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COMD APRENDER

Estudie el folleto deteni danente.

Responda por escrito a todas |as preguntas conteni das en
él . Esto | o ayudard no solo a aprender sino tanbi én para
aplicar mas adel ante en su trabajo | o aprendi do.

Después de estudiar a solas este folleto, discutal o con
sus colegas o con su instructor, si |o hay. Luego tone
parte en | os ejercicios practicos que pueda organi zar di-

cho instructor.

Las publicaciones de la Oicina |Internacional del Trabajo
est an protegi das por | os derechos de autor conforne a |lo
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nal
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Copyright C) Organizacidn Internacional del Trabajo, 1988

Texto original : Urban Strand (1979, inglés)

Ilustraciones : Anja Liangst

Traduccién : Secretarfa de Educacién Pdblica (DGEST),

México

Impreso en Viena, 1988



INTRODUCCION

- ¢Dbnde estan esas pil as?

JEn el segundo estante o en

el tercero, o arriba a la

i zqui erda? ¢O qui zds en el 5 ,r;-';'q;,:’lé
al nacén? Bueno probabl e- S MOl
mente ya | as vendi nos. No

pedi nbs ni nguna ayer, asi

que no tendrenos hasta den-

tro de una senmna. ...

Maria esta aguardando su

t ur no. Qbserva al rededor, “ o Tt [ /
en | os estantes, pensando: < . ::;u/////‘__‘% ER
"¢No hay ni ngin paquete de @) .,,/;:,:4; CS
gal | etas hoy? Y esos pa- = H=1%]4|0E

guet es roj os que estan ahi? ? aE=is -

No parecen nuy caros...... 9{?@, 5 4%“25 ‘\
qui zas no sean gall etas. @ : F -
Lo nej or es ol vidarne de <

las galletas tal vez". & \

Tanto el personal conp los clientes tienen probl emas en esta
tienda, debido a |la EXH Bl Cl ON DE LAS MERCANCI AS, |la form
en que se colocan los articulos en | os estantes.

Las nercancias estan col ocadas en cual qui er lugar en | os es-
tantes. Est o podria haber bastado al principio, cuando |a
cooperati va vendi a una pequefia canti dad de articul os, pero
el negocio se ha increnentado y ahora existe una gran vari e-
dad de nercancias para |la venta. Asi es conpb coni enza el
pr obl enn.



Pero LA EXHI BI Cl ON DE MERCANCI AS no debe ser un probl ena
Por el contrario, un gerente de una tienda que conozca bien

| as t écni cas apropi adas sabe que una buena exhi bici 6n de | as
mer canci as es necesaria tanto para obtener beneficios conp
para ayudar al personal y a los clientes. El estudio de es-
te folleto | e ensefiard a usted | as REGLAS BASI CAS PARA LA
EXH BI Cl ON DE MERCANCI AS, es decir, a:

" Exhibir las nercancias de manera atractiva pagi na 5

* Exhibir las nercancias de pmmnera practica pagi na 18

" Exhibir las nercancias de manera segura pagi na 22

Este folleto se refiere principalnente a |las tiendas coope-
rativas en | as que el personal atiende a los clientes, pero
la mayoria de |as reglas se aplican tanmbi én a ti endas de au-
t oservicio.



COMO EXHIBIR LAS MERCANCIAS
ATRACTIVAMENTE

ololZ | 2= A
SEpI o)o
o) 7)< == Z '\
~ Z=E=[00 i 14 ==
= = ==
o L ]
0'..'.
® = L~
= — 00..:..“:— = EE“‘"‘:‘-
== NV LRI M = == e By
| 9 ole ¢ o, = | ~ LA
. <4
o.‘ Za
¥ =Py 30| o =
Ly ‘" = | = /-_—_ =]
> — | — |- o [==]
[
oX. g

0
)

"Maria, ¢has probado aquellos frijoles?"

"No, no | os habia visto nunca"

"E preci o es conveniente. Voy a probar una |ata".

"Y aquell as toallas jUna gangal!"

"Ch, si, cerillas, bueno... Casi olvido conprarl as".
"Esto esta Il eno de articulos, Maria. La tienda | uce ne-
jor ahora".

"Si, luce bonita y linpia".

Maria y su ami ga estan ahora nmuy contentas con su cooperati -
va. Ha canbi ado nucho, para nejor.

Su di alogo refleja una serie de nejoras en la exhibicidn de
| as nercanci as. La tienda |uce ahora nuy atractiva.

Pero, ¢qué ha hecho el gerente real nente? Bueno, en las si-
gui ent es pagi nas usted podra observar que ha segui do nueve
importantes reglas para exhibir atractivanente |as nercan-

cias. Consi der enos ahora esas reglas una por una.



COLOQUE LAS MERCANCI AS EN GRUPGCS

LA TIENDA

Antes Maria y el personal LUCE MEJOR...
de la tienda tenian pro- \ e
bl emas para encontrar | os :

articul os. Est o se debia :

a que |las nercancias se = N
col ocaban en cual qui er

parte.

Pero ahora Maria no tiene
ni nguna di fi cul tad para
encontrar | o que busca.
cQuUé ha hecho el gerente?

Ha organi zado | as nercancias en |l os estantes y | as exhi be en

grupos de articulos sinilares. Por ejenplo: café, té y ca-

cao se colocan juntos. Los cereal es estan en otro grupo; el
jabdn de tocador, |la pasta y |los cepill os de dientes estan

en otro, vy asi sucesi vanent e.
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Cuando | as nercancias se agrupan de esta forma el cliente
puede ver facil nente cual es estan di sponi bl es dentro de cada
gr upo. Por ejenplo, si todas | as gall etas se exhi ben jun-
tas, Maria puede sel eccionar facilnmente el tipo que prefie-
re. Y cuando estd& conprando jabdén, podréa notar | os cepillos

de dientes, | o cual puede necesitar y adquirir tanbi én

Ahora el personal de |la tienda puede encontrar | as cosas de
manera rapida y facil. Saben donde buscar el café, el jabdn

o los cepillos, pues cada tipo de articulo tiene su | ugar.



La primera regla afecta todo el trabajo de exhibicidon en |a
ti enda. Por 1o tanto usted debe practicar |la clasificacioén

de | as nercancias en grupos:

" Separe las siquientes mercancfas en tres grupos:
Arroz, jugo de naranja, ténico para el cabello,
‘ hojas de afeitar, harina de mafz, refresco,

champd, vino, harina de trigo, jabdén.

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3

iCémo llamarfa a esos tres grupos?

1 2 3

Aqui tenenps una lista de | os principal es grupos que se sue-
|l en vender en una tienda:

1. Comi da fresca

2. Cereal es, granos y fécul as
3. Pr oduct os hor neados

4. Leche y productos | acteos
5. Com da procesada y envasada
6. Sal, azucar y especies

7. Dul ces

8. Bebi das

9. Cigarros y tabaco

10. Articul os de linpieza y de bafo
11. Ferreteria
12. Ropa y cal zado

Esta lista es muy general y es posible que no se ajuste a
| as caracteristicas de su tienda. Si usted no vende ropa,

por ejenplo, debe omtir este grupo. Por otra parte, puede



ser que usted | o encuentre necesari o hacer una |lista mas de-
tal | ada. Los grupos princi pal es pueden ser dividi dos en
subgrupos, de acuerdo a | as necesi dades | ocal es. La coni da
fresca puede ser clasificada dentro de tres subgrupos: car-
nes; pescado; frutas y | egunbres. Las bebi das se divi den
con frecuencia en: bebidas calientes (café, té, chocol ate);

jugos, bebidas de frutas y refrescos; cervezas; vino y lico-
res.

principales grupos y subgrupos de productos

" Escriba a continuaci1dn una nueva lista de los
adecuados para su tienda cooperativa.




TENGA LA MAYORI A DE LAS MERCANCI AS EN
EL AREN DE VENTAS, NO EN EL ALMACEN

{MARIA, HAS = —
PROBADO ESTOS Z
FRIJOLES? oy U e
e ..; ={= = W=
= —=10|O1~

No, Maria no ha probado esos
frijoles, sinplenente por que = ! 1]
no | os habia visto nunca.

.Conmo podria conprar al go que :
ni si qui era sabe que hay? =

El gerente puede olvidar |l evar ciertas nercancias del al ma-
cén al area de ventas.

Cuando usted es un cliente, ¢conpra |as nercancias que estan
en el al nacén? No, si no sabe que hay, no conpra.

Por esto, si un gerente quiere yender unas nercancias, tiene
que col ocarlas en exhibicion, y el lugar para nostrarlas es
el Area de ventas, no el alnmacén. Esto adenmads ahorra traba-
jo; si se coloca |la mayor parte de |l as nercancias en el area

de ventas | os estantes no tienen que ser |l enados con fre-
cuenci a.

ventas? (Después de todo, cualquiera sabe que
el azlcar estd en venta en la tienda). Escriba

.' i.Por qué el azldcar debe exhibirse en el 4rea de
. sus comentarios.
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DE SER PGSI BLE, COLOQUE LAS MERCANCI AS
AL NI VEL DE LA VI STA

ST e AT EREL NO, NO LOS
~]=} o/ HE VISTO
~ _ NUNCA
et Vs 2V == = —
55 = s > A Ios clientes no | es gusta}
O ~ Y arrodill arse par a ver qué
A > Qe product os estan en | os estan-
3 (< tes cerca del piso, y pueden
: no enterarse de |los articul os
que se exhi ben nuy por encim
id de sus cabezas.

Muchas de | as nercancias deben exhibirse al nivel de |la vis-
ta, donde |los clientes probablenente | as vean. Si es nece-
sario, |los estantes por debajo del nivel de |l a vista deberan
reservarse para articul os basicos, bien conocidos, que |os
clientes no necesariamente tienen que ver para conprarl os.

mercancfas. Subraye las cinco que deban colo-
carse al nivel de la vista:

" Usted verd a continuacidén una lista con algunas

aziicar, carne enlatada, harina, arroz, té, Lld-
pices, papas, jabdn, cacerolas.
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LLENE EL FRENTE DE LGOS ESTANTES

iCUANTAS COSAS
HAY AHORA PARA"

COMPRAR, MARIA!
Antes nadie |l enaba | os es- LG DN

tant es hasta que estaban va- 7
ci os. Por ejenmpl o, no se co-
| ocaban paquetes de gall et as,
hasta que se vendi an todos
los que habi an. En nuchos
est ant es habia grandes espa- GE
ci os vaci os. Eso no se veia v =3
muy atractivo y los clientes ® <
tenian la i npresi on de que |l a
ti enda no di sponia de sufi - v

ci entes exi stenci as. ,
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Pero ahora | os estantes |lucen nAs atractivos. Estan |l enos
de nercanci as. Y sin enmbargo, el gerente no ha conprado mas
product os que antes. ¢COno es posi bl e?

Primero, |os dependientes de la tienda trajeron tantos pro-
duct os del alnacén al area de ventas, cono |es fué posible
(regla 2).

Deci di eron quitar | os estantes superiores, a |los cuales |os
clientes prestan poca atenci 6n (regla 3). Esto dio cono re-

sul tado una exhi bi ci 6n agradabl e de nercancias, con taodos
los estantes 11l enas.

Al finalizar el priner dia, sin enbargo, al gunos estantes
quedaban vaci os nuevanente, y ya no habia mas productos en
el alnacén para Il enarl os todos. ¢(Qué podian hacer?

Ordenar mayores canti dades puede ser un error. Puede ser

muy costoso conservar exi stencias nmayores de | o necesari o.

No, en vez de eso deci di eron poner
| as nercancias en | os estantes de-
| ant e cada manana. Esto produce | a
i npresi 6n que | os estantes estan
Il enos y | a exhibicidn sigue siendo

atractiva. poner las
mercancias
delante
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MUESTRE LAS " CARAS' DE LOS EMPAQUES.

LUCE LINDO
Y BIEN
ORDENADO
o =1 7 =—”:::E:E
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- - s - =ll| 7\ Wi, =
Esta i npresi 6n probabl enent e S| b
se deba a que la tienda apli - A28
ca otra de las reglas para |l a A
exhi bi ci 6n de nercanci as. \

Esta es una regla sinple, pero nuy inportante: coloque siem
pre la "cara" de | os enpaques y latas hacia | os clientes.
El frente de un enpaque es nornal nente brillante, atractivo
y facilnmente reconocido por los clientes, facilitando su
conpr a.

asi no
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EXH BA LOS PRECI OS CLARAMENTE

iQUE
BARATO!
Sauol USRS
- Ykl z;"‘"i' X
@ [o F- eVl
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Para |la mayoria de los clien- -y

tes es nmuy inportante conocer gg ‘?;? 3 ‘“r"..
| os precios de | as nmercancias : —
que qui eren conprar. Pero no v&yy ¥

a todos | es agrada preguntar Q}

| os preci os. ’

Para ayudar a |l os clientes debe exhibirse el precio de cada
articulo en su tienda.

El precio puede nostrarse en el borde del estante abaj o de
cada articulo. Las etiquetas con el precio deben ser | o su-
ficientenente grandes para que | os clientes puedan |eerl as
sin dificultad, desde el otro | ado del nobstrador.

asi’ asi no

AlLo ALO|]| ALo

ALO | |ALOo ||ALO

de los estantes sin que se calgan perc se puedan

.' (Cédmo se pueden fijar las etiquetas en los bordes
cambiar fdcilmente? Escriba sus sugerencias.




PERM TA QUE LGS CLI ENTES SE ACERQUEN A LGS

PRODUCTCS
Y CERILLAS, -
BUENO... CASI
ME OLVIDO
COMPRARLAS.
=[e| S|
—[—izl=l= 2 e | ~—
il D) A==
VY0 A= N —
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Si esas cajas de cerillas se S\ =
exhi ben en | os estantes de- —
tras del nobstrador, es poco 4
probabl e que Maria pueda en- ‘ <:?. -
terarse de su existenci a. N3 & >
Pero si se col ocan sobre el S &
nost r ador, podr & r ecor dar .C}

conprarl as.

Es inportante permitir que los clientes estén tan cerca cono
sea posi ble de | as nmercancias para hacer nas accesible | a
conpra de | as m snas.

Por esto, se debe colocar el nostrador | o nmas cerca posible
de | os estantes, dejando suficiente espaci o para que |os de-
pendi ent es hagan su trabaj o adecuadanente. Si el nostrador
es bastante grande se puede col ocar pequefios articul os sobre
él, preferentemente en vitrinas o jarras de cristal.

clientes se acerquen a los productos? Estudie

.' i,Existe alguna otra forma de permitir que los
. el dibujo. Escriba sus propuestas.
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ORGANI CE " EXHI Bl CIl ONES ESPECI ALES"

... Y ESAS TOALLAS

i QUE GANGAS'!

i VEITTOVNE o |
| magi ne que usted puede ofre- ‘7__, =
cer toallas a sus clientes a —_— —I|=
un preci o razonabl e. OB ==

N =

.0 que usted tiene una gran R
canti dad de pescado enl at ado N &
el cual debe vender antes que - O
pase nmucho tienpo y ha deci - ‘ﬁxﬂﬁg e ’
di do reducir su precio. .00 AN 63.

. 0 que qui ere dar a conocer s .
a los clientes una nueva mar - '1 \
ca de jugo de tonate. ~

cCono informa usted a |l os clientes de esas ofertas especi a-
| es? Un método es: organi zar "exhi bi ci ones especi al es" de
tal manera que |l os clientes no puedan dej ar de verl as. Po-
driaexhibir los articul os sobre el nostrador, sobre una ne-
sa enfrente del nobstrador o en otro | ugar adecuado. Tanbi én
es necesari o colocar un bonito letrero o cartel con la in-

f ormaci 6n necesari a.

Esas exhi bi ci ones sin duda atraen a | os clientes, quienes

encontraran la tienda nmas interesante y vendran a ver | as

of ertas especi al es.

Para aprender a hacer letreros y cartel es usted podria apro-
vechar el "El enento didactico MATCOM' titul ado: "Aprenda a
rotul ar".
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MANTENGA LI MPI A LA EXHI Bl Cl ON DE MERCANCI AS

iQUE LIMPIO
ESTAI

’ -
- it >
() viv]e
~ SAGE
v b
Basta con que unos pocos ar- —
ticul os estén suci os o dafa- — bv]g]%
dos para arrui nar toda una = Z =
exhi bi ci on. Los clientes no " e T e A
se sentiran atraidos; mas = -
bi en se extrafaran de |la nmal a L34
condi ci 6n de | as nercanci as §$
de la tienda. - ,

Por lo tanto, esta regla de la linpieza es la nmas i nportante

de todas.

Es necesari o i nspeccionar |las estanterias y vitrinas todos
| os di as. Linmpiar y elimnar el polvillo de | os paquetes y
| os estantes cuando sea necesari 0. Retire usted de ell os

todos |l os articulos que ya no luzcan nuevos y frescos.

Es una buena préactica vender a

preci o reduci do | os productos
dafados tan pronto cono se ob-
serve su deterioro.

Deshagase de todos los articu-
| os denmsi ado det eri orados pa-
ra ser vendi dos. (Pero en es-
te caso, asegurese de seguir
fielmente |l as i nstrucci ones
qgue el Consejo de Adni nistra-

ci 6n haya est abl eci do para el
deshecho de nercanci as).

De hecho, la linpieza es una cuesti 6n de tanta i nmportancia
en todas | as ramas del conercio de distribuci édn que todo el

personal de una tienda cooperativa deberia estudiar ese tem
separ adanent e. MATCOM ha publicado otro El emento Di dactico
titulado "Hi giene de la tienda". Usted debe |eerlo.



’ Ya hemos estudiado las reglas de una exhibicidén
atractiva. Vuelva atrds y léalas nuevamente.

. Se encuentran al principio de cada pdgina.

Trate de memorizarlas. Las encontrard muy Gtiles en su

trabajo diario.

. Ahora debe comprender usted el significado y pro-
pdsito de cada regla. Si exhibe sus mercancfas

. de acuerdo a estas reglas, facilitard la compra a
los socios de la cooperativa con el resultado de

que comprardn mds mercancfas en su tienda. ;Qué piensa

usted de esto? ;Es beneficioso para los socigos exhibir
las mercancf{as "atractivamente? jEstd de acuerdo con
los principios cooperativos? ;Qué pasarfa si sus "ex-
hibiciones" no fueran atractivas? ;Encontrarfan los

soclios aceptable una tienda poco atractiva?

Piense acerca de esas cuestiones y escriba sus comenta-
rios, como una preparacidn para posteriores discusiones

con sus companeros.
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COMO EXHIBIR LAS MERCANCIAS
DE MANERA PRACTICA

Sle——r— ESTOY
———— CANSADO!
»‘M e ey o ——/ % )
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Muchos dependi entes de tiendas estan muy cansados al fi nal
del dia. Atender a los clientes en una tienda todo el dia
no so6lo significa ser amable y ayudar a todo el nundo. Tam
bi én significa estar de pie nucho tienpo, acarreando nercan-
cias, subiendo y bajando.

Organice su tienda de nodo que no se nml gaste energia. Una
buena exhi bici 6n de | os articul os puede increnentar |as ven-
tas y hacer su trabajo nmas facil.

‘ Para empezar, pensemos en las sigulentes pregun-
tas. Cada respuesta debe 1ncluir al menos tres
® art{culos.
- En su cooperativa, ,qué mercancias demandan
mds tiempo para su manipulacidn?

- ¢Qué mercancfas obligan a hacer un camino més
largo?

- ,Qué mercancias son las que mds cansan o las
mds diffciles de manipular?

Ahor a usted sabe qué nercanci as ocasi onan mayor es probl enmas.
El sigui ente paso es saber qué es | o que se puede hacer.

Qui zas pueda usted exhibirlas de una forma diferente y hacer
el trabajo nmas facil.

Usual nente, es posible. Veanos al gunas reglas mas sobre | a

exhi bi ci 6n para que usted | as aprenda. Pueden ayudarle a
encontrar una soluci 6n a sus probl emas.
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COLOQUE LOS GRUPCS DE MERCANCI AS QUE SON MAS
SOLI Cl TADOS DONDE SE PUEDAN ALCANZAR
FACI LMENTE

El arroz, la |l eche, el azucar y otros productos siml ares
son general nente | os de mas rapida venta y deben col ocarse
de manera tal, que |os dependi entes puedan encontrarlos f3-
cilmente. ElI personal ahorrara energia y los clientes seran
at endi dos mas r api dament e.

Pero si gue siendo necesari o mantener | os grupos de articul os
juntos, de manera que el problem ahora es sel ecci onar | os
grupos de nmas venta y colocarlos alli donde se puedan al can-

zar con facilidad.

. Escriba los tres
grupos de produc- === olla S A [ 2
tos que mds se ovagoaa..c.."""“
@ piden en su tien- . o ele jo~]0-
da. -(\-J A I,"‘ A —~
T - :'§ 2\ % S
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COLOQUE LOS ARTI CULOS PESADCS CERCA DEL PI SO

ALy

cPreferiria usted colocar en |la parte superior de un estan-
te una caja de cervezas o un roll o de papel higiénico? La
respuesta nos conduce a esta regla obvia.


GUEST
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USE EL CONTENI DO COVMPLETO DE UNA CAJA CUANDO
LLENE LCS ESTANTES

Anteriormente, usted aprendi 6 que | a nayor cantidad de ner-

canci as debe col ocarse en el area de ventas, no en el al ma-

cén (regla 2). Esto puede significar mucho trabaj o,
ted tiene que ir a buscarlas frecuentenente.
evitar esto?

si us-
¢COND puede

- Pri mero, debe haber suficiente espacio en | os estantes
para cada articulo, de preferencia el suficiente para re-
cibir el contenido conpleto de una caja. Calcule el es-
paci o di sponi ble en el estante de tal nmanera que en éste
gquepa aun una cantidad mayor de |a que viene en |a caja.

Est o es porqgque aun puede haber nercancias viejas en el
estante cuando | o Il ene.

Al 1l enar | os estantes, =
traiga una caja del al na-
cén, marque el precio de
cada articulo y col 6quel os 4
todos sobre el est ant e. oaci
Ahora solo falta |l evarse - =
l a caj a vaci a. 3 lates
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De esta manera el al nacén —
contendr&a principal nrente
caj as y paquetes grandes -
puede por | o tanto mante-

nerse linmpio y bajo con-
trol mas facil nente.
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- Por supuesto, al gunas cajas contienen mas articul os que
| os que usted puede col ocar en un estante en el area de
vent as. Esto significa que debe dejar una parte en el
al mracén, pero trate de que sean poco estos casos.

- Por otra parte, algunas nercancias se venden rapi danente
por | o cual usted debe preparar espacio en | os estantes
para el contenido de mas de una caj a.

OGro "Elemento didactico MATCOM', titul ado "Marcado de pre-
ci os", tiene nmuchos consejos Utiles sobre céno Il enar |os
estantes de una manera eficiente y conopda.
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LAS MERCANCI AS QUE HAY QUE PESAR DEBEN
COLOCARSE CERCA DE LA BALANZA

El arroz, la harina, la sal y otros productos sinmlares son
envi ados a la tienda en grandes bol sas. Se puede ahorrar
tienpo si se coloca su contenido en pequefias bol sas para |l a
vent a. Pero al gunas veces el preenpacado no es posible; en
ese caso debe usted pesar |a nercancia para cada cliente en

particul ar. Es i nportante entonces col ocar | os articul os
cerca de | a bal anza.
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NO COLOQUE LAS MERCANCI AS DI FERENTES UNA
DETRAS DE LA OTRA

No confunda a los clientes y a usted nisnpb col ocando el té
detras del café, por ejemplo. Puede no encontrar el té

cuando | o busque. Puede pensar que tiene mucho café en
exi stenci a, cuando real mrente esta casi agotado.
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COMO EXHIBIR LAS MERCANCIAS
DE MANERA SEGURA
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Estas ilustraci ones tienen algo en conmin: todas ell as nues-
tran que |l as nercancias no se exhi ben de nmmnera seqgura .

roturas, olores, deterioros 6 robos. Escriba
esos riesgos como tftulos de las 1ilustraciones.

.' Cada dibujo 1ilustra uno de cuatro riesgos:

Estos cuatro riesgos se evitan si usted exhi be | as mercan-

ci as adecuadanent e. A conti nuaci 6n presentanps cuatro re-

gl as que usted debe aprender y aplicar a fin de exhibir sus

mercancias de panera segura.



EXH BA LAS MERCANCI AS FRAGQ LES DE MODO

' QUE SE M NI M ZAN LAS ROTURAS

Al gunos productos, cono | os contenidos en botell as de vi -
drio, por | o general se echan a perder si se caen al suelo.

Por consi gui ente, evite colocar esos articulos, fragiles

donde haya el riesgo de que al guien | os haga caer.
No | os ponga cerca de una esquina.

No | os ponga en un lugar alto donde hay que estirarse pa-
ra al canzarl os.

No | os ponga cerca del borde de un estante

16,

Si aquel |l as nercancias que despiden un fuerte ol or se col o-

PONGA LAS MERCANCI AS DE FUERTE OLOR APARTE DE
LGOS ALI MENTOS

can cerca de alinentos cono el pan, la harina o el té, |os
al i mrent os pueden afectarse con el olor. Mas aun, pueden ad-
quirir un nal sabor

Ust ed debe identificar | os productos con olores fuertes y
asegurarse de que no se col ocaran cerca de ni ngun ali mento.

‘ El jabdn es un ejemplo de producto con olor
fuerte. Escriba abajo algunos mds de su tienda.

NO LOS PONGA
CERCA
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LO QUE ENTRA PRI MERO DEBE SALI R PRI MERO

27

Los alinentos frescos se desconponen, las |atas se oxidan vy
aguj erean, los articul os de gona se agri etan. Est os son
ej enpl os de | o que sucede a | as nercancias que se tienen en
|l a ti enda demasi ado ti enpo. La causa puede ser una nal a
di sposici 6n en | os estantes. Por ejenplo, si las pilas vie-
jas se dejan sobre el estante por nucho tienpo, mentras se

venden | as nuevas; natural nente |las prineras pierden su po-

der. Los clientes se quejaran. Tal es cosas no deben suce-
der. Venda toda | a nercancia vieja antes de conmenzar a ven-
der | a nueva. Veanps conp una exhi bi ci 6n adecuada puede

ayudarl e en esto:

Carmen vende | eche en su tienda cooperativa. Pone gran
cui dado para que | os paquetes no se queden nucho tienpo
en la tienda, ya que |la | eche puede agri arse. (Observe
usted cénop organi za | a exhibicién de la | eche a fin de
evitar ese riesgo:

Cada manana reci be un nuevo sum ni stro de | eche.
A Carnmen no |l e gusta estar sin este producto en la tien-

da. Asi, cuando reci be un nuevo envio nornmal nente |l e
queda | eche del dia anterior.
¢cQUé hace con | os paquetes del dia anterior? Si los

clientes pueden escoger, tomaran la |l eche fresca y deja-
ran | os paquetes viejos. Estos no se venderian nunca.

Sin enbargo, la leche del dia anterior todavia esta en
buenas condi ci ones. Seria una pérdida tirarla. Por eso

debe venderse ahora, antes que sea denmsi ado tarde.

Carnmen, por |lo tanto, coloca |os paquetes del dia ante-
rior delante de |os nuevos, | o que asegura que | o0os que
reci be prinero se venden tanbi én prinero.

ilﬂ'iﬂln

Qmm

A N

Quedan paquetes viejos. Vacie y limpie el estante.
NN NN

3. AN

Coloque los nuevos paquetes. Coloque delante los

paquetes viejos.


GUEST
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REGLA
LOS ARTI CULOS QUE PUEDEN SER HURTADOS NO DEBEN
18 EXH Bl RSE DONDE SEA FACI L QUE LOS ROBEN

A veces | a gente deshonesta, encuentra facil robar productos
en las tiendas. Es un grave problema en |l as tiendas de au-
toservici o, pero tanpoco debe ignorarse en |as tiendas en

que | os dependi ent es despachan al publi co.

Se puede reducir o prevenir |os robos, si se canbia el arre-
gl o de su exhi bicion. Analicenps el problema.

Primero piense en | os productos que se roban con nés fre-

cuenci a:
Cosas pequefias y faciles de esconder en |la ropa.

Cosas caras que |la gente quiere tener pero que no puede
pagar .

Cosas que se pueden vender facil nente.

Después piense en | os lugares de su tienda donde es faci

robar, por ejenplo:

Los lugares que no son facil nente vigilados por el perso-
nal .

Lugares en |l os que él que roba puede escapar facil nente.

. Identifique algunas 4reas de su tienda, en las
' gue se pueda hurtar algo fdcilmente. Describalas.

algunas radios de transistores. Temfa que se en
danfnaran o las hurtaran, por lo que las colocd el
almacén. Sin embargo, colocd un cartel sobre el
mostrador que decfa: "Tenemos radios". Compare
con la regla 2 y escriba sus comentarios.

.‘ .Qué piensa de lo siguiente? Un gerente comprd
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COMO EXHIBIR PRODUCTOS QUE PUEDEN DESCOMPONERSE

Si usted vende carne o pescado fresco en su tienda debe
mant enerl os en un refrigerador a una tenperatura un poco
por encinma de 0°C De otra manera pronto se echaran a
perder y a oler mal.

O ros productos conp |la | eche, |os huevos, |as verduras y
el aceite se mantendran frescos mas tienpo en un refrige-
rador. Para estos articulos |a tenperatura debe ser un
poco por debajo de +10°C

Los productos congel ados deben col ocarse en un congel ador
a una tenperatura de -20°C, aproxi radamente.

AlUn cuando | as nercancias se guardan en un refrigerador o
congel ador, | as reglas para su exhi bici 6n deben seqguirse al
maxi mo posi bl e. Consi dere el congel ador o el refrigerador
conb una mnitienda y exhiba | os product os adecuadanent e.

Es particularnente inportante seguir la regla 16 ("venda
primero | o que ha recibido prinero"), tanbi én con | os pro-
duct os congel ados. No crea que éstos pueden al macenarse pa-
ra sienpre.

Al gunos congel adores ti enen una tapa que inpide que | os
clientes vean | o que hay dentro. Esto plantea un probl emm
de exhi bi ci on.

Estudi e el dibujo. Tal vez |l e dé al gunas ideas para resol -
ver ese probl ena.

12.20
jamén 4 8"40

polio /,5 O

© CONGELADOR |,
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LA EXHIBICION DE MERCANCIAS - RESUMEN

Exi sten nmuchas reglas para una satisfactoria exhibicidn de
mercancias en una tienda. Usted acaba de aprender aquell as
que son basi cas.

‘ Escriba las dieciocho reglas en los espacios aba-
jo indicados, de modo que las tenga usted todas

reunidas y pueda memorizarlas. Puede ser mds fa-

. cil si las clasifica en tres grupos: reglas para
la exhibicidén atractiva, la exhibicidén préctica vy
la exhibicidén segura.

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

1

12

13

15

16

17

18
Verifique si hay alguna regla que no se esté si-
guiendo en su tienda actualmente. Si es as{,
sendlela en su lista con una X.
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COMO MONTAR UNA NUEVA EXHIBICION

Sin duda usted estara de acuerdo en que al gunas reglas, conp
la de que "l o que entra prinero debe salir prinero", son fa-
ciles de aplicar cuando se |l as conoce. Oras pueden necesi -
tar nAs tienpo para su aplicaci 6n, sobre todo si invol ucran
canbi os i nportantes en el método actual de exhi bicidn. Este
es el caso de la regla 1 (exhibir I as nercancias en grupos),
regla 3 (exhibir las nercancias al nivel de la vista), regla
11 (exhibir el contenido conpleto de una caja), asi conp |as
reglas 15 y 18 (exhibir las nercancias en forma segura).

Si esas reglas no se aplican actual nente en su ti enda coope-
rativa, com ence a hacer |os arreglos necesari os para nontar

una nueva exhibicion. De otra forma pueden introducirse una
seri e de diversos canbi os que solo serviran para confundir

tanto a los clientes conp al personal.

Por esto sugerinos un plan de trabajo que usted puede seguir
al organi zar un nuevo sistena de exhibicion de articul os en

su tienda.

1. AGRUPAR NMERCANCI AS

Prepare una lista con todas | as nmercancias que gene-
ral mente se venden en | a tienda.

Clasifique los articulos en grupos (regla 1). Use la
lista de la pagina 7 o prepare una propia.

Si enpre que note que un grupo es nmucho nmas grande que
|l os otros dividal o en sub-grupos.

2. PLANFAR | A EXHI BI C ON

Di buje la distribuci 6n del espaci o que ofrecen | os
estantes (un di agrama para cada pared con estantes).



Cal cul e el
canci as.

Teni endo en nmente |las reglas 2, 3, 7,

sefal e en

29 -

espaci o necesari o para cada grupo de ner-

10, 11, 13 y 16

| os di bujos donde debe estar cada grupo.

FRUTAS Y VERDU- SOPAS ALIMENTOS CEREALES PARA
RAS ENLATADAS PARA BEBES EL DESAYUNO
CARNE Y PESCA. ESPECIES
LECHE EN POLVO
DO ENLATADOS ESPECIES GALLETAS
MANTECA Y VINOS Y LICORES,
ACEITE JUGOS CAFE, TE, CACAO PAN
ACEITE AZUCAR GRANOS Y SEMILLAS
ESTANTES DETRAS DEL MOSTRADOR
EN RECI Pl ENTES EN EL MOSTRADOR
ARRQZ
HARI NA DE NAI Z
AZUCAR
ROPA PAPELERIA
SOBRE FI SUELQ
ROPA ARTICULOS CERVEZA, REFRESCOS
‘ DE BANO KERCSEN
ARTICULOS -ARTICULOS DE
PARA EL HOGAR | LIMPIEZA E EN VI TRINAS SOBRE El MOSTRADOR.
INSECTICIDAS
Cl GARRI LLOS, CERI LLAS
: '”l')"ELE':isJTAOS | DETERGENTES VEDI CI NAS
: ARTI CULCS DE PERFUMERI A
CARANEL OS
PAPELERI A

ESTANTES LATERALES

FERRETERI A ( PEQUERICS ARTI CULCS)

ENSAYAR | A NUEVA EXHI BI Cl ON

Vacie y linpie todos |os

estantes en una secci 6n
de | a tienda.

Col oque una mnuestra de
cada articul o sobre el
estante que ha escogi do
para el l os. Dej e sufi -
ci ente espaci o para co-
| ocar todo el contenido
de una caj a o paquete
(regla 12).
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Este es el aspecto de
un ensayo de nueva ex-
hi bi ci on.
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CONSTATAR QUE LA EXHI Bl Cl ON ES SEGURA

Haga | os canbi os que resulten necesarios (reglas 15,
16 y 18).

COMPLETAR | A EXHI BI CI ON

LI ene | os estantes (re- GEGEEHEHEIEIEE
gla 5y 14) e T e e e e S
22121 = | = | =] & tlesales

Marque | os precios (re-

gla 6) J#%kﬂ

—

. B @_z—:" / 4-__:_4:_:

Aqui puede ver |la msm Sg-g; = /2¢%0-6;
secci 6n con | a exhi bici 6n

conpl et a.

REPI TA LAS ETAPAS TRES A ClI NCO CON TODAS LAS DEMAS SEC-
Cl ONES DE SU TI ENDA.

MONTAR EXHI Bl CI ONES ESPECI ALES

Vea | a regla 8.

COVPROBAR

Trate de ver la tienda conmb un cliente. ¢Cual es |la
i npresi 6n general de | a exhibici6n? Haga | os canbi os
necesarios (reglas 1 a 9). Usted estda ahora listo
para recibir a los clientes.

CUDAR |A EXH BICION Y MANTENFRI A ATRACTI VA

Llene y linpie | os estantes diarianente (reglas 4, 9,
14 y 17).
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“AUTOEVALUACION"

Para que usted ni snb conpruebe que ha
asimlado toda | a informaci 6n que con-
tiene este folleto, conteste el si-

gui ente cuestionari o. Marque | a res-
puesta que usted consi dera acertada
para cada pregunt a. Si al guna de | as

preguntas | e plantea probl emas, con-
sulte nuevanente el capitulo corres-
pondi ent e.

1. SPor qué se deben col ocar | os productos en grupos?
a. Para facilitar encontrar un articul o.
b. Para evitar que | as nercancias resulten dafadas.
C. Para hacer nmas facil el |lenado de | os estantes.
2. ¢Cual es el nejor lugar para | os productos con | os cua-

les usted quiere Ilamar |la atenci 6n de los clientes?

a. En | os estantes nas altos.
b. En | os estantes a nedia altura.
C. En el estante nAs baj o.
3. Para qui énes es valiosa una buena exhi bi ci 6n?
a. Uni canente para | os clientes.
b. Uni canente para el personal
C. Para el personal y los clientes.

4, ¢cDonde debera usted col ocar | as nmercancias que son mas
vendi das?

a. Cerca de |l a entrada.

b. Sobre el nostrador.

C. Donde sean facil nente al canzados por | os dependi en-
tes.

5. ¢.COnob deberan col ocarse | as nercancias sobre | os estan-
tes?

a. Haci a el fondo de | os estantes para tener una exhi -
bi ci 6n segqur a.

b. Haci a el frente de | os estantes.

c. Hacia |l a mitad de cada secci On.

6. cQué significalaregla "lo que entra prinmero debe salir
pri mero"?

a. Que el dependi ente que fue enpl eado prinero debe ir-
se prinero.

b. Que | as nercancias que usted recibi 6 prinmero deben
ser vendi das pri nmero.

C. Que el cliente que entre prinero debe salir prinero.



10.

11.

12.

13.

14.
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¢cDonde preferiria colocar | os productos fragil es?

a. Cerca de | as esqui nas.
b. En | os estantes superiores.
C. En el nedio de una estanteri a.

Si usted tiene que usar | os estantes mas baj os, deben
ser utilizados para:

a. articul os bien conocidos.
b. articul os de mas baja calidad.
C. articul os de precios nmuy altos.

cCual de | os siguientes grupos es una agrupaci 6n | 6gica
de articul os?

a. Pant al ones, cal ceti nes, pafuel os, | entes de sol.
b. Espej os, cepillos, collares, |entes de sol
C. Vasos, jarras de cristal, |lentes de sol

Cuando usted Il ena un estante vacio debe tratar de po-
ner en él todo el contenido de una caja ¢Por qué?

Porque | a gente sienpre pide cajas vaci as.

En una caja | as nercancias estan bi en protegi das.
C. Usted ahorra tienpo y esfuerzo y puede mant ener en
orden el al macén

oo

¢COno deberan exhibirse las botellas de jarabe para |l a
tos?

a. En | os estantes nAs baj os.
b. Paradas, con |la etiqueta hacia | os clientes.
C. Tunbadas, para aprovechar el espaci o.

¢Donde deber& col ocarse el chile en pol vo?

a. Con las cebollas y | os pepinos.
b. Con la sal y la salsa de tomate.
C. Con los frijoles y los chicharos.

El kerosen puede echar a perder con su olor el arroz.
Esto se puede evitar si

a. el kerosen se col oca en recipientes de netal.
b. | as bol sas de arroz estéan cerradas.
C. el kerosen se coloca |l ejos del arroz.

sPara qué productos debe aplicarse |la regla de "l o que
entra prinero debe salir prinmero"?

a. Ver dur as Uni canment e
b. Com da enl atada y verduras.
C. Todos los articulos de |a tienda.
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EJERCICIOS COMPLEMENTARIOS

Si tiene usted un instructor para dirigir su estudio, |e po-
dria pedir que organice |os siguientes ejercicios de grupo.

. . .. I
1 bai . I . I
a) Estudi en | a exhi bici 6n de | as nercancias en una

ti enda de tamafio pronedi o. Conparenla con todas |as
regl as que se han indicado en este folleto. Escri-
ban un infornme critico acerca de di cha exhi bicidén

b) Preparen una lista con todos |os articul os vendi dos
en la tienda. Di vi danl os en grupos apropi ados.

Vean | a etapa 1 del Plan de Trabaj o (pagi na 28).

c) Pl aneen un si stenma de exhibiciédn para | a tienda.
Vean | a etapa 2 del Plan de Trabaj o (pagi na 28-29).

d) Exhi ban | os productos en una secci 6n de |l a tienda de
acuerdo a su nuevo plan. Vean |las etapas 3 a 5 del
Pl an de Trabaj o (pagi na 29-30).

2. Exhi bicidn de | os precios

nt engan al gunas tablas, tales conb | as que se usan para
|l os estantes en una tienda. Preparen al gunas eti quetas
de diferentes tipos y fijenlas en | os "estantes" nedi an-
te di versos nétodos. D scutan | as ventajas y desvent a-

jas de los diversos materiales y técnicas. Infornen so-
bre sus hallazgos a sus conpafer os.

3. lista de cantrol

Preparen una "Lista de articulos a exhibir" para el de-

pendi ente encargado de | a exhibicion de nercancias en
una tienda de nedi ano tanafio donde se despacha en npbs-

trador. Escri ban paso a paso que debe hacer cada dia a
fin de controlar y cuidar |a exhibicibn
Discusiones en grupo:

4. Algunos problemas posibles

En | a pagina 8 de este foll eto ustedes prepararon una
lista con al gunos grupos de nercanci as. Conpar en sus
propuestas en el grupo. Discutan | as respuestas y | uego
comuni quenl as a | os otros grupos.

5 hi bi ci .

Ust edes han escrito al gunos conentari os sobre | as pre-
guntas de | a pagina 17. "¢Es beneficioso para | os so-
ci os exhibir mercancias atractivanente?, etc." Conparen
sus conentarios en el grupo, discutan |las preguntas y
preparen un informe sobre | as concl usi ones del grupo.
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OTROS MATERI AILES DE CAPACI TACI ON

Si usted desea aunentar sus conoci m entos sobre exhi bici 6n

de nercancias y otras cuestiones sinilares,

| e reconmendanos

que estudie tanbién |os siguientes El enentos D dacticos

MATCOM

EXHI Bl Cl ON DE MERCANCI AS EN
TI ENDAS DE AUTO- SERVI Cl O

Aprenda usted a presentar | os
articul os de nodo que "se vendan
sol os". .Y sabe usted o que es
el "arte de vender en silencio"?
,COnp se puede conseguir que | os
clientes se sirvan a si m snos
mas facilnente y el personal de
comerci o mani pul e con mayor efi -
ciencia | as nercancias?

APRENDA A ROTULAR

Los rotulos y cartel es de pre-
cios son nuy uUtiles tanto para
los clientes conp para | os ven-
dedor es. Con | a ayuda de este
folleto usted aprendera a prepa-
rar ro6tul os atractivos.

MARCADO DE PRECI OS

Marcar precios en |los articul os
es una tarea nmas i nportante y

consuni dora de tienpo que | o que
miucha gente piensa. Para ello
se necesita un equi po adecuado y
mét odos de trabajo eficientes.
Este foll eto contiene toda | a

i nf or maci 6n necesari a.

PESO Y PREEMPAQUE

A veces | as nmercancias se reci-
ben en grandes caj ones o bol sas
(azucar, arroz, verduras, etc.).

Para facilitar su venta y redu-
cir pérdi das, es aconsejable, a
menudo, reenpacar esos articul os
en pequefios paquetes de distin-
tos tanmfos y pesos, de nobdo que
| os clientes puedan conprar |a
canti dad que necesitan. Est e
folleto | e ensefiar& a hacerl o.
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MATCOM tiene | a intenci én de publicar 24 folletos de auto-aprendi zaje para
| a capacitaci 6n de gerentes, enpleados y mienbros de | os érganos directi -
vos de cooperativas de consunp, asi conp un nanual -guia para | os instruc-
tores de un curso formal de capacitaci én de dos semanas de duraci 6n. Lis-
ta conpleta de esos material es:

| SBN
FOLLETCS DE AUTO- APRENDI ZAJE - Serie de "El enent os

Di dacti cos" para gerentes, enpleados y dirigentes
de cooperativas de consuno:

Princi pi os basi cos de econonia para cooperativas de consunp 92-2-302224- X
Pl aneaci 6n y control del negocio 92- 2-302222-3
Gesti Oon de caja y de existencias

Cal cul o de precios

Edificios y equipo para tiendas pequefas 92-2-302177-4
Regl as béasi cas para exhi bir nercancias 92-2-302067-0
Exhi bi ci 6n de nercancias en una tienda de auto-servicio

Aprenda a rotul ar 92-2-303330-6
El surtido

Pedi dos 92-2-303088-9

Recepci 6n de nercancia

Hi gi ene de la tienda

Deterioro y preservaci 6n de alinmentos

Peso y preenpaque

Mar cado de precios

El arte de vender 02-2-302223-1
Robos en tiendas

Cobrar y dar canbio

Control de caja sin caja registradora

Control de caja con caja registradora

Mer mas 92- 2-302049-2
Regi stros de control de existencias

I nvent ari os

Organi zaci 6n del trabajo y gestidn del personal 92- 2- 303268-7

NOTAS PARA EL | NSTRUCTOR - Folleto que indica a | os
instructores cono utilizar |os "El enentos Didacticos"
arriba |istados.

CGESTI ON DE COVERCI OS M NORI STAS - Curso conpleto de
dos senmmnas presentado en fornma de "Manual para e
instructor” en una carpeta anillada. Para cada |ec-
ci 6n hay una "guia para el instructor", copias sepa-
rabl es de estudi os de casos y otros ejercicios e
i nstrucci ones para | os partici pantes.

* Al editar este folleto se han publicado los titulos listados con | SBN

Los nmaterial es de capacitaci 6n MATCOM pueden adquirirse encargandolos a la
di recci 6n si gui ent e:

Publ i caciones de la AOT
Oficina I nternaci onal del Trabajo
CH 1211 A NEBRA 22, Sui za.





