

1" ocw UMA

>> Utilidades de la >> Criterios Objetivos
Segmentacion 1. Demograficos (sexo,

1. Pone de relieve las edad, estado civil,...)
oportunidades de 2. Socioeconémicos (renta,

negocio existentes. ocupacion, formacion,...)

Contribuye a establecer 5

oridad Geograficos (ciudad,
prioridades.

region, habitat,...)
3. Facilita el andlisis de la
competencia.

Facilita el ajuste de las >> Criterios Subjetivos

estrategias de marketing 1. Personalidad (liderazgo,
a las necesidades autoridad, autonomia,...)
especificas de los

consumidores. 2. Estilos de vida (centros

de interés, opiniones,...)
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO O ENSENA

v' Definir el segmento o > Criterios de posicionamiento:
segmentos objetivos . Precio

v' Decidir la estrategia de
posicionamiento : definir y * Surtido
decidir como quiere que le * Servicio o trato personalizado

perciban.
v' Su implantacién requiere
la coordinacion de las

estrategias de formato  Nuevas Tecnologias.

comercial, gamay

* Merchandising

e Conveniencia.

e Localizacion.

productos ofrecidos,

servicio al cliente y » Marca de Distribuidor.

comunicacion con el

cliente.
ma - . i o .
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO O ENSENA

Carrefour {(§)

MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

MANGO BEEEaaEl C ORTEFIEL
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE PRECIOS

>> Estrategias >> Técnicas de Fijacion >> Precios Promocionales

Mediante margenes

« Discriminacion (por Reduccion del precio de

segmentos de Para alcanzar una tasa 0 productos lideres
. [ .
consumidores, s « Precios en fechas
localizacion, tiempo e de rentabilidad cspeciales
imagen) P _
« Basada en el valor « Descuentos en efectivo
« SPB percibido e Financiacion a bajo tipo
de interés

« Prestigio * Basadaenla . Financiacion a largo

competencia plazo

e (Garantias y contratos
de servicio

 Alineacion en OFERTAS DE  Descuento psicologico

precios

e Linea de productos

HOGAR-TEXTIL,
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE PRECIOS BAJOS

* Ventajas en costes (costes del producto y costes operativos)

* En el largo plazo, los precios no son un argumento suficiente para
fidelizar (calidad y servicio)

* La percepcion del precio es mayor en productos de alimentacion (facil
comparacion) que en “no alimentacion”.

* Puede ser una variable con influencia estrategica si el comerciante
puede mantener la ventaja economica en el L/P y si el consumidor
percibe diferencias significativas entre ensefias en relacion al precio.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE PRECIOS PROMOCIONALES
v’ Alimentos perecederos:

= Las Promociones no resultan ni excesivamente atractivas ni excesivamente
poco atractivas para los consumidores

= Tipo de promocion mas valorado: 2x1 y 3x2

v Alimentos no perecederos:

= Valoracion mas positiva sobre el atractivo que las promociones de venta en
alimentos perecederos.

= Tipo de promocion mas valorado: 2x1, 3x2 y descuentos en precio, mas
cantidad de producto por el mismo precio

v Productos de drogueria y perfumeria:
= Valoracion mas favorable que en los casos anteriores

= Tipo de promocion mas valorado: regalos publicitarios, 2x1, 3x2, descuentos en
precio, muestras, envases de uso posterior y lotes
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE SURTIDO

* Las estrategias de surtido combinan la amplitud de lineas y la
profundidad de las mismas.

* Calidad de los productos

* Adaptacion a las peculiaridades del consumidor de la zona

* Atencion y servicio mas personalizado

* Adecuacion a la compra diaria y de urgencia

* ¢Lealtad a la marca o al establecimiento (marca de distribuidor)?
e MDD en alimentacion destaca sobre todo por precio.

e MDD en no alimentacion trata de asociarse a estilo de vida,
calidad, moda...
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

Fuente: PLMA (2011) Anuario Internacional de la Mar  ca de Distribuidor 2011.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE SURTIDO

* Estrategias de diferenciacion de productos:

1. Seleccionar marcas de fabricante exclusivas.

2. Ofrecer las mercancias en su mayor parte con marcas del
distribuidor.

Distinguirse a traves de eventos comerciales.
Ofrecer cambios continuos o sorpresas en los productos.
Ser el primero en vender las novedades.

Ofrecer los productos con servicios personalizados.

N o OA W

Ofrecer un surtido a un publico muy concreto.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE SURTIDO

* ECR o0 Respuesta Eficiente al Consumidor: estrategia competitiva en la cual fabricantes y
distribuidores trabajan de forma conjunta en la obtencién de resultados empresariales a través de la
reduccion de las ineficiencias en la cadena de suministros y de la generacién de valor afiadido para
el consumidor. Para alcanzar este doble objetivo del ECR se han definido cuatro estrategias:

1. Estrategia de reaprovisionamiento eficiente.

2.  Estrategia de surtido eficiente.

3.  Estrategia de promociones eficientes.

4.  Estrategia de desarrollo eficiente de nuevos productos.
* Las estrategias 2, 3 y 4 forman la gestion por categorias.

* Categoria: conjunto de productos o servicios que los consumidores perciben como complementarios
y/o sustitutivos con respecto a una determinada necesidad.

* (Gestion por categorias: proceso conjunto de fabricantes y distribuidores en el que se gestionan las
categorias de productos como unidades estratégicas de negocio y se da lugar a una mejora de los
resultados comerciales a través de la aportacion de un mayor valor para el consumidor.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE SERVICIOS

¢ Alto o bajo nivel de servicios?

La estrategia de servicio superior requiere comprender cOmo se percibe
el servicio, qué dimensiones son importantes y como se manifiestan
dichas dimensiones.

Servicios: los que se generan antes de la compra (horarios,
estacionamiento,...) durante (atencion, datafono, informacion lineales,...)
y después (a domicilio, instalacion, garantia, devolucion,....)

Politicas: servicio incluido u opcional.

En “no alimentacion” la diferenciacion de servicio es la opcion estratégica
mas utilizada.

Una buena estrategia de servicio al cliente permite: escapar de la
competencia en precios, aumentar las ventas, mejorar los margenes,
diferenciarse de los competidores y fidelizar la clientela.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE CONVENIENCIA'YY MERCHANDISING

e Circunstancias necesarias:
* Concentracion geografica
*  Precios, surtido y calidad similares
* Segmentos con necesidades diferenciadas

* La conveniencia proporciona ahorro al consumidor (tiempo):
localizacion y horarios pero también factores internos.

* El merchandising puede ser determinante sobre todo cuando el
surtido y los precios son similares.

* Comercio Tradicional: cercania/proximidad/conveniencia.

* Gran Superficie y Autoservicio: ahorro de tiempo y precio.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE CONVENIENCIA'YY MERCHANDISING

Definicion de Merchandising:

“Conjunto de estudios y técnicas de aplicacion y puesta en practica, separada 0 conjuntamente,
por los distribuidores y los productores con el fin de incrementar las ventas y la rentabilidad del
establecimiento punto de venta, a través de una adaptacion permanente del surtido a las
necesidades del mercado y de la presentacion apropiada de los productos”

Funciones del Merchandising:
o Estimular las compras del consumidor.
e Aumentar las ventas y la rotaciéon del stock del detallista.

Clases de Merchandising:

 Merchandising de Presentacion: Determina el lugar de ubicacion del producto en el lineal,
estructurandolo por familias y subfamilias, optimizando la circulacion de la clientela.

* Merchandising de Seduccion: Promueve la imagen del propio distribuidor. Fomenta el concepto
de tienda espectaculo. Ayuda a la venta visual creando un ambiente agradable.

* Merchandising de Gestion: Determina el tamarfo del lineal y su reparto en familias, referencias,
marcas, facings,... con el objetivo de optimizar las ventas de la seccion.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE CONVENIENCIA'YY MERCHANDISING

Herramientas de Merchandising

DISENO DE LOS .ﬁ
ELEMENTOS EXTERNOS
DISPOSICION DEL
PUNTO DE VENTA H
AMBIENTACION .é

PLV M
GESTION DE COLAS .ﬁ

Fachada
Escaparate
Rotulos
Entrada

Gestion del espacio
Mobiliario
Sefalizacion
[luminacioén

Medios Fisicos
Medios Psicoldgicos
Medios de Estimulo
Medios Personales

Expositores
Displays
Carteles

Gestion del Tiempo
Percepcién de la Espera
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE INTEGRACION

Las posibilidades de realizar alianzas entre minoristas que operan en el
mismo mercado espacial, pueden deberse a alguna de las siguientes
razones:

» BUsqueda de economias de escala organizativas.

= Defender un mercado existente ante una amenaza competidora.

= Compartir costes y recursos.

= Mejorar la capacidad de innovacion.

= Acceder a nuevas oportunidades.

» Intercambiar experiencias.

» Defender los establecimientos frente a depredadores corporativos.
= |[niciar la total integracion corporativa.

= Aumentar las barreras de entrada.

= Conseguir el apoyo gubernamental.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE INTEGRACION ESPACIAL

Formula utilizada en Espaia
por mas de 26.000 pequefios
comerciantes.

Aprovechamiento del tiron de

Centros Comerciales -
las grandes superficies.

Se constituyen en un centro Suelen carecer de un

Galerias comerciales ) o
para “ir de compras”. establecimiento locomotora.

: Zonas para “ir de compras” con | Normalmente, sélo existen en
Parques comerciales

gran poder de atraccion. las grandes poblaciones.

Zonas urbanas de transito No se trata de una oferta
Calles peatonales : o : )

intenso. planificada ni homogénea.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE INTEGRACION ESPACIAL

Necesitan modernizacion y
adaptacion a los nuevos
habitos de compra.

Gran aceptacion para productos

Mercados minoristas
perecederos.

Son el nucleo tradicional para “ir | Problemas de trafico,

Areas comerciales urbanas. . .
de compras”. aparcamiento y confort.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE INTEGRACION ORGANIZATIVA

Cadenas Voluntarias

Se beneficia de los servicios
ofrecidos por la cadena
(formacion, asesoramiento y
negociacion de precios con
proveedores).

Experiencia suficientemente
contrastada (Spar data de
1959).

Condicionantes impuestos por
algunas cadenas.

Cooperativas de Detallistas

Oportunidades similares a las de
las cadenas, con la ventaja de
ser cooperativa.

Dificultades en la gestion.
Unide y Coperlim son dos
ejemplos de viabilidad de esta
formula comercial.

Formula que ofrece la maxima

Expansion generalizada.
Expectativas excesivas y

Franquicias eficacia de gestion dentro del : :
o . escasa profesionalidad de
principio de libertad de empresa. )
algunos advenedizos.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE INTEGRACION ORGANIZATIVA

Conviene ampliar el servicio a
Precios y condiciones obtenidas | sus asociados, convirtiéndose
de los proveedores. en centrales de compras y de
servicios.

Grupos de Compras

: No todas son accesibles para
Se han convertido en el . -
Centrales de Compras de el comercio tradicional.
. contrapeso de las grandes
Servicios L Importante desarrollo y futuro
superficies.
prometedor.
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

> ESTRATEGIAS DE LOCALIZACION

|dentificacion |dentificacidn :
y evaluacion del »| v evaluacién del > eEr\;\allggg?n?e?\teé
area comercial area comercial el
general especifica
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Poblacién y evolucion del niumero de habitantes

Dimension de los hogares
Composicion de las familias
Tasa de natalidad
Tasa de mortalidad
Piramide de edad
Caracteristicas socioprofesionales
Nivel de ingresos
Resto disponible y gasto per capita
Poblacion activa
Estructura de la ocupacién
Estabilidad econémica
Niveles de desempleo
Densidad de la poblacion
Viviendas en propiedad o alquiler
Planes de expansion de la ciudad
Estilos de vida
Grupos étnicos
Habitos de compra

Estructura del gasto

Actividad detallista que hay
Competidores directos
Competidores indirectos
Atraccion comercial conjunta

Compatibilidad

Especificacion de la actividad detallista

Diserio del area de venta
Superficie comercial
Imagen de los detallistas
Surtido
Aparcamiento
Servicios prestados
Capacidad directiva
Rotacion por categorias de productos
Resultados financieros
Antiguedad del punto de venta
Politicas de expansion y diversificacion
Estrategia de reposicionamiento
Analisis de areas comerciales

Saturacion de la actividad detallista



Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS
> ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

1. Los minoristas utilizan una amplia gama de herramientas de comunicacion para
atraer a clientes y generar compras.
* Publicidad en los mass medias o0 medios de comunicacion de masas.
e Publicidad exterior (vallas, marguesinas,...)
« Catalogos, programas de fidelizacion, vales de descuento, etc.
e Publicidad en el lugar de ventas PLV
« Otras técnicas de comunicacion en el propio establecimiento.
* Relaciones publicas.
 Fuerza de ventas.
2. Cada minorista debe emplear la estrategia de comunicacion que mejor sustente
y refuerce su posicionamiento.
3. Pueden observarse casos de éxito con estrategias de comunicacion muy
diferentes (por ejemplo, El Corte Inglés y Zara)
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS

6. El futuro de la distribucion minorista

*  Nuevos formatos y combinaciones de venta minorista.

*  Reduccion del ciclo de vida de los minoristas

* Aumento de la competencia intertipo y entre localizaciones.

*  Mayor competencia entre minoristas con tienda y sin tienda.

* Incremento de la compra a distancia

*  Crecimiento de la cuota de mercado de los grandes minoristas.
*  Declive del minorista tradicional.

*  Gestion integrada de la logistica.

* Incremento de la inversiéon en tecnologia.

*  Mayor presencia internacional de los principales minoristas.

* Aumento de las marcas blancas, marcas privadas, marcas propias o de distribuidor.
° Low cost

e  Qutsourcing

*  Smart shopping
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Tema: 5.- MAYORISTAS Y MINORISTAS
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