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(Responsable de Merchandising y Gestion Economica EMILIO ABALOS, S.L)
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ahi que nos vayan comiendo mercado poco a poco.

* Pequefios empresarios,
auténomos y profesionales.

¢Podemos hacer algo para cambiar el rumbo decadente del pequeiio y mediando comercio?

Si, sélo tenemos que adaptarnos y trabajar con expertos que nos ayuden a mejorar nuestro
establecimiento comercial.

¢Qué herramientas puedo utilizar para mejorar?

Hoy en dia esta al alcance de todo el mundo herramientas basicas para poder mejorar:
- Formacion.

- El ordenador.

- Un programa de gestion.

- La hoja de calculo.

- El correo electronico.

- Las Redes Sociales.
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Comercial y Calendario Promocional, Gestion de Compras y Calidad de Servicio.

Fase 2: Chequeo del Punto de Venta en las 2 Areas principales: Gestién Econdmica,
Merchandising para detectar las debilidades del Punto de venta y dar las pautas para
solucionar o limitar tales debilidades.

Fase 3: Tutorizacion del Punto de Venta:
- In-situ.
- Via email.

- /

*Mejorar la  formacion  del
asistente, gestion y la rentabilidad
del Punto de Venta.

e Detectar las debilidades del
Punto de Venta.
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- Politica Comercial y calendario promocional.

Dia 7: de 14:30 horas a 16:30 horas — Temas a tratar:

- Gestién de Compras.

Dia 8: de 14:30 horas a 16:30 horas — Temas a tratar:

- Calidad de Servicio.
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e Mejorar la  formacién  del
asistente, gestidon y la rentabilidad
del Punto de Venta.
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en las visitas de tutoria presenciales, asi como en las tutorias a distancia.

* Mejorar la  formacion  del

Sy S g . asistente, gestion y la rentabilidad
realizacion de ejercicios practicos basados en los propios datos del punto de venta, en caso del Punto de Venta.

El gerente del punto de venta tendra que seguir un Plan de Accién, que se basard en la

de disponer de los mismos, ya que en caso de no disponer de esta informacién se optara por
dos posibles soluciones:
- Recomendacion de instalacion de un sistema informatico que le ayude a la
obtencién de la informacidn de gestion del punto de venta.
- Realizar una hoja de calculo para el punto de venta para que recoja una
informacién de gestion minima que le sirva para tomar decisiones con una mayor
certidumbre de éxito.

Cuestionario de Merchandising:

El establecimiento pasard por la realizacion de un cuestionario, del cual se obtendrad un
informe en formato pdf de debilidades detectadas en el punto de venta, asi como
recomendaciones para su subsanacion, apoyadas por la formacién recibida a lo largo del
proceso de trabajo anual que se desarrolle con los puntos de venta.
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10) OBJETIVOS DEL ESTABLECIMIENTO:

10.1) REALIZA PREVISIONES DE VENTAS:

- COMO LAS REALIZA:

* Mejorar la  formacién  del
asistente, gestién y la rentabilidad
del Punto de Venta.
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El establecimiento debe disponer de un rétulo que permita localizar el
establecimiento desde cierta distancia. Una buena identificacion puede
hacer que aumenten el nimero de clientes.

* Mejorar la  formacién  del
asistente, gestién y la rentabilidad
del Punto de Venta.

posible clientela &
La banderola debera er de la siguiente informacion:
- Nombre del establecimiento.
- Logotipo.
- Descripcion del tipo de establecimiento.
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Durante 9 meses los asistentes tendrdn una monitorizacion de la implantacion de las mejoras
en su punto de venta. Para ello los asistentes tendra un email de contacto:

eabalos@emilioabalos.es

* Ofrecer una ayuda directa en el
punto de venta para asentar las
bases de la mejora del Punto de
Venta.

*Ofrecer wuna ayuda en la
implantacién de las mejoras en el
Punto de Venta.
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- Definicion del Umbral de rentabilidad y de la Tabla del Umbral de Rentabilidad.

- Obtencidn de Previsién de Ventas que sirva para marcar las pautas de obtencion de un
beneficio 6ptimo o de lograr la supervivencia del punto de venta.

- Lograr que el punto de venta logre realizar una gestion de Compras éptima que evite los
stocks finales innecesarios y sobredimensionados.

\ %

* Ofrecer una ayuda directa en el
punto de venta para asentar las
bases de la mejora del Punto de
Venta.

*«Ofrecer una ayuda en |la
implantacion de las mejoras en el
Punto de Venta.
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- Lograr promociones efectivas.

* Ofrecer una ayuda directa en el
punto de venta para asentar las

bases de la mejora del Punto de
Venta.

*«Ofrecer una ayuda en |la
implantacion de las mejoras en el
Punto de Venta.
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* Hoja de célculo.

. . ) , « Material del curso en pdf.
Es recomendable que el asistente disponga de la cuenta de resultados del Punto de Venta asi « Gestion de compraF; para el

como las ventas por Categorias y/o familias. ejercicio siguiente

Necesito Pizarra y Rotuladores para la formacion inicial de los asistentes.

Es referible que la sala tenga mesas para que los asistentes puedan realizar los casos por
escrito.

Es recomendable disponer de un proyector.

¢Qué informacidn deberia aportar el asistente en la Tutorizacidn en su Punto de Venta?

- Ventas, compras y gastos ejercicio anterior.
- Ventas y margenes por categorias y familias.




RENOVA: EIVIIEONABATOSESHE
Formacion + Chequeo del Punto de Venta

Aprendizaje “Real” en Camara Bilbao

4 N

@ Formacion en las herramientas a utilizar.

@ Informe de debilidades.

@ Tutorizacion de 2 horas en el Punto de Venta.

@ Implantacion de un Plan de Accién en el Punto de

Venta.
@ Tutorizacion de las mejoras introducidas en el Punto de
Venta.

\ Y E

Fechas previstas Objetivos

, ) . . ., @ Que los asistentes empiecen el uso de las herramientas puestas a su disposicion para la
@ 8 dias a detem1.|nar,de 14:30 a .16.39 para |E-l formacion . mejora de la Rentabilidad de su Punto de Venta.
@ 2 horas de realizacion de cuestionarios en tienda.
8 2 horas de tutorizacién en tiendas de 9:00 a 21:30 @ Sensibilizar sobre el uso de las nuevas técnicas utilizadas por la distribuciéon comercial
horas. para mejorar el negocio.
9 9 meses de tutorizacion via email.
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Horarios Formacidn y Tutorizacion

@ Los horarios de formacién serian de Lunes a Jueves en horario de 14:30 a 16:30. En los dias en que se realiza la formacidn se realizarian los chequeos
de las dreas de Gestion Econdmica y Merchandising para posteriormente enviar a los asistentes los informes y el Plan de Accidn del Punto de Venta.

De 8:00 - 10:00 TIENDA 3 TIENDA 8 TIENDA 13
De 10:00 a 12:00 TIENDA 4 TIENDA 9 TIENDA 14
De 12:00 a 14:00 TIENDA 5 TIENDA 10 TIENDA 15

FORMACION GESTION | FORMACION GESTION FORMACION FORMACION
De 14:30 a 16:30 ECONOMICA ECONOMICA MERCHANDISING MERCHANDISING
De 17:00 a 19:00 TIENDA 1 TIENDA 6 TIENDA 11
De 19:00 a 21:00 TIENDA 2 TIENDA 7 TIENDA 12

®La tutorizacion por Punto de Venta seria de 2 horas, y se realizaria a los 3 meses de haber entregado los informes:

De 8:00 - 10:00 TIENDA 3 TIENDA 8 TIENDA 13
De 10:00 a 12:00 TIENDA 4 TIENDA 9 TIENDA 14
De 12:00 a 14:00 TIENDA 5 TIENDA 10 TIENDA 15

FORAMCION EN

FORAMCION EN

POLITICA COMERCIAL Y | POLITICA COMERCIAL Y FORMACION EN FORMACION EN
CALENDARIO CALENDARIO GESTION DE COMPRAS | CALIDAD DE SERVICIO
De 14:30 a 16:30 PROMOCIONAL PROMOCIONAL
De 17:00 a 19:00 TIENDA 1 TIENDA 6 TIENDA 11
De 19:00 a 21:00 TIENDA 2 TIENDA 7 TIENDA 12




