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¢, Como comprar y vender mejor?

o' )
il/ EJERCICIOS SESION 3.1

1. Vamos arealizar nuestro INVENTARIO COMERCIAL

2. Dividimos (y contamos) la monturas y gafas de sol en 4 grandes grupos:
Caballero/Senora/Unisex y nino

3. Por segmentos de precio

4. Por marcay proveedor

5. Por fecha de compra




Analisis del estado de mi stock actual.

Cuenta cuentas monturas y gafas de sol tienes

Tipologia Caballero/Sefiora/Unisex/Nifio
Rangos : <60, de 60 a 80, de 80 a 100, de 100 a
Precio 120,

Del20 a 140 de 140 a 180, 180 a 250, >250

Fecha de compra

Sol: menos 1 ano, de 1 a 2 anos , mas de 2 anos

Graduado: menos de 2 anos de 2 a 3 anos, mas de 3

anos

Marcas

Numero de monturas y sol por marca y proveedor.

Marca blanca

Monturas y sol de marcas propia




Vamos a contar monturas y gafas de sol (separadamente) por segmentos de precio.

80/100 100/140 140/180

Caballero
Senora
Unisex

NIno
Total




Cuenta tus marcas por segmento de precio y marca:

Esta es unaversion mas sencilla de la calificacion de posicionamiento pero muy efectiva.
Lujo * 200 €

Premium: 140 a 200

Comercial : 80 a 140

Primer precio: de 60 (0 menos) a 80 €

Descubre que segmentos de precio tienes “superpoblados”.

e O R
Lujo
Premium
Comercial
Primer precio

Total




Atendiendo al fecha de compra vamos a calcular la composicion de nuestro stock por
porcentaje de producto.

En graduado ACTUAL comprado hace menos de 2 anos, VIVO comprado hace menos de 3, en
RIESGO entre 3y 4 anos, OBSOLETO mas de 4 anos.

En gafas de sol el criterio es un ano menos de fecha de compra.
Sumamos y dividimos por el total de producto para conocer el porcentaje.

Graduado Porcentaje Porcentaje RIESGO

Actual
VIVo
Riesgo
Obsoleto
Total




Cuenta tus ventas por segmento de precio y marca:

Esta es una version mas sencilla de la calificacion de posicionamiento pero muy efectiva.
Lujo * 200 €

Premium: 140 a 200

Comercial : 80 a 140

Primer precio: de 60 (0 menos) a 80 €

Descubre que segmentos de precio son los de mayor peso en tus ventas .

Puede subdividir el grupos en escalados de precio de mayor detalle si obtienes un porcentaje
muy alto.

Lujo
Premium
Comercial
Primer precio

Total




1-¢ Esta tu stock equilibrado?
2- ¢ Cuentas con un numero de proveedores superior a 15?
3- ¢, Queé tipo de productos se han quedado obsoletos?

4. ¢ Qué porcentaje de producto obsoleto tienes en los diferentes
segmentos?

5. ¢ Eres capaz de calcular cual es el valor real del stock actual y
cuanto invertiste en é?

os tu negacio
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