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1. Definicion y componentes del surtido.

2. Factores clave en la decision de surtido.

3. Fases en la seleccion del surtido.

4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes.
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1. Definicion y componentes del surtido

Variedad de articulos o referencias propuestos para la venta por una empresa detallista.

Importancia del surtido para la empresa detallista:

* Determina la rentabilidad del establecimiento.
e Contribuye a la personalidad de la empresa.

* Es un arma competitiva.
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1) Amplitud: nimero de lineas de productos que cubren las necesidades del consumidor.

- Linea de productos: conjunto de productos catalogados como homogéneos en fun-
cion de sus caracteristicas (fisicas o estratégicas) y/o de los deseos y necesidades
gue satisface.
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1. Definicion y componentes del surtido

Dimensiones del surtido

1) Amplitud: nimero de lineas de productos que cubren las necesidades del consumidor.

- Linea de productos: conjunto de productos catalogados como homogéneos en fun-
cion de sus caracteristicas (fisicas o estratégicas) y/o de los deseos y necesidades
gue satisface.
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1. Definicion y componentes del surtido

2) Profundidad: numero de articulos individuales, unidades de venta o referencias dife-
rentes dentro de una misma linea de productos. Representa las diferentes marcas, mo-
delos, tamafios y colores que existen en cada linea de productos y que, por tanto, se
corresponden con la eleccion especifica del consumidor.
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1. Definicion y componentes del surtido

imensiones del surtiao

3) Profundidad: numero total de productos vendidos por una empresa detallista, es
decir, suma de todas las referencias o articulos de cada una de las lineas de produc-
tos ofrecidas.
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1. Definicion y componentes del surtido

Dimensiones del surtido

3) Profundidad: numero total de productos vendidos por una empresa detallista, es
decir, suma de todas las referencias o articulos de cada una de las lineas de produc-
tos ofrecidas.

~ Amplitud
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1. Definicion y componentes del surtido

imensiones del surtiao

4) Profundidad: equilibrio entre los productos del surtido, segun los criterios de rotacion,
margen, superficie, lineal disponible, motivacién de la clientela y/o necesidades per-
manentes o estacionales.
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1. Definicion y componentes del surtido

4) Profundidad: equilibrio entre los productos del surtido, segun los criterios de rotacion,

margen, superficie, lineal disponible, motivacién de la clientela y/o necesidades per-
manentes o estacionales.
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1. Definicion y componentes del surtido

Ipologias del suraao

- Surtido amplio y profundo: cubre muchas necesidades del cliente, ofertando una
gran cantidad de lineas de productos, otorgando ademas la posibilidad de elegir
entre un gran numero de referencias dentro de ellas.
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1. Definicion y componentes del surtido

- Surtido amplio y profundo: cubre muchas necesidades del cliente, ofertando una
gran cantidad de lineas de productos, otorgando ademas la posibilidad de elegir
entre un gran numero de referencias dentro de ellas.

- Surtido amplio y poco profundo: cubre muchas necesidades del cliente, pero con
poca variedad de referencias dentro de cada una de las lineas de productos.
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1. Definicion y componentes del surtido

Ipologias del suraao

- Surtido limitado y profundo: satisface pocas necesidades del cliente pero con una
posibilidad de eleccién de referencias muy amplia.
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1. Definicion y componentes del surtido

- Surtido limitado y profundo: satisface pocas necesidades del cliente pero con una
posibilidad de eleccién de referencias muy amplia.

- Surtido limitado y poco profundo: se cubren pocas necesidades del cliente y, ade-
mas, con pocas alternativas de eleccion.
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1. Definicion y componentes del surtido

Las distintas tipologias del surtido deben incluir:

- Productos lideres: productos con imagen y notoriedad alta y apoyados por campa-
Nas de publicidad importantes.

GRUPO

LECHE;,

Andrea Pérez Ruiz y Angel Agudo San Emeterio



uc Distribucion Comercial

UNIVERSIDAD .« . . . . . .
DE CANTABRIA Tema 6. Decisiones de surtido y estrategias de marca del distribuidor

1. Definicion y componentes del surtido

Las distintas tipologias del surtido deben incluir:

- Productos lideres: productos con imagen y notoriedad alta y apoyados por campa-
Nas de publicidad importantes.

GRUPO

LECHE; -t A

ALTAMIRA

la leche de cooperativas cantabras

- Productos complementarios: productos representados casi siempre por marcas re-
gionales que completan el surtido y aportan una cobertura amplia de necesidades
y deseos.
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1. Definicion y componentes del surtido

Las distintas tipologias del surtido deben incluir:

- Productos de primer precio: denominados “productos econdmicos” porque cuentan
con los precios mas bajos del surtido y del mercado.
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1. Definicion y componentes del surtido

- Productos de primer precio: denominados “productos econdmicos” porque cuentan
con los precios mas bajos del surtido y del mercado.

- Productos con marca del distribuidor: productos elaborados por un fabricante y ofre-
cidos al consumidor bajo el nombre o marca del distribuidor, siendo éste responsable
de las labores de marketing.
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2. Factores clave en la decision de surtido

* Tamano de la tienda.

* Rentabilidad de la tienda (margen unitario deseado y rotacion prevista.

* Demanda y beneficios de cada producto.

REFERENCIAS

18

20

20

32

756 480 280 352 90
38,61% 24,51% 14,30% 17,98% 4,60%
38,61% 63,12% 77,42% 95,40% 100%
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2. Factores clave en la decision de surtido

* Tamano de la tienda.

* Rentabilidad de la tienda (margen unitario deseado y rotacion prevista.
* Demanda y beneficios de cada producto.

* Influencia de cada producto sobre las ventas de los demas.

* Naturaleza de los productos y comportamiento de los clientes.

* Modo de presentacion de los productos.
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2. Factores clave en la decision de surtido

* Tamafo de la tienda.

* Rentabilidad de la tienda (margen unitario deseado y rotacion prevista.
* Demanda y beneficios de cada producto.

* Influencia de cada producto sobre las ventas de los demas.

* Naturaleza de los productos y comportamiento de los clientes.

* Modo de presentacion de los productos.

la rentabilidad del establecimiento.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Andrea Pérez Ruiz y Angel Agudo San Emeterio



uc Distribucion Comercial

UNIVERSIDAD o o . . . . .
DE CANTABRIA Tema 6. Decisiones de surtido y estrategias de marca del distribuidor

3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Divisiones Alimentacion No alimentacion

v v

v
Departamentos TTEJow Ry FEER.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Divisiones Alimentacion No alimentacion

v v

v
Departamento: UV S S—
v v

Productos de limpieza. Productos de higiene.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Divisiones Alimentacioén No alimentacion
Departamento: UV S S—
m Productos de limpieza. Productos de higiene.
y y
m Champis. Geles, Desodorantes, et
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Divisiones Alimentacion No alimentaciéon
m Productos de limpieza. Productos de higiene.
y y
m Champds. Geles. Desodorantes. Etc.
y y y
Subfamilias Champus anticaspa. Champus anticaida. Champus para color. Etc.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 1. Razonar sobre los segmentos de mercado a
atender y disenar una estructura de surtido acorde

Divisiones Alimentacion No alimentacion
m Productos de limpieza. Productos de higiene.
y y
m Champds. Geles. Desodorantes. Etc.
y y y
Subfamilias Champus anticaspa. Champus anticaida. Champus para color. Etc.
y \ 4
Referencias Pantene Pro-V 500 ml. Herbal Essences 300 ml. Etc.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 2. Busqueda del numero normal de referencias

1. Normas competitivas sobre el nimero de referencias.

2. Relacién niumero de referencias / cifra de venta (ley 20-80).

3. Relacidn niumero de referencias / beneficio bruto.

4. Relaciéon numero de referencias / beneficio directo del producto.

5. Relacion niumero de referencias / rentabilidad inversion.
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3. Fases en la seleccion del surtido

FASE 2. Busqueda del numero normal de referencias

para seieccionar rererencias

6. Control del indice de cobertura de las necesidades.

7. Control de las cuotas de mercado.

8. Cualidades de las marcas.

9. Busqueda del niumero minimo y maximo de referencias.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

Productos elaborados por un fabricante y ofrecidos al consumidor bajo el
nombre del distribuidor, siendo éste responsable de las labores de marketing.
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nombre del distribuidor, siendo éste responsable de las labores de marketing.
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Discount
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

1. Recesiones econdmicas.

2. Reduccion de las diferencias de calidad entre marcas.

3. Parte de la estrategia de posicionamiento del detallista.

4. Mayor margen bruto que en marcas de fabricante.

5. Mejora de la posicion negociadora frente al fabricante.

6. Colaboracidn para desplazar a la competencia de los lineales.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

gel 1anzamiento de una marca de aistribuic

* Intento de ganar independencia con respecto al fabricante (seguridad y calidad
de suministros; libertad para fijar politicas propias).

* Aumento de los margenes de distribucion.

» Consecucion de una oferta con buena relacion calidad/precio y refuerzo de la
imagen del distribuidor.

* Intento de dominar la distribucidon de determinados productos.

* Intento de fidelizar al cliente.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes
EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

12 generacion: marca blanca o genérica:

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.

Andrea Pérez Ruiz y Angel Agudo San Emeterio



UC Distribucién Comercial Spen

course
ware

DE CANTABRIA Tema 6. Decisiones de surtido y estrategias de marca del distribuidor

4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes
EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

nare nja :

cer eza

importade ‘e Holanda

12 generacion: marca blanca o genérica:

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

12 generacion: marca blanca o genérica:

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.

cer eza

importade ‘e Holanda

22 generacion: marcas de la distribucidn:

* Mayor trabajo de disefio. Identificacidén con la cadena. Mayor compromiso. Precio
aun importante. Imitacion a la marca lider.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

12 generacion: marca blanca o genérica:

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.

cer eza

importade ‘e Holanda

22 generacion: marcas de la distribucion:

* Mayor trabajo de disefio. Identificacidén con la cadena. Mayor compromiso. Precio
aun importante. Imitacion a la marca lider.

32 generacidn: marcas propias:

* Mayor numero de categorias de producto. Marcas comparables a las del lider.
Enfasis en la relacion calidad/precio.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

T j
nar¢ nja : | Cer eza

importade ‘e Holanda

12 generacion: marca blanca o genérica:

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.

22 generacion: marcas de la distribucion:

* Mayor trabajo de disefio. Identificacidén con la cadena. Mayor compromiso. Precio
aun importante. Imitacion a la marca lider.

32 generacidn: marcas propias:

* Mayor numero de categorias de producto. Marcas comparables a las del lider.
Enfasis en la relacion calidad/precio.

42 generacion: marca propia segmentada:

* Diferenciacion. Productos innovadores. Igual e incluso mejor que la marca lider.
Igualdad de precios con las marcas lideres. Calidad => principal criterio de compra.
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4. Marcas de distribuidor, empresas detallistas y fabricantes

EVOLUCION temporal de las marcas de distribuidor

3

i6 ari cnia: |Cer ez
12 generacion: marca blanca o genérica: nare nja

* Productos sin identidad. Negacién de la marca.
* Precios bajos = principal criterio de compra.

22 generacion: marcas de la distribucion:

* Mayor trabajo de disefio. Identificacidén con la cadena. Mayor compromiso. Precio
aun importante. Imitacion a la marca lider.

32 generacidn: marcas propias:

* Mayor nimero de categorias de producto. Marcas comparables a las del lider.
Enfasis en la relacion calidad/precio.

42 generacion: marca propia segmentada:

* Diferenciacion. Productos innovadores. Igual e incluso mejor que la marca lider.
Igualdad de precios con las marcas lideres. Calidad => principal criterio de compra.
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SISTEMA TRADICIONAL SISTEMA ORIENTADO AL MERCADO

Adelantarse a las innovaciones de los fabricantes tanto para

Imitar a los fabricantes.
productos como para envases.

Posicionamiento en comparacién con las marcas del fabricante. | Posicionamiento en funcidn de las expectativas de los clientes.

Merchandising de sustitucién de las marcas del fabricante. Merchandising estratégico para lograr lealtad de los clientes.

Preocupacién por lo que hacen los fabricantes y otros

S Preocupacion por la satisfaccidon de los clientes.
distribuidores. P P

Enfasis en precios y margenes. Enfasis en calidad, posicionamiento, imagen y rentabilidad.
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e

NO ADOPCION de la estrategia de COLABORACION con el detallista
marca de distribuidor. en marca de distribuidor.
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DanoniNoes uNIco;
poreso:Danone noiloifabrica
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