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BENEFICIOS DEL
ASOCIADO Las expectativas y hébitos de los consumidores requieren una adaptacion répida y efi-
caz del comercio a sus exigencias.
e Aumento margenes de
: : La forma tradicional de comprar esta cambiando. El cliente que no necesite una aten-
beneficio comercial. cion personalizada, puede utilizar internet o acudir a una gran superficie.
e Disminucién gastos. B ) )
El producto ha pasado a un segundo plano en la relacion comerciante-cliente. En este
e Participacion directa en momento, el servicio y el precio se han convertido en el
, Co eje del negocio.
Destokajes, Liquidaciones ' &
y ofertas del fabricante. E’ara poder §obrevivir en un .entorno tan hostil, el Peque-
no Comercio busca estrategias que fortalezcan su com-
e Promocién de su tienda. petitividad, como:

e Exclusividad geografica.

Con el programa que presentamos, hacemos incidencia
eMayor competitividad . principalmente en el asociacionismo como estrategia ,
cuyo objetivo es aportar un servicio diferenciado al clien-
eMas de 10.000 ref. a su te, a través de la mejora de la calidad y precios altamente
competitivos con respecto a su competencia. Y
Todo esto sin costes anadidos ni inversion de capital por Yo compro en el pequeito

disposicion.
e Trato personalizado. su parte. coMencio

e Compra sin gastos de in- ~ .
' N ° 10 razones para el pequeno comercio
termediarios.

. Porque muchas tiendas pequefas apoyan a los nuevos disefadores.
. Porque tienen precios en media iguales o mejores que los centros comerciaes

Porque colaboran con actividades del barrio (luces de Navidad, fiestas, revistas, clubes de etc...)

lca‘nce . Porque a los politicos les importa mas las grandes superficies
etodos

s

. Porque cada vez los agobian con mas impuestos
. Porque las calles serian muy aburridas sin los comercios. {Es mas divertido pasear mirando tiendas!

. Porque suponen mucho mas empleo por metro cuadrado que las gran-
des superficies, concretamente 5 puestos por cada uno de la gran super-
ficie
8. Porque en el comercio del barrio encontréis el mejor trato personal y
mejor servicio profesional
9. Porque sin el comercio mucha gente se quedaria en el paro

10. Porque queremos unas calles mas humanas y mas dignas para vivir.

*De pendientuda en su blog

EL LMD RV D AR S esta Usted interesado en el proyecto, solicitenos informacion detallada en:
» Precios econdmicos

+ Productos novedosos

. P(?sibilidad de pedir bajo ﬂ SUD fANTASy ,L*Iijgéé 322 23;

catalogo.
. . . Mayoristas regalo, Moda & Complementos info@surfantays .es
« Sin necesidad de salir de su

barrio.

www.surfantasy.es




1.- FUNDAMENTO PROYECTO

El comercio minorista tiene el reto de aplicar férmulas nuevas de cooperacion
empresarial que redunden en el aumento de su capacidad competitivay en la

s s LT G SR
. COMERCIO PLUS GESTOR INTERMEDIARIO
te grandes superficies.

B {Por qué los fabricantes trabajan con intermediarios?
La necesidad de la coopera- _ .

., . , . - No control directo - Disminuyen sus costes
cion entre empresarios de ambito sobre cémo y a quién ” comerciales
Comercial tiene su motivacién prin_ se van a vender los - Mayor eficiencia en las

. . productos funciones de distribucidn
C|pal en procurar un mejor aprove-
chamiento de las economias de B Funciones de los intermediarios

escala, resultando un imperativo Reduccién del nimero de transacciones
casi imprescindible al objeto de ‘ = 0
hacer que el comercio minorista i Lim —gly— 4

resulte mas moderno, competitivo j:i( }\ ]
) % 3 6=3+3
y rentable.

Los nuevos habitos de consumo exigen mayores y mejores servicios que
en algunos supuestos requieren recursos especialmente gravosos o imposibles
de asumir por un comerciante individual, y que por el contrario pueden ser sa-
tisfechos por agrupaciones empresariales mejorando la relacién calidad-precio
de los mismos, lo que pemite conseguir economias de escala.

CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

La importancia de
asociarse para el comer-

Fabricante Detallista Al ciante deta”ista, por tantO,

va mas alla de los benefi-
cios econdomicos, permite incentivar las relaciones humanas, compartir proble-
mas y experiencias, y aprovechar de igual modo oportunidades y fortalezas con
el fin de avanzar, con paso firme y de forma conjunta, en el aumento de su ca-
pacidad competitiva y, en la mejora de su posicion ante importantes proveedo-
res y grandes superficies que cuentan con una elevada cuota de mercado.
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2.- FORMULA ASOCIATIVA Y VINCULACION DEL SOCIO:

3.- VENTAJAS PARAEL SOCIO

Solo Asociados
<@ COMERCIO PLUS

4.- FINANCIACION PROYECTO
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CATALOGO DE PRODUCTOS A DISPOSICION DE LOS SOCIOS A
FECHA DE HOY:

catalogue

REYES

S tOCk CATALOGO

RECLAMO PUBLICITARIO
MERCHAMDISING
IMAGEN CORPORATIVG
COMPLEMENTOS DE MARCA

RECLAMO PUBLICITARIO
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Mas de 10.000 ref.
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NUESTRA ORGANIZACION:

<K COMERCIO PWUS
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