Estrategia




Modelo de Gestion de Retail

Ambitos tacticos:
Estrategia en Decisiones de
Retail mediano plazo.
Determinan el nivel
de satisfaccion del
shopper en la sala

Gestion Gestion
estratégicos de Clientes de Categorias
Decisiones de largo
plazo para resolver
problemas de
negocio del retail

Gestion de Gestion
Disponibilidad de Tiend=2

Control de
Gestion en
Retail
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Componentes de la Estrategia
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Formato

;Qué es el formato?
y

Ejemplos: Restaurants Atencién en mesa

' ’

©
p
)
o=
@
O
-
e
o0
Q
)
(1)
| .
)
(V)]
Ll

Despacho de comida por
teléfono




Formato

El formato esta asociado a la ocasion de
compra del cliente

Ejemplos: Compra rapida Compra del mes
un viernes por la noche 1
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Formato

El gasto de las personas varia entre un formato
y otro! Y también por categorias a fines al
shopper preferente  aigunos conceptos

- NECESIDADES
No estan dispuestos a pagar lo mismo por un -OCASION DE

- COMPRA/CONSUMO
producto en una tienda de carretera... “EXCEDENTE DEL SHOPPER

...que en el supermercado habitual




Localizacion

La localizacion es relevante
porque:

*Tiene estrecha relacion con el
formato de la tienda

Determinara el surtido

El cliente valora la cercania a la
tienda (%)
*Costos de distribucion
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(*) Existe evidencia que indica que cerca del 80% del éxito de un
retailer puede ser derivado de su localizacion



Formato

La demanda esta determinada por la oferta de
la tienda
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Si dice ser la mas barata, lleva a la Si ofrece variedad, llevara a la
gente que quiere comprar mas gente que quiere variedad

barato




Tesco



©
p
)
c
@
O
-
O
o]0}
Q
)
(1)
-
)
(V)]
Ll

Caso Tesco

Tesco es lider en relacionamiento con el cliente

“Nuestra mision es ganar y hacer
crecer la lealtad en el ciclo de vida
de los clientes”

Continually increasing

for customers

to €arN their % [
! | \‘ .“; | r/ } ‘%
! & 7 '

I Oya Ity Sir Terry Leahy

o PLC * Annual review and summary financial statement 1998 Chief ExeCUtive
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Caso Tesco

Tesco posee un programa de lealtad lider en UK

Clubcard ,
10 millones de
l usuarios!!!
Beneficios para los clientes
-Descuentos para ofertas focalizadas l

-Comercio asociado

80% de las

-Clubes por estilo de vida (bebés, ninos,
ventas

organicos, vinos, etc.)

-Millas de viajero frecuente



Caso Tesco

Se obtiene conocimiento del
Se producen muchos datos cliente
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Con trabajo duro, los datos
pueden proveer insights precisos
de los shopper, que pueden
servir para atender mejor a los

clientes!!!



Estrategia y Control

Caso Tesco

ldentifican segmentos de clientes

Trafico

Comida Fina
“Tienen poco tiempo,
alto poder adquisitivo y

cada dia eligen Saludables
productos lujosos. “organicos,
fruta y verduras,
preocupados del peso”

Apurados Medio

“No tienen tiempo ni

inclicacion a cocinar” Tradicionales
e “Duenas de casa con tiempo
Comidas familiares PENE ECMEIED 37 PIEEEEr &
Marcas populares I, COMida.
Productos de nifos

Sensibles al precio
Concientes del costo y que
compran lo mas barato.



Caso Tesco

Clientes reciben propuestas personales 4 veces por ano

Vouchers de recompensa
y cupones focalizados -

solo duenos de perro reciben

Dvwar Mr Sargle

cupones de comida para perros

Groac wiet! Yow c sow man Clbaard panx
‘whan you book your hoyy hroagh Gomg Mecm.
To cxtebrwn wy'w g oy 1300 helenps bor
ey JUE Yo 8 e b b ol o

aanoal O, chound

Wihac's more, our conrement
e ot che e on hedre of groens
dhemagns the wiwe © w8 e wae o s

.":"'"""""""'" f 4

Proveedores pueden

: focalizar cupones a
e.-A.:e(v" f— segmentos especificos

Estrategia y Control



Caso Tesco

Clubcard Magazine es focalizado en 5 diferentes estilos de vida

Flippin'tasty!
perectpancies i

S 'y 'Star attracti nslg

ourgreat new tact. || Fab fashion for bright youngighings ¢
beauty range It l and &Mumand Dad, tool

WwWw.tesco.com

g
5 ¢
o N
5 b
B 8
\ E
Wise up to
great skin Skin Wisdom
With our new Qurgreat new
beauty range beauty range
Global flavour Exclusive!
Exotic foods to Interview with
qive you a whole Barbara Taylor
world of choice Bradford
" Best of British
gﬁm ﬁ: Classic meals
life - getonline you can make/

= into spring!

br the warmer moriths
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season fashjon...it's affordable,
now

= www.tesco.com
www.tesco.com CLUBCARD

www.tesco.com
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Caso Tesco

Baby Club tiene 600,000 miembros

pregnancy § new baby

Dr Mark Porter'sgdideto Passportto happy hols
nurturingyour newborn S Fuss-free family travel
Dr Mark Porter's .
quide to antenatal care Keep tiny tummies full = G°P°“Yf°'°|0f
Top feeding tips training chart!
Offto a great start!
Vital facts on eating well New parents; Taming your toddler
new emotions. .. ‘ forthe table
Sheerindulgence ’
for mums-to-be... Over
£35
WORTH
of coupons
inside!

QOver
£18
ovaORTH )
COuUpons
Insk'l’el "

Baby C,!ulz y( ,,..Q.%

L Ry
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Caso Tesco

Ademas, Tesco tiene una alianza con sus proveedores
Disenar modelos de venta segun roles de las categorias

=z UpIift in Department

=
1 00

w

Mo % S Total Uplift £8,840.53
p o o i Per Cust Maile .
: I 9 w 5 / Per Cust Mailed per weck  £0.0
¢ o { o T - 570
: ) W 0§ 4 4 W O VO
e e e e e R o "-_.—,k), ’ —_— . .
CEEELL e Frs We can undersland Lrial and repeal usage
v s hicis ol
/ Weekly Repeat Purchases Brand A \
There was a slight uplift within the Homebake and Pas 1600 TR AR 2000 ik SH TN 2001
department. 1400 "
Uplift from Brand A could be affected by other promr 1200

competing brands. = 1000

dunhumby

Comparte informacion con ellos, y asi pueden medir
desempeno de sus recursos
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Caso Tesco

TESCO

A AR S A A~
£20.000
£15.000
/ o
£10.000
/ /

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000

Tesco ha tenido un
crecimiento de
ventas de un 52%
desde lanzamiento
de Clubcard en 1995

— Tesco — Sainsbury — Asda —— Safeway —— Morrisons



