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1..QUE E UN PLAN DE MARKETING?

“O Plan de Marketing € un documento escrito no que dunha forma sistematica e estruturada, e
previa realizacion dos correspondentes andlises e estudos, definense os obxectivos a
conseguir nun periodo de tempo determinado e detallanse os programas e medios de accion
precisos para acadar os obxectivos enunciados no prazo previsto” (Sanz de Tajada, L.A.,
1974).

Polo tanto, o Plan de Marketing é:

e Un documento sinxelo

e Posue un contido sistematizado e estruturado: indica os obxectivos fixados e desenvolve
as estratexias a seguir e os medios a empregar para conseguilo. Ademais, traduce estes

obxectivos e plans en termos de custes e resultados.

o Define claramente os campos de responsabilidade e establece procedementos de
control
2.¢(, PARA QUE SERVE UN PLAN DE MARKETING?

E unha ferramenta fundamental para calquera empresa que queira ser competitiva no mercado.

Ademais debe coordinarse e ser coherente coa planificacion estratéxica da empresa.

O Plan de Marketing non sé proporciona unha vision clara dos obxectivos finais e de como
acadalos, sendn que aporta unha vision actual e de futuro que contrible a definir as directrices

coas maximas garantias.
As principais utilidades dun Plan de Marketing son:

e Toda actuacion debe basearse na situacién actual tanto da empresa como do seu

entorno.

e E de gran utilidade para a xestién da actividade comercial, xa que o plan de marketing

articilase coma un documento guia.

e Vincula aos diferentes equipos de traballo en pro da consecucién de obxectivos,
informando aos distintos traballadores e departamentos da empresa sobre cal é a

responsabilidade de cada un e de cando deben levar a cabo as sltas actividades. 3
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e« Permite unha eficiente obtencién e administracion dos recursos necesarios para a

execucion do plan.
e Ofrece informacidn real sobre a situacion da empresa e da sGa competencia.
e Reduce o risco comercial asociado ao desenvolvemento da actividade empresarial.

e Permite controlar e avaliar os resultados en funcién dos obxectivos fixados.
3. AS VARIABEIS DO MARKETING

Os instrumentos basicos necesarios para desefiar un Plan de Marketing poden resumirse nas

catro variabeis controlabeis do sistema comercial, as chamadas “4Ps” do marketing mix:

Product:: Produto

e Price: Prezo
e Place: Distribucion / loxistica

e Promotion: Venda persoal, marketing directo, publicidade, relacions publicas e

promocion de vendas.

PRODUTO DISTRIBUCION o
Mision: pofier o produto a disposicion do
consumidor e facelo de maneira que
estimule a sta adquisicion.
Decisions sobre:

Canais de distribucion

Concepto: centrado nos beneficios.
Carteira de produtos.
Caracteristica diferencial.
Marcas, modelos, envases.
Novos produtos.

Loxistica
MARKETING

PREZO PROMOCION
Non é s o valor monetario, senén Venda persoal.
tamén o tempo empregado e o Marketing directo.
esforzo/molestias ocasionados. Publicidade (mensaxe, medios,...).
Métodos fixacion prezos a: Propaganda / relacions publicas.

Un produto. Promocion de vendas.

Carteira produtos.
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O produto e a distribucién son instrumentos estratéxicos a longo prazo, polo que non poden
alterarse de maneira inmediata, e 0 seu uso debe planificarse. O prezo e a promocién, pola
contra, son instrumentos tacticos que, dentro das limitaciéns apuntadas anteriormente, poden

modificarse con facilidade e rapidez.
Dende o punto de vista do consumidor, as 4P do marketing mix convértense nas 4C seguintes:

e Produto: Crear valor para o Cliente
e Prezo: Custe
e Distribucién: Conveniencia, comodidade

e Promocién: Comunicaciéon

4. ETAPAS DO PLAN DE MARKETING.

En primeiro lugar debemos distinguir dias partes fundamentais cando falamos de marketing:

marketing estratéxico e marketing operativo.

A través do marketing estratéxico preténdese definir a estratexia do negocio, tendo sempre
presente a filosofia empresarial, e para o que debemos cofiecer os factores internos e externos

que poden determinar esta estratexia.

O Plan elaborase para desenvolver accions estratéxicas a longo prazo enfocadas &
consecucién destes obxectivos e, ainda que a sUa estrutura debe permanecer o mais invariabel

posibel, ao mesmo tempo debe ser flexible para permitir as modificaciéns necesarias.
Desta maneira, 0 marketing estratéxico serve como guia para o marketing operativo, que é o
encargado de pofier en practica as estratexias definidas. Ademais, define as accions

necesarias para acadar os obxectivos estratéxicos definidos.

Na elaboracion do Plan de Marketing pddense diferenciar de modo mais detallado unha serie

de pasos ou etapas:
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Analise da situacion

1

Diagnose

-

Determinacion de obxectivos

-

Definicién da estratexia

-

Plan de accidén

4

Métodos de control

4.1.ANALISE DA SITUACION.
Analise da Situacion Externa
Analise do entorno xeral

A distribuciéon da poboacién en base a un modelo atomizado e disperso por todo o territorio
galego condiciona tanto a oferta como as necesidades de mobilidade da poboacién,
especialmente no rural. O limitado tamafio dos nucleos rurais supén, para unha grande parte da
poboacidn, a separacién xeografica dos centros de servizos, sexan estes sanitarios,
administrativos, de ocio,...

Esta distribucion ocasiona un déficit de servizos e recursos nas unidades primarias de
convivencia vecifial, que & slGa vez obriga a realizacion de desprazamentos habituais para
satisfacer as necesidades bésicas da vida diaria. 6
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Por iso é fundamental fomentar, tanto a creacién de novos establecementos multiservizo, como
0 mantemento dos existentes no medio rural galego, que permitan o abastecemento da
poboaciéon e contribllan & dinamizacién das diversas zonas evitando o despoboamento e

xerando emprego.

Entorno socio - cultural

En canto & estrutura da poboacion, o rural galego caracterizase por un maior envellecemento da
sta poboacioén, presentando unha maior idade media e unha maior concentracién nos tramos
superiores da piramide de poboacién. Este envellecemento preséntase de forma mais acusada
na poboacién feminina e, se falamos da distribucion xeografica, no eixo atlantico concéntranse

as poboaciéns mais xévenes e as taxas mais positivas de natalidade.

Ademais, acudimos a cambios nos habitos de compra dos consumidores, pasando de compras

diarias a mensuais, e de facer as compras na tenda tradicional do barrio & compra no

supermercado.
Por outro lado, temos unha tipoloxia de cliente moi marcada cando nos referimos aos
establecementos que ofertan bar no rural, que é a do home maior de 45 anos, e outra nos

establecementos de alimentacién que é a dunha muller de mais de 45 anos.

Entorno politico normativo

O mercado é cada vez mais esixente nos produtos que demanda, provocando a preocupacion
por parte das empresas pola obtencion de certificados de calidade, asi como as dificultades

lexislativas as que tefien que enfrontarse.

No caso que nos ocupa, 0s establecementos do rural galego, o cumprimento da lexislacién
actual é moi dificil en moitos casos, e en case ningun deles cumprese coa totalidade da
mesma. A lexislacion actual esixe que os comercios rurais dispofian de espazos diferenciados
para a tenda e o bar, e isto é case imposible se temos en conta que falamos de
establecementos de moi reducido tamafio, situados no rural galego, onde a oferta inmobiliaria
non € moi ampla, e que se trata de comercios moi antigos (mais do 60% levan funcionando
mais de 20 anos) e moi reticentes aos cambios.

Ademais, hai que ter en conta as novidades que van ter lugar en canto a lexislacion sobre os
produtos frescos locais e os de Denominacién de Orixe (mel, conservas de bonito, ...), que

teranse que ter en conta a hora de vender esa tipoloxia de produtos na Rede. 7

COMERCIO RURAL e .| XUNTA DE GALICIA

CONSELLERIA DE ECONOMIA

*1*| EINDUSTRIA
Direccién Xeral de Comercio




Manual de Marketing

Polo tanto, é fundamental reformar a lexislacion para este tipo de establecementos, facilitando
e impulsando a sUa creacion naqueles lugares onde non existen e apoiando aos existentes
mediante vantaxes de todo tipo (fiscais, lexislativas,...) que lles permitan continuar coa sla

actividade.

Entorno econdmico

Cando falamos da situacion econdémica, temos que a situaciébn dos comercios rurais esta
bastante deteriorada, o que ven corroborado polos numerosos peches de establecementos que
se vefien producindo nos udltimos anos. Ademais, as perspectivas de futuro non son moi
alentadoras, pois moitos comerciantes estan agardando a idade de xubilacion para retirarse, e

polo momento, van tirando como poden.

A isto, debemos engadir que o poder adquisitivo no medio rural galego é inferior & media da
poboacidn galega,0 cal incide significativamente nos hébitos de consumo e no gasto
fundamentalmente. Ademais debemos ter en conta o elevado nimero de habitantes que se
autoabastece de produtos determinados, tales coma as hortalizas, froita, carne, etc. que

nalgunhas ocasions, ten unha incidencia negativa no consumo.

Entorno tecnoldxico

O nivel de equipamento comercial é un indicativo claro da modernizacion dun establecemento.
Asi a pesares dos avances informaticos e de xestion acontecidos nos Ultimos anos e que xa
chegaron ao comercio, o equipamento comercial medio dos establecementos do rural galego
consiste case en exclusiva na caixa rexistradora e no teléfono. Ademais, as novas tecnoloxias
apenas estan presentes na vida cotia das familias do rural galego, polo que non podemos dicir

gue existiran cambios substanciais en canto & tecnoloxia no medio rural.

Andlise do entorno especifico
Clientes

Se falamos do cliente tipo dos comercios rurais, temos que se trata fundamentalmente
dunha persoa da parroquia, de idade avanzada (maior de 45 anos, fundamentalmente os
maiores de 60) e que demanda principalmente produtos de primeira necesidade e servizos de
café - bar. Tratase dun home, se nos referimos ao principal demandante de servizos de
hostaleria e dunha muller, cando falamos de compra de alimentacién. Ademais, a poboacion

maior de 45 anos é a que merca maioritariamente no comercio rural, supofiendo o 39%,
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mentres que a poboacion de menos de 30 anos é a que maioritariamente merca nas grandes

superficies, nun 45% dos casos.

Nos Ultimos anos, acudimos a cambios nos habitos de compra dos consumidores, pasando de
compras diarias a mensuais, e de facer as compras na tenda tradicional do barrio & compra no
supermercado. Iso reflictese no feito de que o establecemento preferido polos consumidores é
0 supermercado, que tamén é o mais valorado en todas as variabeis consideradas, sendo o
seu cliente principal as persoas de entre 31 e 45 anos. Ademais, a poboacién que frecuenta
maiormente as grandes superficies atopase no segmento de idade comprendida entre os 15 e

0s 30 anos, o que nos deixa coma principal cliente do comercio rural, aos maiores de 45.

Os produtos mais consumidos no comercio rural galego son os produtos de primeira
necesidade, pan e froitas e verduras, coincidindo cos produtos mais demandados, e os
produtos con menor éxito son 0s artesanais e o téxtil e calzado. Sen embargo un de cada tres

residentes considera que o comercio rural deberia ofertar produtos frescos locais e artesanais.

Se temos agora en conta a distribucién xeogréfica da que falabamos ao principio, podemos

distinguir tres tipoloxias aplicabeis 4s tres delimitaciéns xeogréficas anteriores:
En primeiro lugar, falaremos dos residentes. Aqui temos que distinguir entre varios tipos:

¢ Residentes de areas rurais: Formado principalmente por persoas de mais de 45 anos e

gue demandan, na sUa maioria, produtos de primeira necesidade e servizos de café -
bar. Se trata dun home, se nos referimos ao principal demandante de servizos de
hostaleria e dunha muller, cando falamos de compra de alimentacién. Estes constitien o

cliente tipo dos comercios rurais galegos.

¢ Residentes de areas periurbanas: Este segmento de poboacién o constitien xente nova

(entre 30 e 45 anos) que vai vivir & periferia das cidades porque busca unha vivenda
mais asequibel, unha mellor calidade de vida (maior tranquilidade, alimentacion de
mellor calidade, mais seguridade para os seus fillos,...) € que desenvolve a sUa vida, fora

do tema laboral, no lugar onde vive.

En segundo lugar, teriamos aos turistas, que supofien unha parte importante das vendas do
establecemento, fundamentalmente no que se refire aos produtos frescos locais, con
Denominacion de Orixe, Indicacion Xeografica Protexida e Denominacion Xeografica de toda

Galicia e & artesania e servizos de hostaleria. 9
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E finalmente, a terceira tipoloxia de cliente & que dirixir os nosos produtos son os clientes de
paso ou visitantes, constituidos por aquelas persoas que nas fins de semana van de visita as
vilas e aldeas e que demandan fundamentalmente produtos frescos locais.

Competencia

Segundo o estudo realizado, a principal ameaza do comercio rural segundo 0s propios
comerciantes do rural galego, son as grandes superficies, seguido polos problemas de
despoboamento e da atraccién comercial das grandes e medias cidades, que se sitdan en
segundo e terceiro lugar respectivamente na percepcion dos comerciantes sobre os males que

atinxen ao comercio rural.

Sen embargo, o principal competidor do comercio rural son os supermercados, pois é o
formato comercial que mais ten crecido nos ultimos anos e ademais, € o lugar preferido polos
consumidores do rural galego para realizar as stas compras. En canto a establecementos en
concreto, temos que as cadeas de supermercados mais importantes a nivel galego son Gadisa,

Eroski e Carrefour.

Sendo realistas, € practicamente imposible para os comercios rurais a competencia cos
supermercados, tanto en variedade de produtos coma en prezo, polo que 0s comercios rurais
deberian especializar a sUa oferta e potenciar os seus puntos fortes coma a proximidade, o

trato persoal e a flexibilidade horaria, todos eles aspectos moi valorados polo consumidor.

Barreiras de Entrada e Saida

En canto as barreiras existentes, non son moi importantes, tanto se falamos de barreiras de
entrada coma de saida. A fundamental € a inversidon a realizar, ainda que ao tratarse de
establecementos no rural galego, o nivel de inversion € mais reducido que si falaramos da
implantacion dun novo negocio na cidade. Ademais, a competencia, ainda que importante, non
€ moi directa, pois apenas existen establecementos desta categoria nas pequenas vilas

galegas.

Respecto &s barreiras de saida non atopamos, en principio, ningunha.

10
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4.2.DIAGNOSE.

DAFO DA REDE DE COMERCIO RURAL :

Debilidades Ameazas

Falta de experiencia en xestion conxunta dunha | Dificultades para pofier de acordo a todos os

rede de comercios rurais. comerciantes para negociar conxuntamente
Competencia das grandes cadeas de
distribucion

Perda da clientela e de poboacion no rural
galego

Elevado peso do autoconsumo

Atraccion comercial das cidades

Baixa renda dos consumidores rurais

Gran poder de negociacion dos provedores

Fortalezas Oportunidades

Profesionalizacién dos integrantes da Rede Ampliar a clientela dos comercios rurais aos

o L. ., turistas, clientes ocasionais,..
Cofiecemento de novas técnicas de xestién

. . ., L Cooperacion dos diferentes
Posibilidade de realizar acciéns publicitarias e P
. . establecementos
promocionais conxuntas
Modernizacion dos establecementos de

comercio rural

Falta de competencia directa

11
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DAFO COMERCIO RURAL

Debilidades

Ameazas

Oferta non adaptada as novas necesidades dos

residentes no rural
Atencién ao cliente deficiente
Complemento & renda principal da familia

Falta de formacion e profesionalizacion dos

comerciantes
Baixo nivel de equipamento tecnoloxico

Non realizacion de accidbns promocionais e

publicitarias
Baixa rendibilidade

Dificultades de abastecemento

Perda de clientela e de poboacion no rural

galego

Moi boa valoracion do supermercado
Elevado peso do autoconsumo
Atraccion comercial das cidades
Baixa renda dos consumidores rurais

Gran poder de negociacion dos provedores

Fortalezas

Oportunidades

Fidelidade da clientela maior de 45 anos,

residente na parroquia
Trato personalizado

do

estética tradicional, produtos tipicos,...

Caracteristicas  propias establecemento:

Ampliar a clientela: turistas, clientes

ocasionais,..

Cooperacion: visién do negocio coma unha

rede

de

comercio de proximidade.

Baixo nivel competencia cercana,

Apoios financeiros & creacion e & adaptacion
dos establecementos existentes

Vantaxes para o Comercio Rural que se adhira a Rede:

e Modernizacion dos establecementos en canto a novas técnicas de

equipamento informatico

xestion e

e Apoios financeiros & creacion e modernizacion dos establecementos

e Profesionalizacion dos comerciantes

e Adecuacion da oferta a demanda

COMERCIO RURAL (! GALEGD
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e Captacion de novos clientes potenciais: turistas e clientes ocasionais

e Aumento da rendibilidade dos establecementos

ZOPP Problemas

-
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ZOPP Solucions

14
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4.3.0BXECTIVOS.

Cuantitativos

O obxectivo da Rede é que haxa 44 establecementos adheridos a finais do 2013 , que sirvan

para consolidar o funcionamento da Rede.

Cualitativos

Os obxectivos perseguidos coa creacién da Rede de Comercio Rural Galego son:

e Frear a tendencia ao peche de comercios, reducindo o desemprego no sector comercial

e incluso xerar novos empregos.

¢ Incidir na dignificacion desta actividade para a toma de conciencia da importancia destes

establecementos e aumentar as posibilidades de relevo xeracional.
e Melloras na profesionalizacion do sector.

e Contribuir a mellorar o abastecemento das zonas rurais, mellorando a calidade de vida

dos seus habitantes.
o Mellorar os servizos ofrecidos polos comercios rurais galegos.

e Consolidacion e revisibn dos produtos e servizos ofrecidos por parte dos

establecementos.
e Mellorar a atencién e os servizos aos visitantes e turistas rurais.
e Ofrecer un canal de distribucién e dignificacién para os produtos locais.
e Dinamizar e impulsar a economia de zonas rurais.
e Apoiar a innovacion comercial e as novas formas de xestidn nos comercios tradicionais.

e Melloras nos resultados econdmicos, aumento paulatino dos beneficios dos

establecementos adheridos.

e Garantir un servizo de asesoramento personalizado aos comercios da Rede de

Comercio Rural Galego

15
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4.4 ESTRATEXIAS
Estratexia de Carteira

Se temos en conta a Matriz de Ansoff, poderiamos dicir que a Rede de Comercio Rural
situarianse no lado dereito da matriz, pois tratase dun concepto de negocio diferente neste
mercado, unha rede de comerciantes baixo o amparo dunha Oficina Xestora pertencente a
“Galicia Calidade”, oficina que realizara acciéns promocionais para o conxunto dos
establecementos dirixindose aos comerciantes rurais xa existentes (Desenvolvemento de
novos produtos/servizos) e aos emprendedores que queiran crear un negocio no rural

(Diversificacion)

PRODUTOS E SERVIZOS

TRADICIONAIS NOVOS
Penetracion no
TRADICIONAIS
mercado
MERCADOS
Desenvolvemento de
NOVOS

novos mercados

Estratexia de Segmentacion e Posicionamento

O obxectivo da Rede de Comercio Rural € diversificar os clientes e dirixirse tanto a residentes
como turistas e clientes ocasionais ou visitantes. A principal vantaxe da segmentacion da
clientela é que permite a posibilidade de acceder e realizar ofertas diferenciadas para cada
grupo de referencia, detectando as diferentes posibilidades de negocio para cada grupo en

cuestion.

A nivel territorial, preténdese non sé manter, senén tamén aumentar, a cota de mercado dos
residentes, sobre todo da xente mais nova, promovendo a realizacion das compras semanais
na tenda con ofertas atractivas para a poboacion (caso dos habitantes do rural e zonas
periurbanas) e fomentar e concienciar da importancia dos produtos de calidade e frescos da
zona (caso dos habitantes das zonas periurbanas fundamentalmente). Por iso a venda de

produtos maioritaria farase polo sistema de autoservizo.

Tamén preténdese, atraer aos turistas que se acheguen ao establecemento en busca de
informacién sobre a zona para que merquen produtos tradicionais, con denominacion de orixe

ou de artesania da comarca e fagan uso dos servizos de hostaleria. 16
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E por ultimo, outro segmento obxectivo ao que nos diriximos é o dos clientes ocasionais e
visitantes que son aquelas persoas que acoden ao rural a visitar & familia ou amigos, e que fan
algunha compra no comercio da parroquia, xeralmente de alimentos de primeira necesidade, e
aos que poderiamos ofertar produtos frescos locais para que leven & cidade (ovos, verduras,
patacas,...).

4.4.1.ESTRATEXIA Funcional ou Marketing Mix

Unha vez definido o segmento de poboacién ao que os comercios rurais van dirixir a stia oferta,
a Rede debera decidir en que consistira a estratexia de marketing mix destes establecementos,
€ dicir, as suas decisions relativas as “4Ps” do marketing: Produto, Prezo, Promocion e
Distribucion

4.4.1.1.Produto / servizo:

A primeira medida a tomar en canto a oferta de produtos / servizos, é a de ampliar a gama de
produtos / servizos, adecuando a oferta as novas demandas e necesidades dos

consumidores, que ofreceran os establecementos de comercio rural.
Dentro desta estratexia debemos salientar tres produtos novos e de forte demanda nos
Ultimos tempos: os produtos saudébeis e frescos, os produtos de 4% e 52 gama e 0s

produtos ecoléxicos.

Merece especial mencion o caso dos produtos saudébeis e frescos, destinados principalmente

as persoas maiores que precisan dun maior coidado da sia dieta e que tefien mais tempo para
cocifiar. O colectivo da terceira idade representa unha oportunidade de negocio para o
comercio rural, sobre todo se temos en conta que é o habitante mais numeroso no rural galego
e que ademais délle un valor moi elevado a proximidade do lugar de compra, o cal é unha
caracteristica tipica dos comercios rurais.

Esta serd unha experiencia piloto nos comercios rurais, pois tratase dunha gama de produtos
gue esta experimentando un crecemento Nno seu consumo mMoi importante nos Ultimos anos,

polo que realizarase cunha gama e surtido de produtos moi pequeno nun principio para ver

como funciona.
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Tamén debemos falar dos produtos de 42 e 5% gama, € dicir, dos produtos elaborados que

tefien experimentado un crecemento moi importante nos Ultimos anos (en torno ao 30% entre
2.000 e 2.003). Estes produtos dirixiremolos & poboacion que apenas dispon de tempo para
cocifiar coma as mulleres que cada vez se incorporan en maior medida ao mercado laboral e
que ademais viven na periferia das cidades, polo que o tempo de cocifiar redlcese

notablemente.
Esta tamén constituird unha experiencia piloto para os comercios rurais € a poremos en
practica nos comercios establecidos na periferia das vilas, empregando unha gama e surtido de

produtos moi pequeno nun principio para ver que nivel de aceptacién obtemos.

Por ultimo, temos o caso dos produtos ecoldxicos. A agricultura ecoléxica define un sistema

agrario no cal o obxectivo fundamental consiste na obtencién dos alimentos de maxima
calidade, respectando o medio ambiente e conservando a fertilidade do solo, mediante o

emprego Optimo dos recursos e sen 0 uso de produtos quimicos de sintese.

A preocupacion pola saude e a orixe dos alimentos levou nos Ultimos anos a un forte pulo
destes produtos polo que os comercios rurais membros da Rede contardn entre a sUa oferta
con esta tipoloxia de produto. Do mesmo xeito que nos casos comentados anteriormente,
comezaremos cunha reducida cantidade e variedade de produtos a modo de proba para ver a

sUa viabilidade nos comercios rurais.

Ademais, 0s comercios rurais seguiran ofrecendo produtos de primeira necesidade,
orientados fundamentalmente aos residentes, e servizos de restauracion, tanto para residentes
coma para clientes ocasionais ou visitantes pois é o lugar onde quedan para tomar algo e facer

unha visita & xente da vila que ven de vez en cando.

En calquera caso, a oferta destes establecementos debe adaptarase as novas necesidades da

poboacion para facela mais (til e atractiva (maior variedade de produtos, servizo a domicilio,...)

Outra esixencia da Rede de Comercio Rural Galego aos establecementos adheridos a mesma,
€ a da existencia de autoservizo. A parte de tenda dos comercios rurais contara cun sistema
de venda en réxime de autoservizo, mantendo o sistema tradicional s6 naqueles produtos que

0 esixan, e dicir, nos produtos que requiren de manipulacion coma os embutidos ao corte entre

outros

.18
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PROCEDEMENTO DE MARKETING I: Establecemento do surtido

RESPONSABLE DE PROCESO Xerente / Propietario/a do comercio rural

ENTRADAS Produtos minimos esixidos pola Rede, informes de

vendas do establecemento.

OBXECTO

O obxectivo deste procedemento é a determinacion do surtido de produtos a ofertar polos
establecementos de comercio rural para obter unha perfecta adaptacion da oferta a demanda,

contribuindo asi & viabilidade dos establecementos.

ALCANCE

O proceso afecta a todas as actividades asociadas & elaboracion dun pedido, xestion de
provedores,... pois determina as mercadorias a adquirir e, polo tanto, os provedores cos que

traballar.
RESPONSABILIDADE

Xerente / Propietario/a do comercio rural
o Decidir os produtos / servizos a adquirir

e Analizar os resultados das vendas, rotacion de mercadorias, suxestions dos clientes,

produtos mais vendidos,...do establecemento.

e Negociar cos provedores seleccionados as condicions de pedido

19

COMERCIO RURAL e GALEGO XUNTA DE GALICIA

CONSELLERIA DE ECONOMIA
E INDUSTRIA

Direccion Xeral de Comercio



Manual de Marketing

DIAGRAMA

Produtos minimos
esixidos pola Rede

f N
Informes de xestién da
TPV: rotacién, vendas,...

S
f

\

J

Suxestions dos
clientes

DESENVOLVEMENTO

Para o establecemento dun surtido de produtos eficiente, débese estudar ao consumidor no
punto de venda. Isto permitenos cofiecer os criterios de decision sobre a compra do produto: o
que compra, a percepcion da categoria de produto no establecemento, a cantidade comprada,

a frecuencia de compra, etc

En primeiro lugar, tomaranse como referencia os produtos recomendados pola Rede. Ademais,
0s comerciantes poderan ir observando cales son os produtos mais demandados polos seus
clientes, cales tefien menor rotacion, ... e elaborar un informe sobre os produtos mais vendidos

e con maior potencial de venda.

Por exemplo, os produtos que presentan unha menor rotacién teranse en menores cantidades
e aqueles produtos mais demandados polos clientes esixiran pedidos mais grandes para non
correr o risco de quedar sen mercadorias

Unha vez realizado o informe, os comerciantes poden ir adaptando o seu surtido, sen modificar
as familias de produtos salvo previa aceptacion da Rede, en canto a cantidade e variedade de

produtos dentro das familias.

Deste xeito, conseguirase proporcionar un surtido de produtos eficiente.
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ARQUIVO

As acciéns relativas a este procedemento quedaran rexistradas nos correspondentes
documentos de pedido e nos informes que elaborara a TPV sobre a xestion de almacén. Estes

Gltimos deben gardarse no correspondente AZ xunto cos documentos de xestidon de almacén

4.4.1.2.Prezo

Atopamonos nunha situacién na que os consumidores buscan reducir os seus gastos en bens
de consumo. Sen embargo, e a pesares da reducion do gasto nos Ultimos anos, a cantidade de
difieiro destinada a estes conceptos segue a ser moi importante. Asi, a alimentacién ocupa o
primeiro posto en canto ao gasto en consumo seguido do téxtil, e xa en terceiro lugar,

practicamente co mesmo gasto, da restauracion e do servizo de café - bar.

A pesar disto, a estratexia de prezo nos comercios rurais galegos é a de situarse nunha
estratexia de diferenciacién, nun posicionamento de calidade, polo que non traballardn con
prezos baixos ainda que tampouco moi elevados, fundamentalmente no que se refire aos
produtos con Denominacion de Orixe e a artesania local. Preténdese ofrecer unha imaxe de
calidade, de produtos realizados de forma artesanal, coas mellores materias primas e de forma
case exclusiva para os establecementos da Rede.

A Rede de Comercio Rural Galego recomendara unha marxe de prezos para cada tipoloxia de
produtos, establecendo un maximo por tipo de produtos. O prezo de venda fixarase tendo en
conta o prezo de compra aos provedores e a marxe recomendada pola Rede para cada
produto. En cada caso teranse que ter en conta as estimacions de vendas previstas para
establecer os marxes comerciais e se existe algun tipo de axuda para a venda dalguns dos
produtos dos comercios rurais.

En principio as marxes comerciais recomendadas para os comercios rurais adheridos 4 Rede
son as que seguen:

Produtos de alimentacion de primeira necesidade: 5 - 30% sobre custe (aumentando no
caso das bebidas alcohdlicas, sucre,... até o0 70 - 100%).

e Produtos frescos locais: 50% sobre custe.
e  Produtos con Denominacién de Orixe: 80% sobre custe.

e Produtos ecoloxicos: 80% sobre custe. 21
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e Artesania local: 70% sobre custe.

e  Servizos de hostaleria: 100% sobre custe.

Estas marxes seran revisados cada ano pola Rede de Comercio Rural Galego e

comunicaranse aos comercios adheridos a mesma para que fagan as modificacions oportunas.

Segundo o mencionado anteriormente, 0s comercios rurais seguirdn unha politica de
posicionamento en prezo, no caso dos produtos de alimentacion de primeira necesidade e dos
produtos frescos locais, ofrecendo un prezo asequibel nestes produtos, sen chegar a ser

competitivos coas ofertas dos supermercados ou grandes superficies das cidades proximas.

Aqui hai que ter en conta as condicidns de aprovisionamento dos provedores, tendo en conta
as dificultades engadidas do abastecemento no rural de Galicia. Asi, ainda que virdn mais
detalladas no Manual de Xestién, indicaremos neste punto unha serie de aspectos que

debemos considerar respecto este tema:

e Cobertura xeogréafica
e Surtido xeral e local adaptado as zonas
e Envios semanais dos pedidos

o Dificultades no abastecemento de carne, peixe e conxelados. Ver Regulamentos

especificos.

o Dificultades no aprovisionamento de produtos frescos locais, pois moitos fabricantes

destes produtos non queren entrar na distribucion

e Condiciéns de pago e prazos fixados

Isto débese a unha politica que persegue que toda a poboacién ten dereito a acceder aos bens
de primeira necesidade a uns prezos razoabeis, independentemente do lugar no que se

atopen.

No caso da artesania e produtos con Denominacion de Orixe, buscarase un posicionamento en
calidade (diferenciacién), con prezos mais elevados pois tratase de produtos artesanais,
realizados a través de procesos controlados que aseguran a calidade dos produtos obtidos e

cunhas caracteristicas especificas non replicabeis noutros produtos.
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No caso da hostaleria, a politica de prezos sera de prezo, nas bebidas e tapas da cafetaria, e

de diferenciacion no caso do restaurante (en aqueles establecementos que o oferten).

Estas diferenzas débense a que no caso das tapas minimas esixidas no bar, estamos a falar
de tapas frias con produtos de calidade pero que forman parte da esencia do establecemento,

de ofertar un servizo engadido aos clientes.

Sen embargo cando falamos daqueles comercios rurais que dispofien de restaurante,
referimonos a que as comidas ofertadas elaboraranse con produtos de primeira calidade e
segundo as receitas tradicionais das diferentes zonas, co que estamos a ofrecer un produto
diferenciado, de calidade, polo que non podemos tentar competir en prezo con

establecementos de mend ainda que tampouco nos estamos a referir con isto a un

establecemento de prezos elevados similares aos dun restaurante de tres garfos.

PROCEDEMENTO DE MARKETING II: Procedemento de fixacion de prezos

RESPONSABLE DE PROCESO Xerente / Propietario/a do comercio rural

ENTRADAS Marxes recomendados pola Rede de Comercio Rural

e prezos de venda medios da Rede e da

competencia,...
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OBXECTO

O obxectivo deste procedemento € fixar os prezos de venda dos produtos do establecemento,

de maneira que sexan competitivos e atractivos para os clientes dos comercios rurais.
ALCANCE

O alcance do proceso € bastante amplo, pois afecta a todas aquelas actividades vinculadas
coa xestion de provedores (negociacion das condiciéns de entrega -fundamentalmente prezos
de compra pois son a base dos prezos dos produtos- ), e coas actividades de publicidade e
promocion do produto, pois segundo os prezos estabelecidos poderemos seguir unhas

estratexias ou outras,...
RESPONSABILIDADE

Xerente / Propietario/a do comercio rural
e Estimar os ingresos e gastos dos produtos para decidir a marxe a aplicar
e Estimar as vendas dos diferentes produtos para determinar a incidencia no marxe
e Estimar a incidencia da publicidade e promocién nos prezos dos produtos
e Decidir a marxe comercial a aplicar aos produtos

e Negociar as condiciéns de venda cos provedores
ENTRADAS
As entradas estaran constituidas polos marxes recomendados pola Rede de Comercio Rural,
0os prezos de venda medios dos establecementos da Rede, os prezos aplicados pola
competencia, a estimacion de ingresos e gastos do establecemento, a incidencia da
publicidade e promocién no prezo dos produtos, o posicionamento buscado con cada tipoloxia
de produtos,...
SAIDAS

Prezo de venda dos produtos do establecemento

24

comncio AupaL. (¥ e

Direccion Xeral de Comercio



Manual de Marketing

DIAGRAMA

PREZO DE VENDA AO PUBLICO

DESENVOLVEMENTO

A Rede de Comercio Rural Galego recomendard unha marxe para cada tipoloxia de produtos,

establecendo un maximo por tipo de produtos.

A fixacion de prezos por parte dos comerciantes da Rede farase tendo en conta:

Prezo de compra aos provedores
e Marxe recomendada pola Rede para cada familia de produtos.

e Vendas previstas, para establecer modificacions nas marxes recomendadas se é
necesario (previa notificacion 4 Rede e aceptacién da mesma)

e Existencia de axudas para a venda dalguns dos produtos dos comercios rurais.

ARQUIVO

A determinacién dos prezos dos produtos quedara rexistrada na aplicacién informatica xunto co
resto de informacion relativa a cada produto (cantidade, marxe, almacenamento, provedor,...).
As recomendacions da Rede en canto as marxes aplicabeis a cada produto, quedara recollida
na “Ficha de marxes de prezos recomendabeis” da que axuntamos o modelo a continuacion:
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“Ficha de marxes de prezos recomendabeis”

Familias de produtos / servizos ~ Marxes comerciais

Produtos con Denominaciéon de Orixe recofiecida, con Indicacién

Xeografica Protexida ou con Denominacion Xeografica de toda Galicia

82%
82%
82%
82%
82%

Produtos ecoléxicos

80%
80%
80%
80%
80%
80%

Produtos frescos locais

50%
50%
50%
50%
50%
50%
50%
50%
50%

Artesania local

70%
70%
70%

Alimentacion xeral

5%
20%
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Familias de produtos / servizos ~ Marxes comerciais
20%
20%
20%
20%
30%
20%
20%
5%
100%
100%
100%
100%

Pan e pastelaria

5%
30%
30%

Bebidas

20%

20%

20%

67%
20%
20%
67%

Refrixerados e lacteos

20%
20%
20%
20%
20%
20%
67%
20%
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Familias de produtos / servizos ~ Marxes comerciais

Froitas e verduras

67%
67%
30%

Drogueria e perfumeria

20%
20%
20%
20%
20%
20%
20%
30%
30%
30%
30%
30%

30%

30%

Outros produtos

82%
30%
82%
82%
82%

30%
30%

4.4.1.3. Promocidon e Comunicacion

As tarefas de comunicacion a realizar son moi variadas: marca, imaxe corporativa, publicidade

e promocion,...
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En primeiro lugar falarase da marca “Comercio Rural Galego”. Esta marca é propiedade de
“Galicia Calidade, S.A.”, polo que tanto a sUa xestidbn como a sua cesién aos diferentes
establecementos integrantes da Rede correra por conta desta. A marca “Comercio Rural
Galego” fai referencia a un establecemento tipico de Galicia, con garantia de calidade, oferta
de produtos determinada,... que aporta aos consumidores confianza sobre os produtos e
servizos prestados nos establecementos.

Os establecementos adheridos & Rede de Comercio Rural Galego, amparanse baixo o
paraugas da marca “Comercio Rural Galego”, propiedade de “Galicia Calidade”, que é

responsable da sGa promocién. Os establecementos adheridos 4 Rede s6 deben

comprometerse a cumprir eses requisitos.

COMERCIO AURAL (¥ GALECD

En canto & imaxe corporativa da Rede, esta estara desefiada pola Direccion Xeral de Comercio
da Xunta e sera propiedade de “Galicia Calidade”, ao igual que no caso da marca. Os
establecementos adheridos 4 Rede, deberdn mostrar a imaxe corporativa tanto no rétulo do
establecemento coma nos carteis publicitarios, tarxetas, follas de factura, uniformes e material

promocional e publicitario empregado.

Isto responde & filosofia da empresa, e dicir, todos os comercios rurais galegos adheridos &
Rede deben presentar unha imaxe comuan, acorde co Manual de Adecuacién do Local.
Segundo indica 0 manual, os establecementos deben ser facilmente identificabeis como

comercios da Rede, pois responden a unha idea comin de calidade, innovacion, etc o que

implica o cumprimento dunha serie de manuais e requisitos de adecuacion.
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Unha vez acadada a suficiente cantidade de establecementos na Rede, o custe dos materiais e
da promocion seran soportados polos membros da Rede e traducirase nunha cota mensual por
determinar.

A promocioén de vendas levarase a cabo a través de ofertas quincenais, fundamentalmente nos
produtos de alimentacion de primeira necesidade, e dependendo da tempada na que nos

atopemos, habera ofertas de produtos frescos locais e con Denominacion de Orixe.

Os comerciantes, pola sta conta, poden darse a cofiecer nos concellos, casas de turismo rural
proximas, fundaciéns comarcais, na parroguia e no concello mediante o reparto de cartazes na
igrexa,... que logo poden recomendar a visita do establecemento a todo aquel que lles

consulte.

Cando falamos dunha Rede moderna, adaptada &s novas necesidades, non podemos

esquecernos da existencia dunha web para esta Rede de Comercio Rural Galego.

Na web da Rede aparececen os seguintes contidos: informacion sobre a Rede de Comercio
Rural Galego (en que consiste, como adherirse, resultados obtidos, establecementos membros,
provedores que colaboran coa Rede,...) e informacion sobre todos os comercios adheridos a
Rede, tales coma a situacibn dos comercios rurais, a oferta comercial (produtos de
alimentacion, produtos con denominacién de orixe, produtos frescos locais, servizos de
hostaleria,..), 0s servizos prestados (servizo a domicilio, informacioén turistica, internet, pago
con tarxeta,...), informacion turistica da zona na que esté situada o establecemento, enlaces de

interese,...

A péxina web da empresa, incluida dentro da Rede, é tamén unha boa forma de darse a

cofiecer nun radio moi amplo ao que non se poderia acceder doutra maneira.

Por outro lado, dentro do marketing directo, 0 mais axeitado neste caso, seria o0 envio de
felicitacions de Nadal ou de aniversario aos clientes dos comercios rurais galegos, para
estimular o recordo e fomentar a recomendacion do establecemento, iniciativa que correra por

conta dos propietarios dos comercios rurais da Rede.

Finalmente, falaremos do boca a boca de toda a vida, que é unha das mellores formas, sobre
todo neste tipo de negocios, de dalo a cofiecer, pois é a maneira de que a xente vaia a mercar
neles, sobre todo no caso dos turistas ou clientes ocasionais que lle recomenden un

determinado produto do establecemento aos seus cofiecidos. E por outro lado, a fidelizaciéon
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dos clientes de toda a vida, que xeralmente é a poboacion residente na parroquia e que fai a

stla compra, ainda que non sexa todos os dias, no establecemento comercial da parroquia.

PROCEDEMENTO DE MARKETING Ill: Promocién e Comunicacion dos

comercios rurais galegos

RESPONSABLE DE PROCESO Xerente / Propietario do comercio rural
ENTRADAS Necesidade de dar a cofiecer e promocionar o
establecemento

OBXECTO

O obxectivo deste procedemento € o de definir as acciéns promocionais a levar a cabo por
parte do comerciante, a maiores das que desenvolvera a Rede, para dar a cofiecer o
establecemento na zona.

ALCANCE

Os procesos relacionados coa atencién ao cliente e a venda do produto.
RESPONSABILIDADE

Xerente / Propietario do comercio rural

e Decidir e realizar as acciéns promocionais que considere oportunas: que actividades vai
patrocinar,...

e Relaciéns publicas con diferentes axentes para a promocion do establecemento
ENTRADAS

Necesidade de dar a cofiecer e promocionar o establecemento. 31
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SAIDAS
Accions promocionais realizadas: carteis, patrocinios, postais,...

DIAGRAMA

DESENVOLVEMENTO

Asi, tanto as xestiéns no relativo & marca, imaxe corporativa, publicidade a través da paxina
web da Rede de Comercio Rural Galego, dependen directamente da Oficina Xestora da Rede.

As accions que os comerciantes, pola stia conta, poden realizar son:

e Darse a cofiecer nos concellos, casas de turismo rural proximas, fundacions comarcais,
na parroquia mediante o reparto de carteis na igrexa,... que logo poden recomendar a

visita do establecemento a todo aquel que lles consulte.
e Patrocinar ao equipo da parroquia

e Participar no patrocinio das festas da parroquia ou da zona,... sempre e cando non

prexudique & imaxe da Rede

e Enviar felicitacions de Nadal ou de aniversario aos clientes do establecemento, para
estimular o recordo e fomentar a recomendacion do establecemento (marketing directo)

e Publicitarse en internet a través da web da empresa, que estard incluida dentro da

paxina web da Rede
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ARQUIVO

Non habera un soporte fisico para o rexistro das accions publicitarias e polo tanto non se

arquivaran Merchandising ou Xestion do Punto de Venda

A modalidade de venda maioritaria na actualidade nos comercios rurais galegos € a
considerada tradicional con asistencia dun vendedor ou vendedora, cunha porcentaxe do
75,6%, e ainda que a tendencia comeza a inverterse, segue a ser practicamente anecddtica.

Os comercios rurais membros da Rede empregaran basicamente o sistema de venda do
autoservizo. Este sistema esixe ao comerciante empregar certas técnicas en canto a
organizacion do espazo na tenda. Débese decidir canto espazo dedicar a cada seccion, a cada
moble, a cada familia de produtos asi como decidir qué punto da tenda é mais acertado. Para
facer todo isto, hai que pensar dende o punto de vista do cliente (as stas necesidades, como
facilitarlle a compra,...) e por outro lado, da rendibilidade do negocio (cal € a mellor situacién

dos produtos para fomentar as vendas,...).

Ademais esta modalidade de venda, permite a adaptacion aos novos habitos de compra dos
consumidores que cada vez mais empregan 0 autoservizo pois lles permite ver os produtos,
tocalos e escoller o que eles prefiran, podendo solicitar o asesoramento dos vendedores no

caso que estimen oportuno.

As técnicas empregadas para obter a maxima rendibilidade do espazo da tenda denominanse

Merchandising ou Xestion do Punto de Venda.

Para tratar de obter as maiores vendas posibeis, asi como facilitarlle a compra ao consumidor,
a Rede entregara aos comerciantes do rural un plano cunha suxestion para a implantacién e
localizacion dos produtos no establecemento, que se lles explicard con mais detalle no propio
establecemento.

Os principais criterios seguidos para definir a implantacion recomendada aos Comercios Rurais

da Rede € a que segue:

Produtos con Denominacion de Orixe Recoriecida, con Indicacién Xeografica Protexida ou con

Denominacién Xeogréfica de toda Galicia
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O lugar mais adecuado € a zona préxima & caixa ou a entrada do establecemento, de maneira
gue se vexan ben. Tratase de produtos que non son tan habituais na oferta comercial dun
autoservizo dunha zona rural polo que convén situalos nunha zona visibel. Tamén porque son
produtos, de maior prezo en xeral e de venda “por impulso” polo que é necesario que o cliente

non tefia que buscalos

Na medida do posibel deben situarse de maneira que o cliente poida tocalos e seleccionalos,

ou polo menos ver, todos os produtos de cerca.

Ademais os produtos tefien que verse dende as dlas partes diferenciadas do local, e dicir,
tanto dende o autoservizo coma dende o bar - restaurante, pois son produtos moi atractivos
para os visitantes. Asi alguén que pode estar ceando no restaurante ou tomando algo no bar,
vese atraido por estes produtos, e entra na tenda a mercalos, aumentando asi as posibilidades

de que compre mais produtos do establecemento.

Produtos ecoléxicos::

Deberian situarse préximos aos produtos con Denominacién de Orixe nun lugar visibel e

diferenciado que identifique a estas categorias de produtos.

Produtos Frescos Locais:

Os produtos frescos locais deberian situarse preto da caixa pois tratase de produtos que
dispensaria o vendedor, e que en moitos casos, requiren de asesoramento sobre as calidades,
a orixe, e asi facilitariamoslle o traballo ao dependente.

Produtos Frescos e Lacteos:

O lugar de implantacion destes produtos ven determinado polo sitio onde poida colocarse a
vitrina de frio. No caso dos queixos e carnes, ao igual que sucede coa froita/verdura e os
embutidos, € importante situar os expositores proximos entre si e cerca da caixa pois facilitan a

labor do dependente ao tratarse de produtos que xeralmente non son de autoservizo.

Bebidas:
As bebidas deben estar situadas proximas & seccion de Lacteos e Produtos Frescos, pois son

produtos de compra frecuente que estan a temperatura ambiente e que localizados nunha

mesma zona facilitan a compra e aforran enerxia pois desperdiciase menos frio. 34
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Neste caso so especificar, que os refrescos e bebidas sen alcohol deberian colocarse mais
proximas aos lacteos, e os vifios e outras bebidas espirituosas deberian situarse na parte mais

lonxana pois non precisan de temperaturas tan elevadas.
Bazar:

Tamén debemos procurar dar un espazo a esta secciéon na zona préxima a porta ou nunha
zona de paso, visibel. Estamos nun caso de produtos pouco habituais, e dicir, non sempre hai
artigos de bazar nas tendas de alimentacion polo que débese facilitar ao cliente a visibilidade
dos produtos. S6 comentar que estes produtos non poden situarse ao lado dos produtos con

Denominacién de Orixe tanto por razéns de hixiene coma de imaxe.

En calquera caso, esta non debe ser unha seccién moi grande nin en numero de referencias
nin no espazo. Tratase dunha seccion na que entran produtos de todo tipo, e a idea € mais ben
ofrecer alglns produtos de bazar, moi basicos e que presten un servizo ao cliente. E moi dificil
ofertar un surtido especializado das familias de bazar (ferraxeria, enxoval, xoguetes, etc.) polo

gue conveén centrarse nos produtos mais elementais.

Alimentacion Xeral:

O mais habitual é colocar estes produtos na/s géndola/s centrais da tenda. E recomendéabel
implantar as familias de produtos que estean relacionadas, préximas unhas &as outras. Por
exemplo, a familia de Pastelaria (Galletas, Cereais,...) estara mellor situada cerca do Café e

Infusiéns que das Legumes.

Pbédense empregar produtos desta seccion que son de “primeira necesidade” para animar
rincéns e “puntos frios” da tenda, é dicir, as zonas que non son tan visibeis pola sta ubicacién
ou por estar nunha zona menos iluminada, ou de peor acceso. Os produtos empregados poden

Ser aceite, sucre, ovos, leite, etc.

Drogueria e Perfumeria:

Esta seccidn deberia estar situada préxima ao bazar e lonxe da seccién de alimentacion. Os
produtos téxicos (abonos, insecticidas, etc) deben colocarse nun lugar de dificil acceso para os

nenos, en caso de que se oferten no establecemento.

En canto aos produtos de perfumeria € preferible colocar os produtos de maior prezo e mais

atractivos (como as colonias, a cosmética, etc) nas zonas mais visibeis para o cliente.
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Entregarase aos comercios rurais adheridos a Rede unha ficha cos produtos a ofertar polos
establecementos asi como un plano cunha suxestion da ubicacion dos mesmos dentro da

tenda.

PROCEDEMENTO DE MARKETING IV: Merchandising ou Xestion do Punto de
Venda

RESPONSABLE DE PROCESO Xerente / Propietario do comercio rural

ENTRADAS Necesidade de facer mais atractivos os produtos

para fomentar as vendas

OBXECTO

Neste procedemento describense as diferentes formas de distribucion espacial dos produtos no
local coa finalidade de incrementar a rendibilidade do negocio (cal é a mellor situacién dos
produtos para fomentar as vendas,...). facilitando ao cliente o seu proceso de compra. Tratase

de obter a maxima rendibilidade do espazo do local
ALCANCE

Os procesos relacionados coa xestion de almacén e pedidos, asi como as actividades

promocionais e de comunicacion.
RESPONSABILIDADE:
XERENTE / PROPIETARIO DO COMERCIO RURAL

e Distribuir o mobiliario do establecemento dun xeito adecuado

e Decidir as agrupacions de familias de produtos, e dicir, como situar familias de produtos

relacionadas 36

COMERCIO RURAL e GALEGO 7| XUNTR DE GALiCIA

CONSELLERIA DE ECONOMIA

*| EINDUSTRIA
Direccion Xeral de Comercio




Manual de Marketing

e Decidir como situar os indicadores dos produtos no local

e Avaliacion do éxito da distribucion escollida
ENTRADAS
Necesidade de facer mais atractivos os produtos para fomentar as vendas
SAIDAS
Plano de localizacion fisica dos produtos

DIAGRAMA

[ Agrupacion de los produtos por familias]

[ Ubicacion por familias relacionados ]

Produtos bazar Bebidas e lacteos

ENTRADA BAR

l Caixa

[ Localizacion fisica dentro do local ] Alimentacién xeral

Produtos frescos locais £ con DO :

l ENTRADAT

[ Carteis identificativos ]

DESENVOLVEMENTO

O merchandising € a técnica que explica como organizar o espazo na tenda. Débese decidir
canto espazo dedicar a cada seccion, a cada moble, a cada familia de produtos asi como
decidir qué punto da tenda é mais acertado. Todo isto pensando dende o punto de vista do
cliente e da rendibilidade do negocio.

Os principais criterios recomendados para distribuir os produtos no interior do establecemento

son: 37
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e Produtos con Denominaciéon de Orixe recofecida, con Indicacion Xeografica Protexida

7

ou con Denominacion Xeogréafica de toda Galicia: O lugar mais adecuado é a zona

préxima a caixa ou a entrada do establecemento, de maneira que se vexan ben.
Ademais os produtos deben poder verse dende as dlas partes diferenciadas do local, e
dicir, tanto dende o autoservizo coma dende o bar - restaurante, pois son produtos moi

atractivos para os visitantes.

e Produtos ecolédxicos: Deberian situarse préximos aos produtos con denominacion de

orixe nun lugar visibel e diferenciado que identifique a estas categorias de produtos.

e Produtos frescos locais: Deben situarse preto da caixa pois tratase de produtos que

dispensaria o vendedor, e que en moitos casos, requiren de asesoramento sobre as

cualidades, a orixe,... dos mesmos e asi facilitariamoslle o traballo ao dependente.

e  Produtos Frescos e Lacteos: O lugar de implantacion destes produtos vira determinado

polo sitio onde poida colocarse a vitrina de frio. Deben estar cerca da caixa pois facilitan

a labor do dependente ao tratarse de produtos que xeralmente non son de autoservizo.

e Bebidas: Deben estar situadas proximas a seccion de Lacteos e Produtos Frescos, pois
son produtos de compra frecuente que se atopan a temperatura ambiente e que
localizados nunha mesma zona facilitan a compra e aforran enerxia pois desperdiciase
menos frio. Os refrescos e bebidas sen alcohol deberian colocarse mais préximas aos
lacteos e os vifios e outras bebidas espirituosas, deberian situarse na parte mais lonxana

pois non precisan de temperaturas tan elevadas.

e Bazar: Deben situarse proximos & porta ou nunha zona de paso, xa que debemos
facilitar ao cliente a visibilidade dos produtos. S6 comentar que estes produtos non
poden situarse ao lado dos produtos de Denominacion de Orixe e ecolbxicos, tanto por
razéns de hixiene coma por imaxe. En calquera caso, esta non debe ser unha seccion

gue sexa moi grande nin en nimero de referencias nin no espazo.

e Alimentacion Xeral: O mais habitual é colocar estes produtos na/s géndola/s centrais da

tenda. E recomendabel implantar as familias de produtos que estean relacionadas
préximas unhas &s outras. Por exemplo, a familia de Pastelaria (galletas, cereais,...)

estara mellor situada cerca do Café e Infusiéns que das Legumes.

Pédense empregar produtos desta seccidon que son de “primeira necesidade” para
animar rincéns e “puntos frios” da tenda, é dicir, aguelas zonas que non son tan visibeis
pola sGa ubicacidn ou por estar nunha zona menos iluminada, ou de peor acceso. Os

produtos empregados poden ser aceite, sucre, ovos, leite.

38
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e Drogueria e Perfumeria: Debe situarse proxima ao bazar e lonxe da seccion de

alimentacion. Os produtos téxicos (abonos, insecticidas, etc) deben colocarse nun lugar
de dificil acceso para os nenos. En canto aos produtos de perfumeria é preferible colocar
os produtos de maior prezo e mais atractivos (como as colonias, a cosmética, etc) nas

zonas mais visibeis para o cliente.

39
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“Plano coas suxestions para a implantacion e localizacion dos produtos no comercio rural”
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4.5.PLANS DE ACCION:

4.5.1.Produto

A necesidade de aumentar a rendibilidade e de captar novos clientes que fagan o negocio
viabel, leva aos comercios rurais a aumentar a lifia de produtos e servizos ofrecidos. Por isto,
nos comercios rurais galegos, venderanse produtos tipicos da zona, tanto de alimentacion
(produtos frescos locais e con denominacién de orixe) coma de artesania local asi como a

prestacion de servizos complementarios que completen a oferta destes establecementos.

Produtos:

e  Produtos de alimentacién de primeira necesidade.
e  Produtos basicos de ferraxeria.

e Produtos frescos locais.

e  Produtos ecoldxicos

e Artesania local.

° Produtos con Denominacién de Orixe recofiecida, con Indicacion Xeogréafica Protexida

ou con Denominacién Xeogréfica de toda Galicia

Servizos:

e Servizo de hostaleria: minimo servizo de bar.

e Servizos adicionais recomendados: pago con tarxeta, servizo a
domicilio, pedido telefénico.

e Fax e punto de acceso a internet.

e Punto de informacion turistica.

Asi entre os produtos tipicos da zona, podemos falar do queixo de ArzGia ou San Simoén, filloas,
roxéns, melindres, mel e marmelo, ceramica de Bufio ou Sargadelos, cesteria,... entre outros,
que constiten un gran atractivo tanto para os turistas como para os clientes ocasionais,

ademais de constituir un canle de venda axeitado para os produtores deste tipo de produtos da

Zona
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Ofrecerase unha ampla variedade de servizos adicionais coma:

e Recoméndase entrega a domicilio, sobre todo para a xente maior da zona que ten unha
menor mobilidade.

e Punto de informacién turistica: no que se ofrecera informacion cultural e turistica da
comarca (casas rurais, rutas, actividades no campo,...) coa intencion de captar un novo

cliente para estes establecementos que é o turista.

e Punto de acceso a internet: co que se pretenden achegar as novas tecnoloxias ao rural
galego, evitando a fuxida da xente mais nova da zona e facilitando a estancia dos

turistas e visitantes.

Ademais de ampliar a lifia de produtos/servizos ofrecidos, 0os comercios rurais dirixiranse a
diferentes segmentos de mercado. Asi, o grupo de consumidores principal ao que dirixiran a
sta oferta é o daqueles residentes que demandan fundamentalmente produtos de primeira

necesidade e servizos de hostaleria.

As razoéns para dirixirse a este target de poboacién, son a carencia de servizos cada vez mais
preocupante entre a poboacién das vilas e aldeas galegas que provoca o despoboamento do

rural galego e os fluxos econémicos do gasto dende o rural & cidade.

En segundo lugar, estaria o segmento dos turistas aos que van dirixidos os novos produtos que
poden adquirirse nestes establecementos coma os produtos frescos locais e artesania da zona.
As razons para considerar a este segmento como obxectivo das vendas, é a necesidade de
facer viadbeis os comercios rurais e coma complemento da oferta turistica da zona que na
actualidade é practicamente inexistente no rural galego (as casas de turismo rural s6 ofrecen

aloxamento).

Finalmente, dirixiranse aos clientes ocasionais. Este segmento de poboacidon o constitien
aquelas persoas que van as vilas a visitar aos seus amigos ou familiares e que mercan
produtos locais porque consideran que son produtos de maior calidade, mais naturais, que os

que poden mercar na cidade.

Por outro lado, a Rede de Comercio Rural Galego prestara unha serie de servizos adicionais

aos seus membros coma:
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e Sera a encargada de proporcionar listaxes dos produtos obrigatorios da Rede como
produtos co selo do CRAEGA, produtos con Denominacion de Orixe e artesans de
Artesania de Galicia.

e Impartira cursos de formacion e asistencia para os membros da Rede.

4.5.2.Prezo

A politica de prezos, plasmarase nas acciéns a realizar, e ten unha serie de implicacions. Asi,
nos produtos de primeira necesidade e nos produtos frescos locais 0s prezos seran razoables
(similares aos da competencia). Isto non quere dicir que sexan competitivos cos prezos
ofertados polos supermercados ou grandes superficies das cidades préximas, pois as
dificultades de abastecemento destes establecementos non o permitirian e ademais non

interesa competir e posicionarse nunha estratexia de prezos.

O que se pretende é que os clientes estean dispostos a pagar un pouco mais polos produtos
ofertados, pola calidade do servizo prestado, a comodidade e proximidade do establecemento

e 0s servizos adicionais que ofrecen os comercios rurais galegos.

No caso dos produtos con Denominacion de Orixe e nos produtos destinados aos turistas e
visitantes, os prezos seran mais elevados. Isto fundamentalmente dado que estamos a falar de
produtos de calidade, elaborados artesanalmente, que piden un prezo diferenciado no

mercado.

En todo caso, os establecementos poderan realizar ofertas de produtos nos comercios rurais

asi coma ofertas nos servizos inicialmente para dalos a cofiecer:

o As ofertas seran fundamentalmente en produtos de alimentacién de primeira necesidade.

o Podera haber outras ofertas en determinados produtos (tanto de alimentacién coma de

hostaleria)

e Tentaran evitarse as ofertas en produtos con denominacion de orixe e de artesania, pois
prexudicaria a imaxe de calidade asociada a estes produtos. Poderanse dar probas do

produto antes da compra, mais tentaranse evitar os descontos.

e Poderan facerse ofertas nos servizos adicionais prestados, tales como no acceso a

internet.
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4.5.3.Promocion e Comunicacion

Os comerciantes poderan, de xeito independente, realizar as slas acciéns promocionais

sempre e cando non prexudiquen & imaxe da Rede. Asi pddense realizar:

e Patrocinio do equipo de fatbol da parroquia
e  Patrocinio (participacion) das festas da parroquia

e Postos nas feiras tradicionais da parroquia

4 5.4.Distribucion

A distribucién dos produtos por parte dos establecementos da Rede, contard con varias
modalidades:

e Venda no propio establecemento: No comercio venderanse os produtos de
alimentacion de primeira necesidade asi coma os produtos frescos locais, con
Denominacidn de Orixe e a artesania local.

e Recoméndase Servizo a domicilio: Os pedidos entregaranse no domicilio dos clientes,
previamente realizados os mesmos telefonicamente ou via internet, s6 nas zonas

préximas a tenda. Non existir4 a posibilidade de levar os pedidos aos concellos e vilas

ou cidades mais afastados.
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