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Con respecto al sector de actividad seleccionado para el trabajo, realizar un ana-
lisis en profundidad de las estrategias de localizacidn, surtido, precios y merchan-
dising de los distribuidores minoristas, comparando las distintas estrategias utili-
zadas en el sector para llegar a los consumidores finales. Para ello, se pueden to-
mar como guion del trabajo las siguientes preguntas de referencia:

1. TEMA 5. Analizar, presentar y ejemplificar las estrategias de localizacion macro-
espacial, micro-espacial y de ubicacion concreta de los distribuidores minoristas
en el sector de actividad seleccionado. Es decir, ¢donde deciden ubicar sus es-
tablecimientos los distribuidores minoristas del sector? y écuales pueden ser
los principales factores de entorno general, especifico y de ubicacion concreta
qgue han condicionado dichas estrategias de ubicacion? jEjemplificar con casos
practicos!

2. TEMA 5. Realizar una evaluacion cuantitativa de las localizaciones de los distin-
tos distribuidores minoristas del sector de actividad seleccionado en una ciudad

concreta y determinar quién tiene mayores ventajas competitivas en términos
de localizacion.
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3. TEMA 6. Analizar, presentar y ejemplificar las estrategias de surtido de los distri-

buidores minoristas en el sector de actividad seleccionado. Responder, entre
otras, a las siguientes preguntas:

a) ¢Qué tipologias de surtido utilizan los distintos distribuidores del sector de
actividad seleccionado atendiendo a las dimensiones basicas del mismo (am-
plitud, profundidad, longitud y coherencia)?

b) ¢ Qué tipos de productos (lideres, complementarios, de primer precio y/o
marcas de distribuidor) utilizan los distintos distribuidores del sector de acti-

vidad seleccionado? y écuales pueden ser las causas que justifican la utiliza-
cion de esos tipos de productos?

4. TEMA 6. Analizar, presentar y ejemplificar la posicion de los distribuidores mi-
noristas en el sector de actividad seleccionado con respecto a las marcas de dis-
tribuidor. Es decir, é existen marcas de distribuidor en los establecimientos deta-
llistas del sector de actividad seleccionado? En caso afirmativo, équé tipo de
marcas de distribuidor existen (analizar las generaciones y tipologias)? y équé
tipologia de empresas fabricantes estan detras de ellas?
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5. TEMA 7. Analizar, presentar y ejemplificar las estrategias de precio utilizadas por
los distribuidores minoristas en el sector de actividad seleccionado. Es decir, équé
estrategias de precios (para nuevos productos, diferenciales, psicolégicos y para
lineas de productos) se utilizan en el sector de actividad seleccionado? y ése ob-
servan diferencias significativas en las estrategias de precio utilizadas por los dis-
tintos tipos de distribuidores minoristas del sector de actividad seleccionado?

6. TEMA 8. Analizar, presentar y ejemplificar las estrategias de merchandising de
presentacion y seduccion realizadas por los distribuidores minoristas en el sector
de actividad seleccionado. Responder, entre otras, a las siguientes preguntas:

a) ¢Como es el merchandising de presentacion de los distribuidores minoristas en el sec-
tor? ¢Existen diferencias significativas en la forma de presentar los productos en los es-
tablecimientos de distintos distribuidores minoristas? jEjemplificar!

b) {Como es el merchandising de seduccién de los distribuidores minoristas en el sector?
éCuadles son las diferencias mas significativas en el disefio exterior e interior de los esta-
blecimientos de los distintos distribuidores minoristas? ¢ Qué distribuidores minoristas
utilizan en mayor medida el merchandising de seduccion? jEjemplificar!



