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1«1 INTRODUCCION.

A lo largo de este Cuaderno de Comercio el comerciante
encontrara de forma sintetizada conceptos esenciales de gestion
comercial empresarial, para gestionar, controlar y dirigir el
comercio de una manera mas eficaz y eficiente.

Antes de avanzar en materia, se debe ser conscientes de que todo
lo aqui expuesto requiere, no soélo de una labor de implantacion,
sino también de un proceso continuado de control y seguimiento
durante toda la vida de la empresa-comercio.

Para poder realizar una adecuada labor de gestion y control, se
requiere disponer de unas correctas herramientas, y entre ellas,
de un apropiado sistema informatico que lo permita. Contar con
un buen control de registro de informacion contable, no debe
cenirse solamente a un mero cumplimiento legal.

: 2 1 UNAS NOCIONES BASICAS

Se debe tener informacion de TODO ((QUE?, ;CUANDO?, CUAL?,
PORQUE?y ;COMO?) lo que acontece en el comercio a lo largo
delano:

1+ :Como se encuentra el estado de la tesoreria? ;Cual es el

capital corriente necesario de la empresa? Para ello es basico

tener informacion sobre :
- Las ventas (Ingresos) que se han presupuestado como
necesarias para cubrir los gastos del ano en curso vy
obtener el beneficio deseado. Tambien es fundamental
tener la informacion de las ventas realizadas en el ultimo
ano, para poder ir comparando ambas cifras y observar si
se cumplen los objetivos y, de no ser asi, poder analizar la

causa.
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- ELIVA repercutido de estas ventas, ya que pese a que es
un importe que paga el cliente final, es una cuantia que se
debe ingresar a Hacienda con caracter periodico (segun el
volumen del negocio con caracter trimestral o mensual).

- Coste de las ventas sin IVA.

- Sueldos y salarios, comprende tanto la nomina pagada
a todos los trabajadores del comercio, como el sueldo del
empresario y familiares que trabajen en la empresa.

En la pyme de comercio es habitual que el titular de la
actividad sea una persona fisica en regimen de autonomo.
En esta situacion, el comerciante suele no incluir su sueldo
dentro de los gastos salariales de la empresa, pero es
necesario que si lo haga. Debe hacer una estimacion
del importe a recibir. Una forma facil de calcularlo es
preguntarse ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar a otra
persona para que realizara las mismas funciones? O si
trabajara para otra persona en lugar de por cuenta propia
Jcuanto dinero podria estar cobrando?

- Cuotas de la Seguridad Social.

- Impuesto y tributos locales: todo tipo de impuestos
municipales sobre elementos o la propia actividad
comercial IAE, IBI...

- Alquileres, aqui el equivoco surge cuando la planta baja
donde se desarrolla la actividad comercial es en propiedad.
Se debe calcular, al igual que se hizo con el sueldo del
autonomo (Si el local lo tuviese alquilado a un tercero
Jcuanto dinero estaria percibiendo al mes?

- Consumos eléctricos.

- Consumos de agua.

- Limpieza.

- Consumos en comunicacion y datos.

- Material de oficina.

- Publicidad y propaganda.

- Conservacion, mantenimiento y reparacion, los gastos
relativos al mantenimiento del establecimiento comercial
(pintura, decoracion, etc) o reparacion de desperfectos. No
se incluyen las obras de remodelacion o ampliacion del
local que suponen un mayor valor del inmovilizado.
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- Gastos transporte, los gastos derivados del traslado .
de mercancias o cualquier otro porte que este afecto
a la actividad comercial. No se incluye la inversion en la
adquisicion de un vehiculo.

- Asesorias externas y gastos de otros profesionales:
gastos de contratacion de una asesoria contable, fiscal,
gestoria, Comunity Manager, etc.

- Primas de seguros: todo tipo de seguros contratados
sobre elementos afectos a la actividad comercial (local,
mercaderias, elementos informaticos, vehiculos, etc).

- Amortizaciones: la amortizacion contable representa
la depreciacion que sufren los bienes de inmovilizado
(edificios, instalaciones, maquinaria, mobiliario, elementos
de transporte, equipos informaticos, etc) debida a la
obsolescencia, al uso, al paso del tiempo, etc,, y para su
calculo se hara uso de las tablas facilitadas a tal efecto por
Hacienda. El calculo se hace sobre el valor de adquisicion
de cada elemento.

- Gastos financieros y similares que se desprenden
del pago de las cuotas de los prestamos, descuento de
pagares, o cualquier otro gasto financiero relacionado con
la actividad comercial.

La suma de todos estos elementos configuran la "Cuenta
de Resultados’, “Cuenta de explotacion” o ‘Cuenta de
Perdidas y Ganancias”.

CUENTA DE EXPLOTACION

[ [ %t [ R ]
[vA I T |
DIAS NATURALES DEL PERIODO ANALIZADO| 1 IMPORTE %
TOTAL VENTAS  SIN IVAO [ ,00% 0,00%
VENTAS REALES (IVA INCLUIDO), DEL PERIODO ANALIZADO 0,00%
- IVA REPERCUTIDO r 0,00 0,00%
-COSTE DE VENTAS(SIN IVA) 0,00%
=MARGEN BRUTO 0,00{ 0,00%
-GASTOS ANUALES REALES (SIN IVA), ULTIMO EJERCICIO 0,00{ 0,00%
SUELDOS, SEGURIDAD SOCIAL Y AUTONOMOS. 0,00%
GASTO ELCTRICIDAD. 0,00%
COMBUSTIBLE 0,00%
CCOMUNICACIONES:TELEFONO E INTERNET. 0,00%
LIMPIEZA 0,00%
ALQUILERES 0,00%
CONSERVACION Y REPARACION 0,00%
GTOS TRANSPORTE 0,00%
ASESORIAS EXTERNAS Y GASTOS DE_OTROS PROFESIONALES. 0,00%
PRIMAS DE SEGUROS 0,00%
IMPUESTOS Y TRIBUTOS LOCALES: IAE, IBl,.... 0,00%
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA 0,00%
AMORTIZACIONES 0,00%
GASTOS FINANCIEROS 0,00%
OTROS 0,00%
RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS 0,00[ 0,00%




. Esta cuenta contable refleja que es lo que se esta obteniendo en
el negocio, durante el ano, con la actividad comercial que realiza,
(si es una zapateria con la venta de zapatos, tienda de muebles
con la venta de mobiliario, floristeria venta de flores y plantas) es
decir, saber si la tienda proporciona Beneficio o Perdida. A este
resultado se le conoce como Resultado de explotacion.

A continuacion de este Resultado de explotacion, se presenta el
Resultado financiero y el Resultado extraordinario, que junto al
primero determinaran el Resultado final de la empresa (Resultado
del Ejercicio):

- Resultado financiero: hace referencia al que se determina
contemplando tanto los intereses recibidos (e): los intereses
que un comerciante cobra a algun cliente en compra aplazada)
como los intereses que ha supuesto un gasto (e los que se
pagan a un banco por la concesion de un prestamo por la
compra del local comercial). Este Resultado no esta ligado a la
actividad propia de la tienda.

- Resultado extraordinario: es el Resultado generado por el
acontecimiento de situaciones excepcionales a lo que supone
el dia a dia de una tienda (gj: la venta de una maquinaria de
la tienda o bien los gastos realizados para reacondicionar el
establecimiento tras sufrir una inundacion en el bajo).

Todos estos resultados van a proporcionar un chequeo del ano
cerrado recientemente.

Una vez determinado si la tienda proporciona beneficios o
perdidas, faltara reconocer el resto de componentes que
configuran economicamente el comercio, esto es:
- Mobiliario para exponer mercancia,
- Local comercial para desarrollar la actividad.
- Ordenador con programa para extraer informes financieros,
contables, seguimientos de cliente/proveedores,...
- Coche con el que se realizan repartos o con el que se acude
a comprar mercancia,
- Préstamos con entidad financieras,
- Cartera de clientes,
- Proveedores: tanto los que proporcionan mercancia para
vender producto, como los que abastecen productos/
servicios necesarios para el dia a dia de la tienda: luz, telefono,
material de oficina.....
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- Maquinaria.
-Y un largo etcetera.

Todo ello se recoge en un documento llamado Balance de
Situacion, el cual establece la siguiente categorizacion: Activos y
Pasivos de la tienda.

------------ : 3+ | BALANCE DE SITUACION

ACTIVO: se define como el conjunto de bienes y derechos que
tiene la empresa:
-Como ejemplo de bien:ellocalsies comprado, las estanterias
donde se expone la mercancia, la furgoneta para el reparto, es
decir, aquello que podria cobrarse por un posible traspaso.
- Como derechos a favor del comerciante: dinero que deben
clientes por ventas aplazadas pendiente de cobros, adelantos
de nominas a empleados, arrendamientos de propiedades.

El activo se califica en funcion de su liquidez! , de su posibilidad
para convertirse en dinero, y si lo hace con mayor o menor
dificultad:
: - Activo Fijo: es un bien de una empresa, ya sea tangible o
. intangible, que no puede convertirse en liquido a corto plazoy
: que normalmente son necesarios para el funcionamiento de la
: empresay no se destinan a la venta (local comercial, mobiliario,
: equipamiento informatico, etc.).
: - Activo Circulante: es el dinero que una empresa tiene mas o
: menos disponible para usar en cualquier momento (el dinero
: que tiene en las cajas y bancos, las existencias, las deudas de
: los clientes, etc)
: - Tesoreria: el dinero del que disponemos en la caja de la

JL/QU/DEZ' Tiempo que tardaria en convertirse en dinero cada una de las partidas que componen el
activo de la empresa. Por ejemplo lo mas liquido es el dinero que hay en la caja de la tienda o el del
banco y lo que tardaria mas en tener liquidez seria el local propiedad del comerciante.
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. tienday en la cuenta corriente de la identidad bancaria.

PASIVO: se define como toda obligacion, deuda o compromiso
de pago en un plazo exigible determinado, que puede ser en el
corto, medio y largo plazo. Se incluyen las deudas con entidades
bancarias por un préstamo para comprar un local o acondicionar
el que se tiene, las deudas con los proveedores a los que no se
les ha pagado la mercancia, e incluso las “deudas’ que la empresa
tiene con elautonomo o socios, por la aportacion inicial de Capital
que se hizo para dar comienzo la actividad, y por el beneficio que
se ha ido dejando en la empresa ano tras ano (reservas).

Al igual que con los activos, el pasivo se clasifica por la mayor

dificultad en exigibilidad :
: - Fondos Propios: es la parte del pasivo que no se debe a la
© financiacion externa sino a las aportaciones de los socios y
: a los beneficios generados por la tienda: la suma del capital
: social, las reservas y resultados del ejercicio. Es lo que mas
. dificil tiene en convertirse en liquido disponible ya que solo
. puede hacerse con la disolucion del comercio, dado que se
. trata de la aportacion que en sumomento hace el autonomo
: dueno de la empresa (que se conoce como capital) y son los
. beneficios que ésta ha generado a lo largo de su vida y no
. han sido distribuidos (reservas legales y reserva voluntarias).
. - Préstamos a largo plazo: en él se recogen todas las deudas
¢ cuyo plazo de vencimiento es mayor a un ano, como son los
: Préstamos bancarios a largo plazo,
: - Préstamos a corto plazo o pasivo circulante: que a su vez
. esta formado por Proveedores a quiénes se debe dinero por
¢ los productos comprados y los prestamos a Corto Plazo que
: seha de pagar a las entidades Financieras.




O__N-ECONQMICA "

Esquematicamente seria:

Estructura del Balance de Situacién

= S
ACTIVO PASIVO
N BIENES (lo que la DEUDAS (lo que la m
Q tienda tiene) tienda debe) x
—_—
= + i Q
- Derechos (lo que se Capital (aportacién a.'
U' le debe a la tienda) del comerciante) —
-_— ®
Total del Activo = | =Total Pasivo

Definidos los conceptos, elcomerciante debe proceder a organizar
su empresa en funcion de ellos y llegar a emitir diagnosticos
economico-financieros con las siguientes casuisticas:

A+l NECESIDAD DE FINANCIACION Vs EXCESO DE
RECURSOS: el comercio, para mantener su ciclo productivo,
necesita recursos economicos para hacer frente a los pagos
que ha de efectuar (mantener en stock mercancia, para vender
directamente, pagar a trabajadores, pagar la electricidad,
el telefono, impuestos, etc). AL mismo tiempo, conforme va
efectuando sus ventas, va cobrando de sus clientes. Este flujo
de efectivo que se produce entre cobros y pagos, no confluye
temporalmente, ya que se puede estar pagando y cobrando
a plazos distintos.

Como ejemplo si se paga a proveedores a 60-90 dias, la
electricidad a 30 dias,...pero se concede a los clientes plazos
superiores de financiacion (120, 150 6 en algun caso 180 dias);
ante esta situacion de divergencia temporal en el comercio
se estaria produciendo una NECESIDAD DE FINANCIACION,
que se podria acudir a recursos externos (poliza de credito)
que ayudaria a cubrir ese desfase temporal entre cobros y
obligaciones de pago.

B - | También podria darse el caso contrario, que la empresa

T 1
e, s 0




tuviera un  EXCESO DE RECURSOS, un ejemplo claro de
esta situacion es el de las Grandes Superficies donde los
clientes pagan al contado, en efectivo (0 mediante tarjeta de
credito que como mucho financian a 30 dias.) y los pagos a
proveedores vienen a ser de unos 120 dias. En este caso se
cobra antes del cliente, de lo que se paga al proveedor, con lo
que las empresas se encuentran con un dinero disponible que
pueden colocar (INVERTIR) en distintos productos para poder
obtener interés, dividendos, plusvalias..

Dado que para poder determinar si hay NECESIDAD DE
FINANCIACION o por el contrario se dispone de un EXCESO
DE RECURSOS, la variable TIEMPO es clave, hay que tener
claramente identificados los plazos de:

PLAZO MEDIO DE COBRO A CLIENTES EN DIAS: tiempo que
transcurre desde que se vende el producto hasta que se cobra
a clientes.

PLAZO MEDIO DE ALMACENAMIENTO EN DIAS: el tiempo que
por termino medio estan los productos en almacen.

PLAZO MEDIO DE PAGO A PROVEEDORES: el tiempo que por
termino medio se tarda en pagar a los proveedores.

Continuando con la finalidad de controlar y gestionar la tienda, se
debe poder hacer un diagnostico economico del comercio y para
ello se debe conocer:

1- | El capital circulante real del comercio:

- Saldo real de tesoreria: saldo en Caja y Bancos a fecha del
estudio.

- El saldo de los clientes, que es el dinero que deben los
clientes.

- El saldo de otros posibles deudores, es decir, el dinero que
se debe por otros conceptos. Ej: por adelanto de nominas,
se esta pendiente de que el seguro abone una cantidad de
dinero, etc.
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- Elvalorde la mercancia en tienday almacen, valoreconomico
de la mercancia almacenada (para ello es importante hacer
anualmente inventario).

- Saldo real de proveedores: es elimporte que se adeuda a los
proveedores por compras, incluyendo las facturas pendientes
de pago, y los albaranes pendientes de facturar, a la fecha del
estudio.

- Saldo de prestamos a Corto Plazo: prestamos que hemos de
pagar a las entidades Financieras.

- Saldo de acreedores a Corto Plazo: importe que se adeuda a
otros proveedores a corto plazo.

el valor de adquisicion del inmovilizado:

- Edificios y construcciones

- Instalaciones

- Maquinaria

- Mobiliario

- Elementos de transporte

- Equipos y programas informaticos
- Otro inmovilizado

- (@amortizacion acumulada)

- Capital o aportacion inicial: es el importe del capital social, o
en su caso, de las aportaciones realizadas por el empresario
al negocio.

- Saldo actual de prestamos-creditos L.P: es el importe que se
adeuda a los bancos asi como a otros acreedores por servicios
y similares, a fecha de realizacion del estudio. Unicamente se
incluyen aquellos que se pueden considerar a largo plazo.

- +(-) reservas y/o resultados. Ej: anteriores no distribuidos.

Siguiendo con la labor de tener informacion de utilidad y eficiente
para medir la calidad de gestion vy viabilidad de una empresa,
es interesante efectuar analisis a traves del estudio de Ratios
entendiendo como tal un coeficiente que muestra una relacion
entre dos variables de la empresa.

Los ratios facilitan la comprension de la situacion del comercio y

1
]
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son utilizadas para el control de la gestion.

Generalmente se comparan:
- Ratios de la misma empresa en distintos momentos para
estudiar su evolucion: si mejord o empeoro.
- Ratios de variables presupuestadas para conocer en un
periodo y comparar lo real con lo presupuestado.
- Ratios sectoriales para poder comprarse con el sector
€conomico.

Respecto a la actividad comercial es importante diferenciar dos
bloques de ratios:
A -+ | Los que hacen alusion al rendimiento en relacion a la
situacion financiera.
B - 1Y lo que versan sobre rendimiento de la superficie de
ventas.

: A+l Analisis del rendimiento en relacion a la situacion financiera

Los ratios que vamos a tratar son:
Ratio de rentabilidad
Ratio de liquidez
Ratio de endeudamiento.
Umbral de rentabilidad

"1 1°- RATIO DE RENTABILIDAD: la rentabilidad es la capacidad de

la empresa para generar beneficios o ganancias por cada euro
que se ha utilizado o invertido.
Se puede calcular la rentabilidad sobre las ventas:

resultado de la empresa
ventas

Rentabilidad =

O sobre los fondos propios:

Rentabilidad - resultado de la empresa

fondos propios

Ejemplo: el resultado que se obtenga de la division, se compara
con el tipo de interés ofrecido por la emision de deuda publica a
cinco anos, como alternativa de inversion sin riesgo por tratarse
de un producto seguro garantizado constitucionalmente. Si el
Ratio de Rentabilidad da por encima del de deuda publica, se
podra concluir que compensa haber invertido dinero en la tienda.
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"1 2° RATIO DE LIQUIDEZ: la liquidez es la capacidad de la

empresa para hacer frente a las deudas y obligaciones a corto
plazo. 3 3
. L Activo corriente
Ratio de liquidez = ——————
Pasivo Corriente
El ratio de Liquidez muestra cuantos euros estan disponibles bien
en la tesoreria, 0 bien, pueden ser realizables en dinero a corto
.. plazo del que existe en el activo.
* Mide, de forma muy general, la relacion entre la disponibilidad de
tesoreria a corto plazo y la necesidad de tesoreria para responder
a las deudas a corto plazo.

Elvalor optimo es el comprendido  1-1'5:

- Sies por encima de 2 significa que se dispone de un exceso
de tesoreria que no esta siendo explotado vy, por tanto, no se
esta obteniendo toda la rentabilidad que se podria conseguiry
que se puede invertir en otros activos. Habria que buscar una
inversion adecuada para sacar rendimiento al exceso de activo.
Es mas un coste de oportunidad que un coste economico en si.
La filosofia en este caso es que el dinero trabaje para nosotros.

- Si es inferior a 1 indica que el negocio tiene problemas de
liquidez y posiblemente se enfrente a dificultades con las
obligaciones contraidas en el corto plazo (a pagar a menos de
un ano).

"1 3°¢ RATIOS DE ENDEUDAMIENTO: comprende la capacidad de

la empresa para hacer frente a sus compromisos a medida que
éstos vayan venciendo. Se haya con la siguiente formula:

Total Deudas
Pas/'yo

¢ Ratio de endeudamiento =
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Es importante conocer el grado de endeudamiento de la empresa
ya que una dependencia alta de deuda, con su consiguiente pago
de intereses, puede repercutir negativamente en los resultados.

Elvalor optimo de este ratio es el que se situa entre 40 y 60%.
- Si es mayor que 60% indica que el volumen de deuda
es excesivo y que la empresa esta perdiendo autonomia
financiera frente a terceros ( Bancos /Proveedores).
- Sies menor que 40% indica que la tienda tiene margen para
endeudarse en el futuro.

"1 4° - UMBRAL DE RENTABILIDAD: se define como el nivel de

ventas minimo necesario para, con el % de Margen definido,
cubrir todas las Cargas de Estructura y empezar a generar
beneficios.

Costes Fijos :
(Precio Venta-Coste Variable)

- UR (Umbral de Rentabilidad) =

Para calcular este umbral, hay que mantener fijas una serie de
variables:
a. El coste variable unitario permanece constante para
cualquier volumen de produccion.
b. Nos encontramos en un mercado de competencia perfecta,
lo que conlleva que se pueda vender todas las unidades a ese
precio.
Con el objeto de visualizar donde empieza el comercio a obtener
beneficio, se puede crear una tabla similara la que se muestra a
continuacion,:
&

N GASTOS GASTOS GASTOS BENEFICIO
FOS VARIABLES TOTALES O (PERDIDA)

Pérdidas

Punto muerto o Umbral de rentabilildad

Beneficio




Uno de los objetivos mas importantes del merchandising es
aumentar la rentabilidad en el punto de venta. Para para obtener
estos objetivos es necesario medir resultados y determinar su
eficacia. Una buena gestion de la superficie buscara la mayor
rentabilidad posible por cada metro del bajo comercial.

Los ratios que vamos a desarrollar son:
- Coeficiente de Ocupacion del Suelo (COS)
- Ratio del Grado de Atraccion de cada Seccion
- Rendimientos por m2 de Superficie de Venta
- indice de Rentabilidad del Lineal (IS)

i1+ | COS (COEFICIENTE DE OCUPACION DEL SUELO): calcula

la densidad de mobiliario expositivo en la zona de ventas y asi
organizarlo de manera 6ptima para los clientes.

La tienda, para ofrecer a los clientes sus productos, divide el
espacio en:
- Areas utilizadas para la exhibicion de su mercancia y su
posterior venta.
- Y otras zonas que no son comerciales pero necesarias para
el correcto funcionamiento del establecimiento, como por
ejemplo los pasillos, el almacen, ...

Con estas dos distribuciones de zonas, el consumidor puede
encontrarse con un local comodo de transitar o por el contrario,
saturado y trasmitiendo agobio.

Se considera que un comercio posee un COS equilibrado,
apropiado y adecuado cuando su valor se mantenga dentro del
intervalo [25 % - 40%]:

- Si el COS. es demasiado alto se debe a que existen
demasiados lineales en relacion con la superficie del
establecimiento,  presentando  pasillos  estrechos vy
produciendo sensacion de agobio, especialmente en las
franjas horarias con mayor afluencia de compradores.
- Por el contrario si el COS. es demasiado bajo, estamos
en locales en los que no se aprovecha al maximo la
superficie de venta de la tienda para exponer los productos
a los potenciales clientes, produciendo ademas sensacion de
desabastecimiento y dispersion de productos.

s



Esteratio se puede calcular de forma genérica para toda la tienda
y determinar si transitar por su interior es comodo o no. Y calcularlo
tambien para establecer comparativa entre las sesiones vy facilitar
la labor de marcar objetivos:

metros lineales de suelo

COS - - X
superficie de ventas por m?

100=%

Ventas realizadas | Estimacion de
FAMILIAS COos ventas por seccion

SECCION A

SECCION B

SECCION C

SECCION D

SECCION E

12+ | RATIO DEL GRADO DE ATRACCION DE CADA SECCION:

Grado de atraccion =

establece comparativas entre las secciones que configuran la
oferta de un comercio, con lo que se identificara la que tiene
mayor impacto.

Asi mismo, ayudara a reconocer las zonas calientes de la tienda
(que sera la seccion con mas ventas) vy, por lo tanto, a racionalizar
la toma de decision para redistribuir la sala de ventas.

Se obtiene con la formula siguiente:

n° de actos de compra de una fonﬁ/lia de productos :
n° total de ventas del establecimiento

1 3+ | RENDIMIENTOS POR M2 DE SUPERFICIE DE VENTA: Se

> i

aplica para calcular las ventas por metro cuadrado de local.

Ventas
Superficie de ventas (m2)

Rendimiento m?2 =

Es interesante emplear este ratio de forma comparativa en
diversos periodos del ano, asi como para periodos de referencia
como las campanas de Navidad o de rebajas.
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4 - | INDICE DE RENTABILIDAD DEL LINEAL (IS)

. Beneficio bruto

1S o

Este ratio como valor aislado no aporta un significado en si pero
adquiere mayor peso cuando se compara con otras familias,
permitiendo tomar decisiones de la conveniencia o no de contar
con una familia.

Se establece la siguiente clasificacion:
- Equilibrados cuando IS esta comprendido entre 075y 125,
- Interesantes si es superior a 125,
- Parasitos cuando IS es inferior al 0'75.

Al mismo tiempo, este ratio resulta muy clarificador cuando se
compara con la superficie que ocupa cada una de las secciones,
ya que se puede valorar si estan correctamente dimensionadas la
superficie de exposicion de cada seccion con la rentabilidad que
aporta.

RENTABILIDAD DEL LINEAL

35 140

2,5 ¢




5+ COMO CALCULAR CORRECTAMENTE EL PVP

El comerciante que decide abrir un negocio lo hace con la expectativa de
conseguir que su actividad le reporte el mayor beneficio. De esta forma,
ademas de compensar el riesgo que toda iniciativa empresarial conlleva,
obtiene una fuente de ingresos.

Para ello, el comerciante adquiere la mercancia a los proveedores a precio
de coste (PC) para despues vendarla a los clientes a otro precio superior
(PVP). Esta diferencia entre el valor de venta y el valor de compra de la
mercancia es lo que se conoce como margen bruto.

Las tablas que figuran a continuacion, formuladas en base al precio que
se vende al publico, ayudan a calcular de forma efectiva y rapida los PVP
de los articulos a la venta, teniendo en cuenta el margen deseado y el
impuesto de valor anadido. Todas ellas van acompanadas de ejemplos
para facilitar su utilizacion:

a- Tablas para comerciantes en Régimen especial de IVA: Recargo
de equivalencia® se aplica a comerciantes dados de alta como
personas fisicas? . o como comunidad de bienes.

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN
REGIMEN ESPECIAL RECARGO EQUIVALENCIA

¥ 13,00% |

, T 13,25% - T G

. i 13,50% - i G

, i 13,75% - i 6

4 " 14,00% - " )

, - 14,25% - - ,

| e 14,50% . T )

, " 14,75% " " )

3 e 15,00% - e ,

z i 15,25% - i g

5 " 15,50% - " 5

5 " 15,75% - " 5

¥ - 16,00% - - ,

2 . 16,25% . T 5

5 e 16,50% - e )

g : 16,75% - : 5

4 e 17,00% - X e ,

% " 17,25% - k " ;

5 " 17,50% - ! " 3

3 - 17,75% - 3 - 5
6,00% " 1,064 18,00% . 1,220 30,00% " 1,429 42,00% 1,724
6,25% . 1,067 18,25% - 1,223 30,25% . 1,434 42,25% 1,732
6,50% c 1,070 18,50% - 1,227 30,50% c 1,439 42,50% 1,739
6,75% o072 18,75% o123 30,75% T 1,444 42,75% 1,747
7,00% T1,075 19,00% T 1235 31,00% T 1,449 43,00% 1,754
7,25% T8 19,25% T 1238 31,25% T 145 43,25% 1,762
7,50% T 1081 19,50% T 1,242 31,50% T 1,460 43,50% 1,770
7,75% T 1,084 19,75% - 1,246 31,75% T 1,465 43,75% 1,778
8,00% : 1,087 20,00% - 1,250 32,00% : 1,471 44,00% 1,786
8,25% - 1,090 20,25% - 1,254 32,25% - 1,476 44,25% 1,794
8,50% T 1,003 20,50% T 1288 32,50% T 1481 44,50% 1,802
8,75% T 1,09 20,75% 1282 32,75% T 1,487 44,75% 1,810
9,00% T 1,099 21,00% T 1,266 33,00% T 1,493 45,00% 1,818
9,25% " 1,102 21,25% . 1,270 33,25% v 1,498 45,25% 1,826
9,50% . 1,105 21,50% - 1,274 33,50% . 1,504 45,50% 1,835
9,75% c 1,108 21,75% - 1,278 33,75% c 1,509 45,75% 1,843
10,00% Rttt 22,00% T 1282 34,00% TS 46,00% 1,852
10,25% T oLua 22,25% T 1,286 34,25% T 46,25% 1,860
10,50% oLy 22,50% T 1,290 34,50% Toas7 46,50% 1,869
10,75% " 1,120 22,75% . 1,294 34,75% " 1,533 46,75% 1,878
11,00% T 1124 23,00% T 1,299 35,00% T 153 47,00% 1,887
11,25% : 1,127 23,25% - 1,303 35,25% : 1,544 47,25% 1,896
11,50% - 1,130 23,50% - 1,307 35,50% - 1,550 47,50% 1,905
11,75% 1133 23,75% It 35,75% T 1556 47,75% 1,914
12,00% T 1136 24,00% T1316 36,00% T 1563 48,00% 1,923
12,25% T 1140 24,25% 1320 36,25% T 1,569 48,25% 1,932
12,50% 1143 24,50% T3S 36,50% TsTs 48,50% 1,942
12,75% - 1,146 24,75% - 1,329 36,75% - 1,581 48,75% 1,951

figurado la empresa




Ejemplo: supongamos que una comerciante de muebles recibe
un sofa cuyo coste ha sido 1.000€. En la factura que le emita su
proveedor se leera:

1.000€ + 21% de IVA + 5,2% de recargo de equivalencia - 1.262
€ (PC)
Dicho sofa se quiere vender con un margen del 26%. Para ello,
mirara en la siguiente tabla y buscara dicho porcentaje en la
columna %MARG:

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN
REGIMEN ESPECIAL RECARGO EQUIVALENCIA

PVP- PCXCR
PVP=1.262 x 1"351=1.705

Es decir, que para obtener un margen del 26%, el sofa tendra
que ser puesto a la venta al publico por 1.705 €.

b+ b.Si el comerciante se encuentra dado de alta como
empresa juridica, estara sujeto al régimen general de
IVA. Con esta premisa, se pueden plantear varios casos
dependiendo del IVA aplicable a cada producto:

b-1 Tipo superreducido 4%: se aplica a los articulos que
se consideran de primera necesidad. Estos son alimentos
pasicos de la cesta de la compra (leche, pan, etc), libros (salvo
el libro electronico), medicamentos para uso humano, prensa
(periddicos vy revistas), protesis, implantes internos, ortesis vy
vehiculos para personas con discapacidad.
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DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN

1
s 1-(M/100)-0,0385
A= 4,00%

%MARG. CR %MARG. R %MARG. cR %MARG. cR
1,00% 1,051 13,00% ’ 1,203 25,00% ’ 1,405 37,00% 1,691
1,25% . 1,054 13,25% . 1,206 25,25% . 1,410 37,25% 1,698
1,50% : 1,056 13,50% : 1,210 25,50% : 1,415 37,50% 1,705
1,75% . 1,059 13,75% . 1,214 25,75% . 1,420 37,75% 1,712
2,00% . 1,062 14,00% . 1,217 26,00% . 1,425 38,00% 1,720
2,25% . 1,065 14,25% . 1,221 26,25% . 1,431 38,25% 1,727
2,50% ” 1,068 14,50% ” 1,225 26,50% ” 1,436 38,50% 1,734
2,75% : 1,071 14,75% : 1,228 26,75% : 1,441 38,75% 1,742
3,00% . 1,073 15,00% . 1,232 27,00% . 1,446 39,00% 1,750
3,25% . 1,076 15,25% . 1,236 27,25% . 1,451 39,25% 1,757
3,50% . 1,079 15,50% . 1,240 27,50% . 1,457 39,50% 1,765
3,75% . 1,082 15,75% . 1,244 27,75% . 1,462 39,75% 1,773
4,00% . 1,085 16,00% . 1,248 28,00% . 1,467 40,00% 1,781
4,25% . 1,088 16,25% . 1,252 28,25% 1,473 40,25% 1,789
4,50% . 1,091 16,50% . 1,255 28,50% . 1,478 40,50% 1,797
4,75% . 1,094 16,75% . 1,259 28,75% . 1,484 40,75% 1,805
5,00% . 1,097 17,00% . 1,263 29,00% . 1,489 41,00% 1,813
5,.25% © 1100 17,25% . 1,267 29,25% . 1,495 41,25% 1,821
5,50% . 1,103 17,50% . 1,271 29,50% . 1,500 41,50% 1,830
5,75% : 1,106 17,75% : 1,275 29,75% : 1,506 41,75% 1,838
6,00% T 1109 18,00% . 1,280 30,00% . 1,512 42,00% 1,847
6,25% [t 18,25% T 1284 30,25% . 1,517 42,25% 1,855
6,50% T 1us 18,50% T 1288 30,50% . 1,523 42,50% 1,864
6,75% To1119 18,75% T1202 30,75% " 1,529 42,75% 1,873
7,00% T2 19,00% T2 31,00% : 1,535 43,00% 1,881
7,25% o125 19,25% : 1,300 31,25% : 1,541 43,25% 1,890
7,50% T 1128 19,50% T 1308 31,50% . 1,547 43,50% 1,899
7,75% Rt 19,75% T 1,309 31,75% © 1553 43,75% 1,908
8,00% T3 20,00% T3 32,00% T 1559 44,00% 1,917
8,25% 71438 20,25% T3 32,25% T 1,565 44,25% 1,927
8,50% T4 20,50% o132 32,50% s 44,50% 1,936
8,75% . 1,144 20,75% . 1,326 32,75% . 1,577 44,75% 1,945
9,00% T1147 21,00% T 33,00% To1583 45,00% 1,955
9,25% T st 21,25% To133s 33,25% © 1,590 45,25% 1,964
9,50% T 154 21,50% T 1340 33,50% T 15% 45,50% 1,974
9,75% T1157 21,75% Y134 33,75% 71,602 45,75% 1,984
10,00% T o161 22,00% To1349 34,00% T 1,609 46,00% 1,994
10,25% . 1,164 22,25% . 1,353 34,25% . 1,615 46,25% 2,004
10,50% To1167 22,50% T 1,358 34,50% To1622 46,50% 2,014
10,75% Ton 22,75% T 1362 34,75% T 1629 46,75% 2,024
11,00% It 23,00% T 1367 35,00% T 1635 47,00% 2,034
11,25% T 1178 23,25% ) 35,25% T 1642 47,25% 2,045
11,50% st 23,50% 137 35,50% T 1649 47,50% 2,055
11,75% To18s 23,75% T8t 35,75% T 1,656 47,75% 2,066
12,00% T o188 24,00% T 1,38 36,00% T 1662 48,00% 2,077
12,25% T 1192 24,25% T 1301 36,25% T 1,669 48,25% 2,088
12,50% T 24,50% T 1,39% 36,50% T 1676 48,50% 2,008
12,75% - 1,199 24,75% - 1,400 36,75% - 1,683 48,75% 2,110

Ejemplo: una tienda de alimentacion adquiere de su proveedor un
palé con botellas de leche. Cada botella de leche tiene un precio
de 065 €.

Dado que la leche es un alimento de primera necesidad, le
corresponde un IVA del 4%.

Para calcular el precio de venta con un margen del26%, se buscara
dicho porcentaje en la columna %MARG de la siguiente tabla:
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%MARG.

37,00%
1,25% 1,054 37,25%
1,50% T 1,05 37,50% 1,705
1,75% T 1,059 37,75% 1,712
2,00% T1,082 38,00% 1,720
2,25% " 1,065 38,25% 1,727

PVP- PC X CR
PVP=0"65€ x 1'425=0"92€

Para que el comerciante obtenga un margen del 26%, debera
vender cada botella de leche a un precio de 0’92 €.

b-2 El tipo de IVA reducido del 10% se aplica a productos
alimenticios y bienes de uso agricola, forestal o ganadero,
medicamentos para uso veterinario, agua, productos
farmaceuticos para uso por consumidores, compra de
viviendas y garajes, obras de rehabilitacion y renovacion de
vivienda, flores y plantas, servicios de transporte de viajeros,
servicios deportivos con caracter aficionado, asistencia social,
ferias y exposiciones comerciales, entre otros

1,25% . 1,115 . -

1,50% c 1,118 c - 1,872
1,75% a2 - - 1,881
2,00% T2 - - 1,890
2,25% . 1,128 . " 1,899
2,50% " 1,131 " . 1,908
2,75% T 1,134 T T 1,917
3,00% c 1,138 c - 1,926
3,25% T4 - - 1,936
3,50% T 144 - - 1,945
3,75% T 147 - - 1,955
4,00% MY . . 1,964
4,25% T 1,154 T T 1,974
4,50% : 1,157 : - ¥ 1,984
4,75% T 161 T 1348 T 1,609 1,994
5,00% T 1164 T 1383 T 1615 2,004
5,25% T 1187 T 1388 T e 2,014
5,50% . 1,171 . 1,362 " 1,628 2,024
5,75% T 1,174 17,75% T 1,367 29,75% T 1,635 41,75% 2,034
6,00% : 1,178 18,00% : 1,372 30,00% z 1,642 42,00% 2,045
6,25% - 1,181 18,25% - 1,376 30,25% - 1,649 42,25% 2,055
6,50% T 1185 18,50% To1381 30,50% T 1655 42,50% 2,066
6,75% T 1188 18,75% T 1386 30,75% T 1662 42,75% 2,076
7,00% 1192 19,00% T30 31,00% T 1,669 43,00% 2,087
7,25% T 1,195 19,25% T 1,395 31,25% T 1,676 43,25% 2,008
7,50% : 1,199 19,50% : 1,400 31,50% z 1,683 43,50% 2,109
7,75% - 1,203 19,75% - 1,405 31,75% - 1,690 43,75% 2,120
8,00% T 1,206 20,00% T 1410 32,00% T 1,698 44,00% 2,132
8,25% T 1210 20,25% T 1415 32,25% T 1705 44,25% 2,143
8,50% 1213 20,50% T 142 32,50% T2 44,50% 2,155
8,75% 1217 20,75% T 142 32,75% o719 44,75% 2,166
9,00% . 1,221 21,00% . 1,430 33,00% - 1,727 45,00% 2,178
9,25% - 1,225 21,25% - 1,436 33,25% - 1,734 45,25% 2,190
9,50% T 128 21,50% T 1441 33,50% a2 45,50% 2,202
9,75% 1232 21,75% T 1446 33,75% T 1,750 45,75% 2,214
10,00% T 123 22,00% T 1451 34,00% sy 46,00% 2,227
10,25% " 1,240 22,25% " 1,456 34,25% . 1,765 46,25% 2,239
10,50% . 1,244 22,50% . 1,462 34,50% - 1,773 46,50% 2,252
10,75% c 1,248 22,75% c 1,467 34,75% - 1,781 46,75% 2,265
11,00% T 1251 23,00% T 1473 35,00% T 1,789 47,00% 2,277
11,25% T 1255 23,25% T 1478 35,25% 797 47,25% 2,290
11,50% T 1259 23,50% T 1483 35,50% T 1,805 47,50% 2,304
11,75% T 1,263 23,75% T 1,489 35,75% o813 47,75% 2,317
12,00% . 1,267 24,00% . 1,495 36,00% - 1,821 48,00% 2,331
12,25% c 1,271 24,25% c 1,500 36,25% - 1,830 48,25% 2,344
12,50% 128 24,50% T 1506 36,50% T 1838 48,50% 2,358
12,75% T 1279 24,75% T 512 36,75% T 184 48,75% 2372
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Ejemplo (& gerente de una floris
por un valor unitario de 17
La venta de flores esta sy
le interesa obtener un 417
buscara dicho porcen
continuacion

> Una partida de tulipane:

) [a comerciante
alcular el PVP

un VA del 10%. Dado que

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN

1,00% 1,112 13,00% 7 1,284 2500% 7 1517 37,00% 1,855
1,25% - 1,115 13,25% : 1,288 25,25% - 1,523 37,25% 1,864
1,50% T8 1350% 7 1,292 2550% 7 1,529 37,50% 1,872
1,75% a2 13,75% 7 1,29 2575% 7 1,535 37,75% 1,881
2,00% T2 1400% 7 1,300 2600% 7 1541 38,00% 1,890
2,25% . 1,128 14,25% " 1,304 26,25% . 1,547 38,25% 1,899
2,50% R 14,50% T 1309 2650% 7 1,553 38,50% 1,908
2,75% T3 14,75% L33 26,75% 7 1,559 38,75 1,917
3,00% T 1138 15,00% T3 27,00% 7 1,565 39,00% 1,926
3,25% T 114 15,25% T 1 2725 7 1,571 39,25% 1,936
3,50% e 15,50% T 132 27,50% T 1,577 39,50% 1,945
3,75% - 1,147 15,75% z 1,331 27,75% - 1,583 39,75% 1,955
4,00% MRt 16,00% T 133 2800% 7 1,59 40,00% 1,964
4,25% T s 16,25% T 1339 2825% 7 1,59 40,25% 1,974
4,50% T 1157 16,50% 1344 2850% 7 1,602 40,50% 1,984
4,75% T 1161 16,75% T 1348 2875% 7 1,609 40,75% 1,994
5,00% T 1164 17,00% T 1353 2900% 7 1615 41,00%
5,25% T 1167 17,25% T 1358 2925% 7 1,62 41,25% 2,014
5,50% s 1,171 17,50% - 1,362 29,50% s 1,628 41,50% 2,024

PVP- PC X CR
PVP=175€ x 2004=3"51€

Para obtener un margen del 41%, cada tulipan tendra que ser vendido
al publico final por 3’51 €.

b-3 El tipo general del IVA del 21% se aplica a todos aquellos bienes y
servicios que no entran en las dos categorias anteriores y que tampoco
estan exentos de IVA.

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN

1,00% 1,225 13,00% 1,436 25,00% i 1,735 37,00% 2,191
1,25% X 1,229 13,25% 1,441 25,25% X 1,742 37,25% 2,203
1,50% . 1,232 13,50% 1,446 25,50% . 1,750 37,50% 2215
1,75% . 1,236 13,75% 1,451 25,75% . 1,758 37,75% 2,227
2,00% X 1,240 14,00% 1,457 26,00% X 1,765 38,00% 2,240
2,25% X 1,244 14,25% . 1,462 26,25% X 1,773 38,25% 2,253
2,50% X 1,248 14,50% . 1,467 26,50% X 1,781 38,50% 2,265
2,75% X 1,252 14,75% . 1,473 26,75% X 1,789 38,75% 2,278
3,00% X 1,256 15,00% . 1,478 27,00% X 1,797 39,00% 2,201
3,25% X 1,260 15,25% 1,484 27,25% X 1,805 39,25% 2,304
3,50% X 1,264 15,50% 1,489 27,50% X 1,813 39,50% 2318
3,75% X 1,268 15,75% 1,495 27,75% X 1,822 39,75% 2,331
4,00% i 1,272 16,00% 1,500 28,00% i 1,830 40,00% 2,345
4,25% 1,276 16,25% 1,506 28,25% 1,838 40,25% 2,359
4,50% 1,280 16,50% 1,512 28,50% 1,847 40,50% 2373
4,75% 1,284 16,75% 1,518 28,75% 1,855 40,75% 2387
5,00% 1,288 17,00% 1,523 29,00% 1,864 41,00% 2,401
5,25% 1,202 17,25% 1,529 29,25% 1,873 41,25% 2,416
5,50% 1,29 17,50% 1,535 29,50% 1,882 41,50% 2,430
5,75% 1,300 17,75% 1,541 29,75% 1,891 41,75% 2,445
6,00% 1,305 18,00% 1,547 30,00% 1,900 42,00% 2,460
625% 1,309 18,25% 1,553 30,25% 1,909 42,25% 2,476
6,50% 1,313 18,50% 1,559 30,50% 1,918 42,50% 2,491
6,75% 1,318 18,75% 1,565 30,75% 1,927 42,75% 2,507
7,00% 1,322 19,00% 1,571 31,00% 1,936 43,00% 2,522
7,25% 1,326 19,25% 1,577 31,25% 1,946 43,25% 25538
7,50% 1331 19,50% 1,584 31,50% 1,955 43,50% 2,555
7,75% 1,335 19,75% 1,590 31,75% 1,965 43,75% 2,571
8,00% 1,340 20,00% 1,59 32,00% 1,975 44,00% 2,588
8,25% 1,344 20,25% 1,603 32,25% 1,984 44,25% 2,605
8,50% 1,349 20,50% 1,609 32,50% 1,994 44,50% 2,622
8,75% 1,353 20,75% 1,616 32,75% 2,004 44,75% 2,639
9,00% 1,358 21,00% 1,622 33,00% 2,014 45,00% 2,656
9,25% 1,362 21,25% 1,629 33,25% 2,025 45,25% 2,674
9,50% 1,367 21,50% 1,635 33,50% 2,035 45,50% 2,692
9,75% 1,372 21,75% 1,642 33,75% 2,045 45,75% 2710
10,00% 1,377 22,00% 1,649 34,00% 2,056 46,00% 2,729
10,25% 1,381 22,25% 1,656 34,25% 2,066 46,25% 2,748
10,50% 1,386 22,50% 1,663 34,50% 2,077 46,50% 2,767
10,75% 1,391 22,75% 1,670 34,75% 2,088 46,75% 2,786
11,00% 1,39 23,00% 1,677 35,00% 2,099 47,00% 2,805
11,25% 1,401 23,25% 1,684 35,25% 2,110 47,25% 2,825
11,50% 1,406 23,50% 1,691 35,50% 2,121 47,50% 2,845
11,75% 1411 23,75% 1,698 35,75% 2,132 47,75% 2,866
12,00% 1,416 24,00% 1,705 36,0 2144 48,00% 2,886
12,25% 1421 24,25% 1,712 36,25% 2,155 48,25% 2,907
12,50% 1,426 24,50% 1,720 36,50% 2,167 48,50% 2,929
12,75% 1,431 24,75% 1,727 36,75% 2179 48,75% 2,950



stion de una tienda de ropa de caballero se quiere fijar el

Ejemplo: en la ¢
PVP de los pantalones, teniendo en cuenta que el IVA es del 21%. El pre
de coste de cada pantalon ha sido de 30 € y el margen que se desexs
obtener de cada pantalon vendido es del 29%

Para calcular el precio de venta, se acudira y buscara dicho porcentaje en
la columna BMARG

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN

%MARG. R %MARG. cr %MARG. cr %MARG. R
4,00% 1,272 1600%  © 1,500 2800% 7 1,830 40,00% 2,345
4,25% T 1276 1625% 7 1,506 2825% 7 1,838 40,25% 2,359
4,50% T 1,280 1650% 7 1512 2850% 7 1,847 40,50% 2373
4,75% T 1284 1675% 7 1518 2875% 7 1,855 40,75% 2,387
5,00% " 1,288 17,00% " 1,523 29,00% I 1,864 41,00% 2,401
5,25% T1292 1725% 7 1529 29,25% 1,873 41,25% 2,416
5,50% T 120 17,50% 7 1535 2950% 7 1,882 41,50% 2,430
5,75% - 1,300 17,75% z 1,541 29,75% z 1,891 41,75% 2,445
6,00% T 1308 18,00% T 1547 3000% 7 1,900 42,00% 2,460
6,25% T 1309 18,25% T 1553 3025% 7 1,909 42,25% 2,476
6,50% 1313 18,50% T 1559 3050% 7 1,918 42,50% 2,491
6,75% T 1318 18,75% T 56 3075% 7 1,927 42,75% 2,507

PVP=30 € x 1864=56 €

Si se desea obtener un margen del 29%, el precio final del pantalon
tendra que ser de 56 €.

Por ultimo, si tras la aplicacion de este método de calculo del PVP,
se observa que hay una desviacion en el resultado comparandolo
con el procedimiento habitualmente utilizado, el comerciante debera
conocer cual es el margen real conseguido a la hora de marcar su PVP.
Para ello se debe realizar el siguiente calculo:

Si: PVP- PC X CR
Entonces: CR-PVP
C

Obtenido el CR se busca en la columna a qué margen corresponde
(%MARG)).

Ejemplo: en una tienda de electrodomesticos, configurada como una
Sociedad Limitada, por lo que repercute un IVA del 21%, se tiene a la
venta un frigorifico por un PVP de 297€, que costo (PC) 120€. Para saber
el margen que se esta obteniendo se efectuara la siguiente operacion:

CR=297 = 2,476
120

DETERMINACION DEL COEFICIENTE A TRAVES DEL MARGEN

%MARG.
16,00%
16,25%
16,50%
16,75%
17,00%
17,25%
17,50%
17,75%
18,00%
18,25%
18,50%
18,75%

Elmargen que se ha obtenido por la venta de ese frigorifico es de 42'25%.

Nota: este Cuaderno de Comercio se ha elaborado como guia orientativa de conceptos
bdasicos y pautas generales de gestion en materia economico-financiera, teniendo en
cuenta que debe adaptarse al tipo empresa y a las posibles modificaciones que se
puedan presentar en materia tributaria. En cualquier caso, sera oportuno contar con
un experto que asesore en la casuistica a cada comercio.
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GESTION ECONOMICA
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HERRAMIENTAS DE GESTION EN EL COMERCIO:

- Diagnéstico del Punto de Venta
- Planes Tutoriales de Gestién en el Comercio
e Mi escaparate: Como montar mi escaparate.
e Mi tienda: Organizacién y distribucién de secciones y familias.
e Milineal: Como exponer mi producto.
* Mi promocién: Promocion y animacion.
e Marketing digital.
- Cliente Misterioso.

OTROS TiTULOS DE LA COLECCION

* Qué debe saber un empresario sobre el comercio en la Comunidad
Valenciana.

e Cémo rentabilizar el punto de venta: el merchandising.

oCriterios de atencion al cliente en las empresas de servicio.

® Lo que debe saber el empresario sobre la franquicia.

e Conceptos basicos de escaparatismo.

e Aplicacion de técnicas de venta o cdmo lograr clientes satisfechos.

® Buenas practicas de atencion al cliente (diptico y pdster).

e Cémo aplicar las técnicas de merchandising en la farmacia.

e Cémo incrementar las ventas en la dptica.

e Guia de idiomas en el Comercio: ltaliano, Francés, Inglés y Alemén.
e Guia de idiomas en el Comercio: Ruso, Chino y Arabe.

e Carteles Comercio turistico: 7 idiomas. Horario. Hojas de reclamacion.
e Carteles Valenciano: Horario.

e Guia Sistemas de Depdsito Devolucién y Retorno para el comercio.
* Gufa de Comercio Sostenible
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CONSELLERIA D'ECONOMIA SOSTENIBLE, SECTORS PRODUCTIUS,
COMERC I TREBALL

Direccié General de Comerc i Consum

Ciutat Administrativa 9 d'Octubre. Torre 2

C/ Castan Tobenas, 77

46018 - Valencia

Telefon: 012 - 963 866 000 - Fax: 961 209 566

SERVEI TERRITORIAL DE COMERC | CONSUM
C/Gregorio Gea, 27

46009 - Valéncia

Teléfon: 012 - 963 866 000 - Fax: 963 866 806

CAMARA OFICIAL DE COMERCIO, INDUSTRIA, SERVICIOS Y
NAVEGACION DE VALENCIA

Gestidn de Proyectos

C/Poeta Querol, 15

46002 - Valencia

cinterior@camaravalencia.com

www.camaravalencia.com
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46002 - Valencia
Teléfono: 963 103 200 - Fax: 963 531 746
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