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PROLOGO

El Ministerio de la Produccion, a través de la Direcciéon General de Desarrollo
Empresarial, ha sumado esfuerzos con la Direccion de la Autoridad Nacional de
Proteccion del Consumidor del Instituto Nacional de Defensa de la Competencia
y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual-INDECOPI y la Asociacion de
Bodegueros del Peru-ABP para la creacion de una herramienta de apoyo, que
contribuira a mejorar la productividad y competitividad de las empresarias y
empresarios bodegueros del Peru.

El Manual de Buenas Préacticas Bodegueras es unico en el Peru y en Latinoamérica,
sera distribuido y utilizado en los programas de fortalecimiento de capacidades
y asistencia técnica que realice el Ministerio de la Produccion en las bodegas del
pais.

Las bodegas, comercios importantes en los distritos del pais, que por lo general
expenden productos de consumo familiar como alimentos, productos de limpieza,
entre otros, son consideradas como parte del sector comercio interno, el cual
les da trabajo a mas de 400,000 personas, y que nacen inicialmente como
emprendimientos mayoritariamente conducidos por mujeres (63%). Son la principal
fuente de ingresos de sus familias, y se caracterizan por la cercania a los clientes
através de la fidelizacion. Cabe precisar que, las bodegas representan el 60% del
sector comercio minorista, contribuyendo con mas del 42% de la PEA.

Desde el lado econdmico, son el canal mas vulnerable ante otros modelos de
negocio, en particular, porque compite con las grandes tiendas, y a diferencia de
las cadenas y franquicias, que suelen tener un manejo y respaldo de profesionales
en areas de marketing y ventas, las pequenas tiendas suelen tener una planificacion
empirica, debido en parte a la falta de herramientas empresariales, tecnologicas,
de acceso a financiamiento, y de conocimientos de mercadotecnia.
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De esta manera, el presente Manual pretende ser una herramienta util de apoyo y
de fortalecimiento de capacidades de las bodegas, brindando de manera sencilla,
informacién y consejos para hacerlas mas competitivas. Asi pues, se abordan
temas como la administraciéon de una bodega, mejores estrategias de ventas, la
atencion al cliente, el correcto manejo de las finanzas, pasos para la gestion de
marcas, mejora de la rentabilidad, gestion legal y de reclamos, entre otros.

Esperamos que el Manual de Buenas Practicas Bodegueras pueda constituirse en
una herramienta poderosa que contribuya a profesionalizacién de la noble labor
que realizan las bodegueras y bodegueros de todo el Peru.

Direccion General de Desarrollo Empresarial
Viceministerio de MYPE e Industria
Ministerio de la Produccion
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Y desde ayer por la
tarde es el barrio de
Miguel

|

g 1
UDANZAS

BODEGAJ

las calles del barrio.

Miguel salie a caminar g od
varias bodegas

En su recorrido, identl
CErcanas a su casa.
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Después de dos cuadras encontrd una bodega bien iluminada.
Las paredes estaban bien plantadas y el personal parecia uniformade.

En a siguiente recibio una buena atencion. H
encargado fue amable y contesto todas sus
dudas, sin embargo, no tenian todos los

~ | Los anaqueles y vitrinas estaban segmentados
1 por uumnaary cada producto tenia una tarjeta
=1 con suprecio.

Y 2 '“ 1= { —--'
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VST T ntes do sal o progumts of sncargado cémo se lamaba I bodega,

pero este le respondio que no tenia nombre.
También pregunta si hacian delivery. Le respondieron que si, pero
gue no tenian el mimero a la mano.

Las bodegas que he
visitado pueden mejorar
varios aspectos. Seria
bueno que tengan
informacion sobre como
hacerlo.

Miguel terming su recorrido con una conclusion




Modulo 1

VENDIENDO MAS

©

Objetivo:
Mejorar las ventas mediante la
aplicacion de técnicas de mercadeo en
el punto de venta.
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1. Ubicacion y horarios de atencion

Para los emprendedores que suefian con tener su negocio propio, la apertura de
una bodega suele ser una de las opciones mas comunes. Dentro de los motivos
se encuentran:

e |a posibilidad de iniciar el negocio con poca inversion e implementarlo
progresivamente conforme crecen las ventas.

* La facilidad de poder instaurarla en un espacio de la casa (normalmente las
cocheras o parte de la sala).

e |a oportunidad de equilibrar la vida empresarial y la vida personal (como
cuidar o educar a los hijos en los momentos que no hay clientes).

* |afacilidad para obtener autorizacion municipal y tributaria.

Sin embargo, al emprender, se debe tener en cuenta la presencia de competencia
en la zona (saturacion del barrio o urbanizacion) y la propuesta de valor de cada
una de ellas (qué ofrecen a los clientes ademas del expendio de productos).

Estos factores son vitales y deben formar parte del analisis previo al establecimiento
del negocio.

Si ya se decididé poner una bodega, un aspecto no menor es la determinacion
del horario de atencion. Los clientes deben tener
la certeza de encontrar el negocio abierto antes de
salir hacia ella.

Por ejemplo:

El horario de atencion debe estar a la vista, en la
puerta o fachada, y representa un compromiso de
las empresarias y empresarios bodegueros hacia
los clientes. Su incumplimiento puede perjudicar 8:00 a.m. a 11:00 p.m.
la imagen del negocio frente a ellos, generando un

HORARIO DE

ATENCION

efecto negativo.
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2. Los cuatro pilares de las ventas

Gracias a diversos estudios, los cuales fueron complementados con la opinion de
de cientos de empresarias y empresarios bodegueros es que se ha determinado
gue son cuatro los pilares de la venta:

l. Productos surtidos
o El secreto esta en contar con la mayor variedad de productos.
o Se debe proyectar la imagen de la bodega que “tiene de todo”.
a Implica analizar constantemente la rotacion de los productos.

Il. Estrategias de ventas

o La bodega debe contar con una estrategia comercial interesante que la
diferencie de la competencia.

o La estrategia comercial debe considerar una técnica de mercadeo. Es
decir, se debe pensar en: la forma como se presentaran los productos a
los clientes, de qué manera esta organizada la bodega, cuanto cobraran
por cada producto, entre otros.

lll. Imagen del negocio

Esta determinada por los siguientes factores:
e Ordeny limpieza de los espacios.

* Uso de letreros.

e Estado de la pintura de las paredes.

* Uso de materiales publicitarios.

* Calidad de la iluminacion.

IV. Atencion rapida y cordial.
Ademas, involucra los siguientes aspectos:

e Eltrato.

El tiempo de respuesta.

* Laimagen de la persona que los atiende.

Pt ; » . .
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3. Estrategias de ventas

Exhibicion
La exhibicion es la forma como se disponen los productos en las vitrinas, anaqueles
y goéndolas de la bodega.

Existe una formula que permite sacarle el maximo provecho a los espacios
disponibles.

Visibilidad del producto + Organizacion = Exhibicion exitosa

La visibilidad implica atrapar la mirada de los clientes y de esta manera impulsar
las ventas.

Si consideramos la capacidad visual de un adulto que se encuentra parado frente
a un anaquel, el recorrido visual que llevara a cabo sera el siguiente:

£,

R

Posara su vista en la esquina
superior izquierda donde se
identifica el punto 1, y barrera todo
el nivel siguiendo esa orientacion
Revisara por completo y de
derecha a izquierda el nivel que
se encuentra debajo de este
(punto 2) 2mt
Dirigiéndose al punto 3, terminara
el recorrido en el dltimo nivel del
anaquel para, posteriormente,
observar la parte superior, donde
su vista tendra una orientacion de
izquierda a derecha (punto 4).

200 o+

170cm

110cm

Ocm

PERU | Ministerio
- de la Produccian
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Acomodo de estantes

Debido a que el espacio fisico de la bodega suele serreducido, es vital aprovecharlo
de la mejor manera posible. Para hacerlo, se deben tener en cuenta las zonas frias
y las zonas calientes de acuerdo a la disposicién del espacio.

* Zonas calientes
Donde los clientes transitan mas o, en el caso de las bodegas que atienden a
través de una reja, donde los clientes posan con mayor regularidad su vista.

En las zonas calientes se recomienda colocar productos de alto margen y
cuya compra suele ser por impulso.

e Zonas frias
Donde los clientes transitan menos o, en el caso de las bodegas que atienden a
través de unareja, donde los clientes no suelen posar su vista con regularidad.
En las zonas frias se deben colocar productos que los clientes compran de
manera rutinaria.

Promociones

Las promociones son acciones comerciales
gue ayudan a elevar las ventas de la bodega
rapidamente.

Generar promociones es positivo para el negocio,
pues permite atraer nuevos clientes y eleva la
compra por impulso.

Al elaborar promociones, los clientes deben estar informados sobre la
duracion y la cantidad minima de unidades disponibles.

Debes estar en capacidad de cumplir lo que ofreces a los clientes.

lij Indecopi
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Bajo esta oOptica, las promociones estan orientadas a dos objetivos especificos:

Resaltar los productos, a través de:
Rifas

Concursos

Descuentos

Degustacion

Muestras gratis

O o o o o

Resaltar la bodega, a través de:
Volantes

Ll I
La Bodega

Letreros externos

o o o

VERRRW .- Redes sociales

Visibilidad

La visibilidad se logra a través de diversos factores, dentro los cuales se encuentra:

e EIl “frenteo” horizontal
Un mismo nivel de exhibicion para un
producto o marca, haciendo una linea
horizontal.

* El “frenteo” vertical
Se utilizan distintos niveles de exhibicion
para un producto o marca, generando
una vista vertical.

Productos
Las bodegas deben contar con una gran variedad de productos para poder
satisfacer todas las necesidades de sus clientes, de eso no hay duda. No obstante,

se debe tener en cuenta que manejar muchos items implica considerar algunos
aspectos adicionales.

Ministerio

de la Produccian
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El acomodo de los productos en los estantes, gondolas y vitrinas se convierte en
una actividad de gran importancia. Por ese motivo se deben estimar dos elementos:

* La amplitud: que los clientes tengan la posibilidad de acceder a la mayor
cantidad de marcas de un mismo producto.

e La profundidad: que los clientes tengan la posibilidad de acceder a la mayor
cantidad de presentaciones de un mismo producto.

Evita sobrecargar los anaqueles, de lo contrario habra

contaminacion visual y el efecto sera contrario al esperado.

¢ Coémo determinar los precios?

Las empresarias y empresarios bodegueros tienen el derecho de definir libremente
el precio unitario de los productos que ofreceran a sus clientes. Sin embargo, no
se debe dejar de lado que en muchos casos la publicidad contiene un precio
sugerido. Esos precios son los que muchas veces buscan los clientes.

Los factores que deben considerarse al determinar los precios de venta al cliente
son:

* El precio de compra

e El margen de ganancia necesario para hacer rentable el negocio

e El precio sugerido por la marca

* La exclusividad del producto (cuando corresponda)

Sisedecide colocarunpreciomayoral
sugerido, es importante acompanario
< de un propuesta de valor diferenciada
que los clientes puedan reconocer
claramente y que valoren lo suficiente
como para aceptar pagar mas por los
productos, de lo contrario, se irdn a
la competencia.
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Se recomienda que los productos estén acompanados del precio total de venta de
la misma forma que lo hacen los supermercados y autoservicios.

Esta accién no solo brinda autonomia a los clientes, sino que ademas simplifica el
proceso de compra hacia ellos, pues les permite sacar sus propias cuentas.

Al colocar los precios se debe considerar: s HHEQH' had

¢ No tapar informacién importante. *5 ”

e No tapar ofros productos total o m RO
parcialmente. D OSEIED) (0) IC

* Que la letra sea legible.

* Que el precio sea el correcto y que
corresponda al producto.

.......

Administracion del espacio

Otra manera de administrar o aprovechar correctamente el espacio es a través de
la categorizacion de los productos. Es decir, de la manera como estos se agrupan
considerando sus caracteristicas u ocasion de uso.

El contar con una bodega categorizada permite elevar la experiencia de compra
de los clientes, ya que les facilita encontrar los productos que esta buscando.

Las categorias mas comunes en una bodega suelen ser:

e Almuerzoy cena

e Desayuno y lonche
¢ Limpieza del hogar
e Higiene personal

* Reposteria

e Bebidas
e |icores
e |ibreria

E;:I*[ I?;J;L“}Ellgu ccign lij?l" I n d eco p i
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4. Imagen del negocio

Gestion de marca: nombre, logo e isotipo

El mundo actual es de las marcas. Las empresas, sin importar su tamano o rubro,
gue no tengan la capacidad de generarla y gestionarla correctamente estan
destinadas a desaparecer.

La gestion de marca no es otra cosa que el esfuerzo de las empresarias y
empresarios bodegueros por generar:

* Posicionamiento
Que la bodega, a través de su marca, ocupe un lugar en la mente de su
cliente.

¢ Mantenimiento
Que la bodega, a través de su marca, no pierda clientes.

e Recordacion
Que la bodega, a través de su marca, sea la primera opcion de los clientes.

* Reconocimiento
Que la bodega pueda ser reconocida por los clientes a través de un nombre,
logo, isotipo, colores y demas caracteristicas.

El nombre debe dejar claro a los clientes a qué se dedica el negocio. Se
recomienda que sea corto, conciso y facil de recordar. En ese sentido, no debe
dejarse de lado la originalidad, pero sobre todo, la personalidad e imagen que se
desean proyectar.

El logo (o logotipo) es el nombre comercial mas un

simbolo o dibujo identificativo que representa la marca BOdega
de la bodega. Debe ser original y distinto al resto de Jose Carlos
Nnegocios.

sy > .. , i:?* i
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El isotipo es el simbolo o dibujo que identifica a la marca. Lo que se busca es que
los clientes, al ver el isotipo, lo relacionen directamente con el negocio.

Desde el punto de vista legal, el nombre comercial identifica al establecimiento (o
bodega) de tal forma que logra diferenciarse de las demas con suficiente claridad.

Para registrar el nombre comercial de la bodega, se deben seguir los siguientes

pasos:

e Elegir un nombre que le agrade (se debe contar con algunas opciones
adicionales por si este ya fue tomado).

* Ingresar a la web del INDECOPI: http://servicio.indecopi.gob.pe/
appNIZAWeb/

* \Verificar si el nombre elegido no figura. De ser asi, realizar la blisqueda con
las opciones adicionales.

e Finalizada la verificacion, acercarse a la Ventanilla de Orientacion del
INDECOPI para iniciar el tramite de registro.

Si deseas recibir asesoria gratuita sobre el registro de marcas, nombres
comerciales y otros signos distintivos, puedes acercarte al Servicio de Asesoria de

Marcas, ubicado en la sede Lima Sur del INDECOPI, o realizar un consulta en linea
a través del correo electronico: asesoriavirtualdsd @indecopi.gob.pe

Imagen, iluminacién, orden y limpieza

El color de la pintura ha dejado de ser un factor netamente estético. En un mundo
donde los clientes estan valorando cada vez mas las marcas, el color que se elija
para la bodega se relacionara inconscientemente con el negocio. Es decir, el color
de la pintura forma parte de su identidad y recordacion.

Por otro lado, la correcta iluminacion de los espacios hace posible que los clientes
sientan seguridad y que estén cémodos durante la compra.

Estos dos factores se pueden ver opacados si los encargados de la bodega no
procuran mantener ordenados los pasillos y el mostrador, los cuales deben estar

Ministerio

de la Produccian
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libres de productos que obstaculicen el acceso de los clientes que buscan ser
atendidos.

Por otro lado, al almacenar productos, se debe considerar siempre la fecha de
caducidad, abasteciendo las vitrinas y anaqueles con los que estan mas proximos
a vencer. De esta manera se evitan las gestiones de cambio con los proveedores.

Recuerda que cuando un cliente visita la
bodega, se tiene la capacidad de influenciar
en sus sentidos:

« El olfato, al mantener el espacio limpio
y con buen olor.

 La vista, al estar los productos
debidamente categorizados y
ordenados.

* EIl tacto, al evitar que los productos
tengan presencia de polvo.

4 ! gallctal

Consejos para una buena manipulacion de productos

Las bodegas manejan una gran variedad de productos, los cuales deben
manipularse adecuadamente y mantenerse en buenas condiciones para que los
clientes tengan una experiencia de compra positiva. De esta forma también se
cumplira con las recomendaciones que las municipalidades y demas entidades
del gobierno promueven.

li] Indecopi
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Al manipularlos es importante tener en cuenta:

Producto

Verduras

Carnes (pollo, res,
cerdo)

Productos lacteos

Embutidos

Ministerio

de la Produccian

Manipulacion

Deben transportarse a la
bodega, de preferencia,
en jabas o cajones para

evitar que se maltraten.

Conservacion y tiempo de vida
* Si temperatura

ambiente, tienen dos dias de vida

Gtil.

se venden a

* Si se venden refrigeradas, tienen

dos a tres dias de vida 0til.

Se deben transportar a la
bodega refrigerados.

Se deben utilizar guantes,
mandil impermeable vy
malla para el cabello al
manipularlas.

Cada tipo de carne debe
tener su propia tabla de

picar y cuchillo.

L Si

ambiente, la vida atil es de un dia.

se vwvenden a temperatura

* Si se venden refrigeradas, tienen
de dos a tres dias de vida util.

* | a temperatura de refrigeracion
debe ir entre los cero y los cinco

grados centigrados.

Se deben utilizar guantes
y malla para el cabello
durante la manipulacion
de quesos.

Se debe contar con una
tabla de picar y cuchillo

exclusivo para quesos.

* El gqueso fresco debe mantenerse
en bolsas plasticas transparentes
nuevas, no en mangas o trapos
de tela, y debe mantenerse
refrigerado.

* los productos lacteos

industrializados (gueso, crema de

leche, leche entera y yogurt) deben
almacenarse segun las condiciones

descritas en sus empaques.

Se deben utilizar guantes
y malla para el cabello
durante su manipulacion.
Se debe contar con una

tabla de picar y cuchillo

exclusivo para embutidos.

* F| tiempo de vida y el modo
de almacenamiento aparecen
descritos en sus empaques.

* En la gran mayoria de casos,

requieren refrigeracion.

li@ Indecopi
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¢  Se debe evitar mezclar los

cereales y menestras.
¢ Dependiendo de la temperatura
¢ | os sacos no deben tocar
del ambiente donde se encuentran,
Cereales y directamente el suelo.

puede durar varios meses.
menestras ¢ | os sacos no deben estar
¢ La temperatura ideal es de 24
cerca de productos gue
grados centigrados.
emanen olores fuertes,

como detergentes.

¢ Su tiempo de vida es de tres a
Enlatados de ¢  Se debe evitar la caida de cuatro anos.
pescado y frutas esta clase de productos. [* La fecha de vencimiento viene

rotulada en el envase.

Para prevenir el deterioro de los productos refrigerados, se recomienda llevar a

cabo las siguientes acciones:

¢ No desconectar las maquinas de frio durante la noche. El cambio constante
de temperatura afecta la vida Util de los productos.

¢ No mezclar productos distintos (vegetales, carnes, lacteos o bebidas) en un
mismo equipo de refrigeracion. Esta practica genera contaminacion cruzada,
poniendo en riesgo la salud de los clientes.

Es imporitante, al momento de recibir productos de los proveedores, revisar que no estén
danados o que el contenido sea menor al indicado en el empaque.

Los clientes confian en que la bodega se preocupara de estos aspectos y que no les
expenderan productos incompletos o en mal estado.

Vestimenta e higiene

La imagen de las personas que atienden es muy importante. Se debe tener en

cuenta:

¢ La higiene personal (bafio diario, manos y ufas limpias, buen aliento, cabello
peinado y/o recortado).

¢ FEl uso de una vestimenta limpia y acorde al negocio (limpia y en buenas
condiciones).

£, ] o .
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5. Servicio al cliente

Protocolo de atencidn

Existe un proverbio chino que dice “El que no sabe sonreir, no debe abrir un
comercio”. Esta frase resume perfectamente la importancia de contar con un
protocolo de atencién.

El protocolo de atencidn estda compuesto por aquellos pasos que deben cumplirse
durante la atencion a los clientes.

Cada empresaria y empresario bodeguero puede elaborar su propio protocolo.
Normalmente esta compuesto por las siguientes acciones:

* Recibir a los clientes con una sonrisa sincera

e Saludar respetuosamente

* identificar sus necesidades

e Resolver dudas y consultas

* |mpulsar la venta de productos relacionados

* Agradecer la visita

e Invitar a volver

* Despedirse amablemente

Para ofrecer a los clientes una atencion
rapida y cordial se deben tener en cuenta
tres factores:

* Eltrato: que incluye el lenguaje verbal
(qué decimos y como lo decimos) y
el lenguaje corporal (disposicion a
conversar y atender).

« El tiempo de respuesta: los clientes
valoran la rapidez de la atencion, pero
sin descuidar la calidez.

* La imagen de la persona que los
atiende: que incluye a la higiene
personal y el uso de una vestimenta

limpia y acorde al negocio.

,"'ﬂ.\ T
PERU | Ministerio
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El trato es tan importante que los clientes estan dispuestos a

perdonar un surtido minimo de productos, pero nunca una mala
atencion.

El buen trato se logra:

¢ Mostrando una actitud de servicio positiva

e Siendo cortés

e Asesorando acerca del uso y beneficios de los productos que la bodega vende

Tipos de clientes

La bodega es un negocio que tiene una afluencia constante de publico. La clave
para atenderlos a todos de manera correcta, minimizando la posibilidad de
malentendidos, es reconociéndolos a través de sus caracteristicas.

Tipo de cliente Caracteristicas Abordaje

Si su insatisfaccion no esta
justificada, se debe mantener la
tranquilidad y no atacarlos.

Si por el contrario, su insatisfaccion
es justificada, se debe agradecer
por la oportunidad de mejora
identificada por el cliente.

Nunca se queda callado.
Siempre tiene algo que decir,
ya sea en relacion con el
producto o al servicio recibido.

El insatisfecho

No tomar las ofensas como algo
personal. De esta forma, se evita
ponerse al mismo nivel que el
cliente. Se recomienda apartarlo
amablemente del resto de clientes
y comentarle que, si bien su gqueja
es valida, no ocurre lo mismo con su
manera de transmitirlo.

Suele manifestar sus quejas
a través de gritos e insultos.

El malcriado En algunos casos puede
ser agresivo, golpeando o
lanzando cosas.
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Visita la bodega
constantemente y ftrata con
familiaridad a la persona que
lo atiende. Es un promotor
del negocio, invitando a
sus amigos vy familiares a
realizar sus compras en el
establecimiento.

Para mantenerlo fidelizado se
recomienda mantener un trato
diferenciado con este tipo de cliente,
recompezandolo o premiandolo
esporadicamente.

Conoce todos los detalles de
los productos que adquiere,
COmo Su procedencia, sus
caracteristicas y el precio
promedio.

El comprador
“profesional”

A este tipo de cliente se le debe
hablar con seguridad, resaltando las
caracteristicas que diferencian a su
bodega de las demas.

Siempre busca un precio
especial, un descuento, un
ajuste sobre su precic compra
total o algun producto de
regalo. No importa si es solo
unos centimos, siempre tratara
de pagar menos de lo que
debe.

El regateador

Ante este cliente se debe resaltar
el valor del producto, el cual esta
por encima del precio que esta
pagando.

No se fideliza con ninguna
bodega en particular. Este
tipo de cliente rara vez
muestra sus emociones y no
son susceptibles a incentivos
sensoriales.

El indiferente

Se recomienda indagar sus gustos y
necesidades para tratar de entablar
una relacién comercial en el mediano
o largo plazo.

Tiene wuna necesidad por
satisfacer, pero le cuesta
tomar una decision sobre
los productos a comprar.
Generalmente espera que
respondan a todas sus dudas
y gque los asesoren.

El dudoso

Se debe ser paciente y recomendar
soluciones de acuerdo con sus
necesidades. Este tipo de cliente
se fideliza rapidamente cuando la
calidad del servicio es buena.

Gestién de reclamos y proteccién al consumidor
Tener un negocio que atiende a personas de manera regular implica cumplir con

algunas obligaciones legales.

El Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la

-,
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Propiedad Intelectual (INDECOPI) es la autoridad nacional a cargo de la proteccién
y defensa de los derechos de los consumidores en todo el Peru.

Uno de los mecanismos que los clientes tienen a su disposicion es el Libro de

Reclamaciones.

Los negocios de atencion al
publico estan obligados a contar
con un Libro de Reclamaciones.
Estos deben colocar un aviso de
que el establecimiento cuenta
con uno en un lugar visible y de
facil acceso.

Se recomienda que las bodegas
lo coloquen al costado de la caja.
De esta forma se le transmite
al cliente la seguridad de que
los productos que se expenden
tienen garantia, elevando el

prestigio de la bodega.

b
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En el Libro de Reclamaciones, los clientes tienen opcion a presentar:

e Reclamos

o Expresan disconformidad relacionada con los productos expendidos.
o Todos los reclamos deben ser respondidos en un plazo no mayor a 30

dias calendario.

* Quejas

o Expresan disconformidad relacionada a la calidad del servicio.

o Las quejas, a diferencia de los reclamos, no obligan a una respuesta de
parte de las empresarias y empresarios bodegueros. No obstante, se
debe tener en cuenta que estas representan una fuente para identificar

oportunidades de mejora.
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Por otro lado, si el cliente considera que no fue tratado con respeto por algun
representante o trabajador de la bodega, este tiene el derecho de presentar una
queja.

Recibir reclamos no representa una infraccion. Sin embargo,

no responderlos si. Ante esta situacion la bodega podria ser
multada.

Ante todo, es importante tener buena voluntad para resolver conflictos. No esta de
mas que la bodega cuente con algunas politicas, como:

* Politica de cambio de productos

* Politica de devoluciones

¢ Politica de responsabilidad sobre el dinero entregado

Si las aplicas, no olvides comunicarsela constante y correctamente a tus clientes.
Puede ser verbalmente o con el apoyo de un cartel o anuncio en un lugar visible.

Respecto a la proteccion del consumidor, se debe tener en cuenta que los clientes

tienen derecho:

e A no ser discriminados por motivo de origen, raza, sexo, idioma, religion,
opinion, condicion econdmica o de cualquier otra indole.

e A que se les brinde informacion oportuna, suficiente, veraz, facilmente
accesible y en idioma castellano.

e Aconocer el precio total del producto a adquirir. Este debe estar indicado junto
al producto de manera visible y destacada. Adicionalmente, los productos a
granel deben indicar el precio junto a una unidad de medida (kilos, litros,
gramos, etc.).

e A conocer el monto en moneda local (Soles) en caso alguna mercaderia se
ofrezca en moneda extranjera (por ejemplo, Délares Americanos).

* A conocer la duracion y la cantidad minima de unidades disponibles de
los productos que estén en promocion. Antes de lanzar una promocion, las
empresarias y empresarios bodegueros deben tener la certeza de que cuenta
con la capacidad de cumplir con ella.
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e A visualizar el peso y precio equivalente que aparece en las balanzas de
manera clara y segura.

Se recomienda verificar
< en todo momento que

4 gy e los productos que se
\ /6\ /6\ , expenden en la bodega
) cuenten con el etiquetado

‘U correspondiente

e W
¥ A
Las etiquetas deben contener los siguientes datos en castellano:

* Nombre del producto

* Ingredientes

* Nombre del fabricante o importador
e Fecha de vencimiento

e Numero de registro sanitario

e |ote

* Condiciones de conservacion

* (Contenido neto

< . 2 :
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NOMBRE DEL INGREDIENTES ¥ NOMBRE Y DIRECCION
PRODUCTO ADITIVOS DEL FABRICANTE Eg:z&iﬁtﬁgﬂz
O IMPORTADOR

10 269 3 %4 4@HE

5

ERXEENCE AN
WANTEENTY KNI
COOCOOC, DO

LA MOSTACITA

ROJA

NUMERO DE REGISTRO - 0
SANITARIO CONTENIDQ NETO LOTE FECHA DE VENCIMIENTO

5 o 6Fe 72 8&

Las efiquetas son sumamente importantes. Gracias a ellas los clientes pueden
validar si los productos fueron elaborados con algun insumo al que son alérgicos,
corroborar que no se encuentren vencidos o conocer en qué condiciones deben

guardarlos después de abrirlos. condiciones deben guardarios después de abrirlos.

Puedes conocer mas sobre las etiquetas visitando la pagina web:

www.julietachecalaetiqueta.pe
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6. Nuevos servicios y productos

Con el boom de las tiendas de conveniencia (como los autoservicios) los clientes
han redireccionado sus habitos de consumo, lo cual, evidentemente, ha afectado
al rubro bodeguero.

Esta situacion hace necesario replantear los esfuerzos tradicionales que el
bodeguero realiza con el fin de ofrecer una propuesta de valor distinta.

La propuesta de valor va mas alla
de ofrecer productos o brindar
una buena atencion. De manera
simple, la propuesta de valor es la
suma de aquellas caracteristicas
que permiten diferenciar a
una bodega de otra de forma
innovadora.

Algunas acciones que pueden llevarse a cabo son:

* (Colocar un mural de avisos
o Permite a los clientes encontrar soluciones a necesidades que la bodega
no puede satisfacer y la convierte en un punto de referencia en el barrio.
o Estedebe estar ubicado en la entrada o fachada de la bodega, procurando
gue se mantenga limpio y ordenado.
o Antes de implementarlo, valida con la municipalidad si se requiere algun
permiso o licencia adicional.

* Generar combos
a Es una forma de ofrecer a los clientes un valor agregado.
o Facilita la salida de productos de baja rotacion o préximos a vencer.
o Aumenta la compra promedio por cliente.

£, ] o .
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* Atender por delivery
o Permite a los clientes satisfacer sus necesidades sin salir de casa.
o Aumenta el nivel de recordacion de la bodega.
o Recuerda informar a tus clientes sobre el tiempo aproximado de entrega.

* Aceptar medios de pago electrénicos (POS)
o Acorde con la tendencia actual (menos manejo de
efectivo).
o Reduce el riesgo de aceptar billetes falsos o en malas \
condiciones.
o Permite elevar el nivel de compra por cliente.
o Facilita la bancarizacion de las bodegas.

e Incrementar la oferta de productos
o Adquirir productos novedosos que llamen la atencion
de los clientes.
o Mantiene a los clientes expectantes.

e Procesar pagos de servicios
o Permitir a los clientes realizar el pago de sus servicios publicos (luz, agua,
teléfono y gas).
o Algunos operadores permiten incluso el pago de instituciones, como
colegios, institutos y universidades.

* Realizar recargas de celulares
o Facilitar a los clientes la recarga de celulares prepago.
o Eleva las compras por impulso.

e Ser agentes corresponsales
o Brindar algunos de los servicios que ofrecen los bancos.
o Permite a los clientes satisfacer necesidades
adicionales.

viinisterio ﬁ -
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o Eleva las compras por impulso.

Acciones creativas para impulsar las ventas
Ademas de nuevos productos o servicios, existen maneras creativas para impulsar
las ventas en la bodega. Algunas de ellas son:

» Usar redes sociales
o Permite mantener cercania con los clientes.
o Esuncanal gratuito que permite promocionar a la bodega y sus productos.
o Puede convertirse en una canal de venta adicional.

e Realizar degustaciones
o Los clientes estan habituados a las degustaciones en los supermercados,
pero no en las bodegas.
o Ayuda a refrescar el concepto que los clientes tienen sobre la bodega.

» Crear concursos
o Apoyarse en aspectos ludicos (juegos o dinamicas interesantes) para
que los clientes eleven su nivel de compras o la cantidad de visitas gue
realizan a la bodega.
o Incentiva la fidelizacion.

Nuevas tecnologias a implementar
La globalizacion y el boom tecnolégico

han permitido que todos los sectores
econémicos se vuelvan mas dinamicos y

el rubro bodeguero no es la excepcion.

Muchas empresas han empezado a dirigir
sus esfuerzos para generar productos
0 servicios que faciliten la gestion de
una bodega, mejoren la experiencia
de compra de los clientes o0 ayuden a
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optimizar el uso de los recursos (dinero, mercaderia, uso de espacios, entre otros).

A continuacion, algunos ejemplos:

 Sistemas de puntos de ventas

8]
a

Sistemas informaticos que permiten gestionar las ventas y el inventario.
Existe una amplia variedad y se pueden utilizar en computadoras, tablets
o celulares.

e Terminales POS

8]

 Aplicaciones para ofrecer el servicio de
delivery

o]

Equipos que permiten a los clientes pagar sus compras con tarjetas de
débito o credito.

Estos equipos pueden ser comprados o alquilados por la empresaria o
empresario bodeguero.

En algunos casos es necesario contar con un teléfono celular inteligente
(smartphone).

Los pagos aceptados por este medio estan sujetos a un pago de comision
(desde, aproximadamente, 3% sin IGV).

El valor de la compra, menos la comision, es abonado en una cuenta
bancaria a a nombre de la empresaria 0 empresario bodeguero (si se
trata de una persona natural con negocio) o de la empresa (en caso tenga
personeria juridica).

Gracias a la introduccién de este mecanismo en las bodegas, los
distribuidores, empezaran a aceptar el pago de mercaderia a través de
tarjetas bancarias.

Permite a las bodegas ofrecer el servicio
de delivery sin tener que tomar el pedido
telefénicamente.

Las empresarias y empresarios bodegueros
deben cargar el stock de cada producto
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para que los clientes sepan que productos puede adquirir.

o En algunas ocasiones estas aplicaciones permiten generar pedidos
directos a distribuidores.

o Si el servicio de delivery tiene un costo adicional, se le debe informar
previamente a los clientes.

Diversificacion de oferta

Diversificar significa hacer diversa (o distinta) algo que
era uniforme o Unico. Bajo esa premisa, la diversificacion
de la oferta es la capacidad que las empresarias y
empresarios bodegueros tienen para ofrecer a sus
clientes productos nuevos o categorias de productos
novedosas.

Debido al nivel de competencia presente en el rubro de
la venta detallista de productos de consumo masivo,
la diversificacion se estd convirtiendo en una forma
viable para diferenciarse no solo de otras bodegas, sino
también de hacerle competencia a los autoservicios y a
las tiendas por conveniencia.

Paralograrlo es importante aprovechar el punto fuerte que
las bodegas tienen sobre los negocios competidores: la
familiaridad que mantienen con sus clientes y la fortaleza
de los vinculos que han venido desarrollando a lo largo
de los anos.

Para diversificar la oferta es necesario conversar con los clientes, conocer
sus necesidades desatendida y los productos o servicios que consumen en la
actualidad. De esta forma se puede actuar bajo algunos parametros que minimicen
el riesgo potencial de que la nueva mercaderia no se venda.
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La diversificacion también va
en funcion al area donde esta
ubicada la bodega. Por ejemplo:

e Si se encuentra cerca a un
colegio, se debe procurar
contar con productos de
libreria.

* Si se encuentra cerca a una
cancha de futbol, se debe
procurar contar con mesas
para que los clientes puedan
tomar gaseosas o refrescos
comodamente.

e Si se encuentra cerca a un
complejo de departamentos
multifamiliares, se debe
procurar contar con todas
las lineas de productos,
convirtiéndose en una bodega
bazar.
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&+ 1| Pedro se hizo cargo de la bodega de sus padres
* % 3| desde hace un ano.

H siempre tiene presente todo lo que le
s ensenaron del negocio.

Un dia, mientras acomodaba algunas cajas en
el almn encontro varios cuadernos con la
palabra “Rﬂim en cada una de las tapas.

Al revisarios, identifico que cada uno de ellos
estd:mmnmtadnuammamm
cada uno de ellos especificaba el tipo de registro.

Los registros que encontrd Pedro fueron:
Ventas diarias, Ventas mensuales, Cuentas por
cobrar, Cuentas por pagar, Compras
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Pedro cogio unas cuantas hojas en blanco y
probo de varias maneras elaborar un registro
més simple, pero no quedo del tode convencide.

Algunos le parecieron sencillos y rapidos
de elaborar. S ShE |
Consideraba que otros, como el registro % .
de ventas diarias

por ejemplo, demandaban mucho tiempo.
Sus padres habian anotado las ventas
producto por producto.

B ——
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Concluya que lo mejor era investigar un poco o pedir ayuda.
Mientras tanto, separo una seccion del nivel mas bajo del
anaquel que se encuentra detras del mostrador para tener
los registros siempre a la mano.
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Modulo 2

LA ADMINISTRACION
DE LA TIENDA

©

Objetivo:
Destacar la importancia de que
los negocios lleven registro de las
actividades y transacciones que
realizan para poder controlar la
rentabilidad de la empresa.
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1. Criterios y conceptos de control

Recursos del negocio

La bodega cuenta con una serie de recursos para operar y ofrecer a los clientes su
propuesta de valor. Debido a su importancia, estos deben gestionarse de manera
adecuada. De lo contrario, el negocio podria sufrir pérdidas de dinero.

Dichos recursos son los siguientes:

* Los clientes
La razon de ser de la bodega. Sin clientes no hay ventas y sin ventas no hay
ganancia.

 La mercaderia
El mix de productos que la bodega ofrece a los clientes para satisfacer sus
necesidades.

 Ellocal
El punto de venta fisico donde opera la bodega.

 El mobiliario y equipos
Las vitrinas, anaqueles, gondolas y demas muebles que las empresarias o
empresarios bodegueros utilizan para disponer de la mercaderia dentro del
local.

 Eldinero
Recurso que permite la compra de mercaderia y el pago de los servicios que
la bodega necesita contratar para poder funcionar.

R~ : e iﬁ -
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Elementos criticos de control
La ausencia de gestion de estos recursos puede generar consecuencias criticas
para a bodega. Dentro de ellos se encuentran:

* Incertidumbre.
Como empresaria o empresario bodeguero, desconoce la situacion real
del negocio, lo que impide tomar decisiones oportunas para asegurar la
sostenibilidad y crecimiento de la bodega.

» Exceso o falta de mercaderia.
El exceso de mercaderia implica un mal manejo del efectivo: compra
innecesaria de mercaderia, compromisos de pago por montos mayores a los
necesarios, riesgo de vencimiento, entre otros.

La falta de mercaderia implica clientes insatisfechos, pérdida de ventas,
reduccion de la fidelizacion de clientes, entre otros.

* Falta de dinero.
Para cubrir las necesidades financieras del negocio, como el pago de
proveedores, los gastos corrientes de la bodega y hasta incluso los gastos
personales y familiares.

e Poca ganancia.
Rentabilidad por debajo del promedio, poco dinero para cubrir las necesidades
personales y alta la posibilidad de que la bodega se estanque.

Beneficios del control del negocio
Al controlar el negocio se asegura el cumplimiento de las metas empresariales y
también personales.

Esta situacion permite que el negocio crezca sosteniblemente sin sacrificar los
objetivos que la empresaria 0 empresario bodeguero se han planteado para ellos
mismos y para sus familias.
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2. Flujo de efectivo — Registro de ventas

La bodega, para operar, tiene un flujo de dinero constante. El cobro de los
productos vendidos constituye un ingreso, mientras que el pago de las obligaciones
(proveedores, sueldos y servicios) un egreso.

Administrar de cerca esa dinamica permitird a la empresaria o empresario
bodeguero asegurar los resultados esperados.

El uso de registros facilita la gestion de la bodega. Proponemos poner en practica
los que se detallan a continuacion:

Registro de ventas diarias y mensuales
El registro de ventas diarias permite conocer el nivel de ventas alcanzado al final

de cada dia.

Para elaborarlo, se debe considerar:

¢ Tambien se le conoce como saldo inicial.

¢ Lo compone los billetes de baja denominacion y las monedas
de la venta del dia anterior.

e Permite dar vuelto a los primeros clientes del dia.

e  Son las salidas de dinero (costos o gastos) que se realizan con
el dinero de la venta del dia.

Egresos de dinero e Suele ser utilizado para cubrir necesidades de menor monto,

como los gastos personales del dia a dia (pasajes, menu, etc.)

y el pago de algunas cuentas.

Fondo de caja

* Tambien se le conoce como arqueo de caja.

¢ [Eslasuma de todo el dinero de la venta del dia.

e Para calcularlo correctamente, se aconseja mantenerlo
separado del dinero generado los dias anteriores.

Saldo al final del dia

s Se calcula a traveés de la siguiente formula:
Venta del dia Venta del dia = (saldo al final del dia + egresos de dinero) —
fondo de caja
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Al finalizar el dia, el dinero que debe quedar en la caja chica debe
ser suficiente para dar vuelto al dia siguiente. La diferencia se
debe guardar en otro lugar, alejado de la bodega y debidamente
resguardado.

El céalculo de la venta del dia permite elaborar el registro de ventas mensuales.
Para generarlo, se debe considerar:

Fecha e Dia, mes y afo de la venta a registrar

Venta de dia * Es el valor final que se extrae del registro de ventas diarias

e También se le conoce como arqueo de caja.

¢ [Eslasuma de todo el dinero de la venta del dia.

e Para calcularlo correctamente, se aconseja mantenerlo
separado del dinero generado los dias anteriores.

Venta acumulada

e Esla suma acumulada de la venta de cada dia.
s  Se calcula de la siguiente manera:
(venta dia 1 + venta dia 2 + venta dia 3 y se continta
sucesivamente hasta finalizar el mes)

Venta del dia

Las ventas mensuales permiten conocer el desempeno del
negocio en cada periodo de tiempo. Adicionalmente, para las
bodegas que se encuentran en el Nuevo RUS, es uno de los
componentes necesarios para calcular la cuota a pagar.

Registro de cuentas por cobrar y pagar
El registro de cuentas por cobrar ayuda a identificar el credito que la bodega tiene

pendiente de cobrar a sus clientes.

Para elaborarlo se debe considerar:

s Para identificar correctamente al cliente.

Nombre cel cliente e También se puede registrar su direccion y numero de teléfono.

e Esrecomendable limitar el crédito que se brinda a los clientes,
Limite de crédito de esta forma se evitan las cuentas incobrables.
* Para hacerlo se debe considerar el nivel de ingresos del cliente.
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* FEl periodo debe estar acorde con la frecuencia en la que el
cliente recibe sus ingresos.

e  Sisus ingresos son semanales, la cancelacion de su cuenta
debe ser semanal.

¢ Si sus ingresos son mensuales, la cancelacion de su cuenta
debe ser mensual.

¢ Es el detalle de los productos que se entrega al cliente.

GGG GERRTEN GIGLEREN ¢ Puede ser detallado (producto, tamafio y presentacién) o

crédito y su valor general (producto).
* Debe detallarse el monto total de la compra.

s  Algunos clientes realizan pagos a cuenta. Estos deben anotarse
Pagos a cuenta y saldo correctamente y restarse al acumulado de la deuda.

pendiente ¢ El saldo pendiente (o cuenta por pagar, que es lo mismo) no
debe exceder el limite del crédito.

Periodo de pago

Las bodegas deben cuidar el crédito que brindan. Se recomienda

que esteé dirigido a aquellos clientes que estan fidelizados con el

negocio, pues esta facilidad permite generar relaciones de largo
plazo.

Por el contrario, el registro de cuentas por pagar ayuda a la empresaria o empresario
bodeguero a identificar los créditos que le han sido concedidos.

Al elaborar este registro se debe considerar:

* FEslafecha en la que se recibe la mercaderia.

Fecha de recepcion e | os dias de pago se contabilizan desde este dia.

[ CATCEG I ST Tl »  Para identificar claramente a qué empresa se le debe pagar.

e Para tener claridad respecto al comprobante que se adeuda o
Numero de que fue cancelado.

comprobante * Permite validar, ante cualquier requerimiento de cobranza

posterior, si la cuenta fue cancelada o no.

e Eselmonto que deberd cancelarse al proveedor o distribuidor.

NEROE GG COmptR * En algunos casos puede incluir el pago de la percepcion.

Dias de credito e Eslacantidad total de dias que se tiene para cancelar la cuenta.

T BN CRTENTHIEI Gl » Es la fecha exacta en la que se debera cancelar la cuenta.
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El registro de cuentas por pagar permite proyectar
adecuadamente las obligaciones de la bodega. Para hacerlo, se

aplica la siguiente formula:
(Valor de la compra / Dias de crédito) = Provision diaria

Registro de compras
El registro de compras permite llevar un control detallado de la adquisicion de
mercaderia que la bodega realiza cada mes.

Los elementos que deben considerarse son los siguientes:

e Para identificar claramente a qué empresa se le compro

Proveedorodistribuidor :
mercaderia.

¢ Es el tipo de comprobante de pago que emitio el proveedor o

Comprobante de pago A

* [Es el monto que se pago al proveedor o distribuidaor.
e Enalgunos casos puede incluir el pago de la percepcion.

Valor de compra

¢ Eslasuma de todas las compras realizadas.
Compra acumulada * Serecomienda que el registro se totalice al final de cada mes,
empezando con uno nuevo el primer dia del siguiente.

El registro de compras permite analizar la frecuencia de
compra por distribuidor. Adicionalmente, para las bodegas que
se encuentran en el Nuevo RUS, es otro de los componentes
necesarios para calcular la cuota a pagar.

También es importante llevar un registro de todos los
productos consumidos, indicando el responsable de cada uno
de ellos.

La falta de gestion en estas situaciones afecta drasticamente el
capital del negocio.

£, ] o .
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3. Gestion legal

Al poner en marcha una bodega se deben considerar los aspectos legales, tanto
municipales como tributarios. Cumplirlos no solo evita el pago de multas, sino que
permite la sostenibilidad del negocio, pues no se expone a cierres temporales o
clausuras definitivas.

El ABC de las gestiones en la SUNAT

Los empresarios bodegueros deben tener en cuenta algunas consideraciones:
* Tipo de personeria
Persona natural con negocio
Se actua a titulo personal y es til cuando el titular sera el conductor de su

Propio negocio.

El titular asume todas las obligaciones y responsabilidades, incluyendo el
patrimonio personal asi este no se destine a la bodega.

Para empezar a operar, solo es necesario obtener un nimero de RUC vy
determinar el régimen en el que tributaréa la bodega.

Persona juridica
Se actia como representante legal de la empresa.

Las obligaciones y responsabilidades de la empresa no afectan el patrimonio
personal del titular y/o representantes.

Para empezar a operar, se debe constituir la empresa y luego obtener el
numero de RUC y determinar el régimen en el que tributara la bodega.

o, :
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e Régimen tributario

Nuevo RUS
Ventajas

No se llevan registros
contables.

Se realiza un solo paso
mensual.

No se presentan declaraciones
mensuales.

Pago de tributos

Existen dos categorias:

1. Si las compras o ventas no
exceden los S/ 5,000.00 se
deben pagar S/ 20.00.

2. Si las compras o ventas no
exceden los S/ 5,000.00 se
deben pagar S/ 20.00.

Restricciones
Se pueden acoger a este
régimen las
personas naturales.

Unicamente

Solo estan autorizados a emitir
boletas de venta.

Al exceder en un mes los S/
8,000.00 o los S/ 96,000.00
acumulados en un afo en

debe
régimen

compras
cambiarse a otro

o ventas,

tributario.

Régimen Especial
Ventajas

Se llevan registros contables:

compras y ventas.

Solo se realizan declaraciones

mensuales, mas no anuales.

Pago de tributos

Se pagan dos tributos:
1. Impuesto a la renta
mensual: 1.5% de los ingresos

netos mensuales.

2. 1GV: 18%.

Restricciones
Se pueden acoger a este

régimen las personas
naturales y las personas

juridicas.

Pueden emitir boletas de

venta y facturas.

Al exceder los S5/ 525,000.00
de ingresos anuales debe

cambiar de régimen.

£, ;
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Mype Tributario

Ventajas

Los montos a pagar son de
acuerdo a la ganancia que el
negocio ha obtenido.

Las tasas son reducidas.

Se pueden suspender los
pagos a cuenta mensuales.

Buenas Pradicas
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Pago de tributos

Se pagan dos tributos:
1. Impuesto a la renta
mensual:

Si los ingresos netos son
menores a las 300 UIT se
pagan el 1% de ellos
Si los ingresos netos son
mayores a 300 UIT se paga el
1.5% de ellos.

2. Impuesto a la renta anual:
Si la ganancia es menor a
15 UIT, se paga el 10% de la
utilidad.

Si la ganancia es mayor a 15
UIT, se paga el 29.5% de la
utilidad.

3. IGV: 18%.

Restricciones

Se pueden acoger a este
regimen las personas
naturales y las personas
juridicas.

Pueden emitir boletas de
venta y facturas.

Al exceder las 1,700 UIT
de ingresos anuales debe
cambiar de régimen.

Régimen General
Ventajas

No hay limite en los ingresos
que se pueden generar en
este régimen.

Pago de tributos
Se pagan dos tributos:

1. Impuesto a la renta
mensual: el 1.5% de ellos.

2. Impuesto a la renta anual:
se paga el 29.5% de la
utilidad.

3. 1GV: 18%.

Restricciones

Se pueden acoger a este
régimen las personas
naturales y las personas
juridicas.

Pueden emitir boletas de
venta y facturas.

Ministerio
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Tramites municipales: Pagos vy

licencias

A nivel municipal, las bodegas estan obligadas
a tramitar su licencia de funcionamiento. Este

documento autoriza al negocio a operar en un
S/ lugar determinado, el cual ha sido validado

previamente por las autoridades municipales.

La licencia, ademas, delimita las actividades
que se pueden desarrollar y solo es valida en
el establecimiento que lo solicito.

Si dentro de sus planes se encuentra la apertura de un punto de venta adicional,
se debera tramitar una licencia para el nuevo establecimiento, pagando todos los
costos relacionados de acuerdo con la exigencia municipal.

Normalmente, el plazo maximo para el otorgamiento de licencias es de 15 dias
habiles, aunque podria variar a discreciéon de cada municipalidad.

Para otorgar las licencias, las municipalidades se basan en dos factores:

 La zonificacion

Las municipalidades cuentan con todas las zonas del distrito delimitadas por
actividades. De esta forma logran el equilibrio entre las actividades empresariales
y las particulares. Estas, normalmente cuenta con zonas industriales, comerciales
y familiares.

e Las condiciones de seguridad

Las cuales son evaluadas por el INDECI, ente encargado de asegurar que las
actividades dentro del establecimiento no representan peligro alguno para clientes
y trabajadores.

L™ - L 1
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Los requisitos para obtener la licencia de funcionamiento suelen ser:

* Llenar la solicitud de licencia de funcionamiento (para hacerlo, la bodega ya
debe contar con nimero de RUC).

e Declaracion jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o Inspeccion
Técnica de Seguridad emitida por el INDECI.

Las licencias suelen tener una vigencia indeterminada. Adicionalmente, las
municipalidades pueden otorgar licencias por el uso de toldo y/o anuncios (como
el nombre de la bodega).

Respecto a los costos, las municipalidades estan obligadas a contar con una
estructura oficial, publicada de acuerdo con la exigencia de ley. Los conceptos
que estan autorizados a cobrar son:

e Evaluacion de zonificacion.

* |nspeccion técnica del INDECIL.
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Ademas, se debe tener en cuenta las siguientes consideraciones en relacion a las
condiciones de seguridad de la bodega:

 Extintores

a Deben ser portatiles.

o Deben estar cargados y llevar las tarjetas
de vencimiento e inspeccion.

a Deben estar ubicados en un lugar visible y
de facil acceso.

o Deben estar instalados minimo a 20
centimetros y maximo a 90 centimetros del
suelo.

o Deben estar senalizados (minimo a 1.80
metros) y numerados.

o Su mantenimiento es anual.

o La distancia maxima de extintor a extintor
no debe ser mayor a 23 metros.

 Cableado eléctrico

o Las instalaciones eléctricas deben ser disenadas por profesionales en
ingenieria eléctrica 0 mecanica eléctrica y su ejecucion debe ser llevada
a cabo por técnicos calificados.

o Los materiales deben ser de buena calidad y concordar con la Norma de
Instalaciones Eléctricas (cable vulcanizado o libre de halégeno).

o Sedebe evitar el uso excesivo de extensiones para la conexion de equipos
eléctricos (maqguinas de frio), pues podrian ocasionar una sobrecarga.

e Pozo atierra
o Algunas municipalidades exigen que los locales comerciales cuenten con
pozo a tierra.
o El pozo a tierra permite, ante una descarga por corto circuito, que la
energia eléctrica no descargue dentro del local comercial, salvaguardando
la integridad fisica de las personas que se encuentren dentro del mismo.
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o Lainstalacion del pozo a tierra puede ser de uso comun si asi lo considera
el especialista (profesionales en ingenieria eléctrica o mecanica eléctrica).

 Aforo
o El aforo es la cantidad maxima de personas que pueden estar presentes
al mismo tiempo en un mismo lugar.
o Para las bodegas, el aforo equivale a una persona por cada 2.8 metros
cuadrados.

Pasos para usar el extinguidor

Paso 1: Hale el pasador Paso 3: Presione la manija manteniendo
el extintor en la posicion vertical.

Paso 2: Apunte la boquilla del extintor

hacia la base de las llamas. Paso 4: Abanique la boquilla de lado a
lado, cubriendo el area del fuego con el
agente extinguidor.
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Amelia es una empresaria bodeguera con 5 aiios
de experiencia.

Hoy, al igual que todos los dias, compro un f
nnmuno para mantenerse al tanto de la situacion |

I
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Uno de los articulos que mas le llamo la atencion [
fue uno cuyo titulo decia "Las bodegas peruanas [
mantienen un rentabilidad promedio del 10%"”
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40ué es la rentabilidad?
iCome se calcula?
iPuedo hacerlo yo

misma o necesito ayuda

Con la ayuda de su hijo, Amelia buscd informacion en
Elcmn'nuamvﬂ'hdadlhmnunm.m
mtn:am como “situacion financiera”, “margen
e ganancia”, "control de existencias”, entre otros.
mmm no logrd dap mmaamtﬂas"
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que para calcular
la rentabilidad de su bodega
debe tener algunas
consideraciones especiales.

r‘ Amelia llego a la conclusion



Modulo 3

LAS FINANZAS DEL
NEGOCIO

©

Objetivo:

Analizar herramientas que le permitan
a las empresarias y empresarios
bodegueros saber si el negocio gana
0 pierde dinero y que, con base a esta
informacion, puedan tomar decisiones
acertadas.
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1. La rentabilidad

Concepto
La rentabilidad es un indicador financiero utilizado por todas las empresas, sin
importar el segmento donde estas se desempenien.

Su funcion es determinar la ganancia neta que cada una de ellas tiene capacidad
de generar, considerando todos los costos y gastos en los que debe incurrir para
poder ejecutar su propuesta de valor.

Cada segmento o rubro, por sus
propias caracteristicas, tiene una >
rentabilidad promedio distinta.
Por eso es importante no solo
calcularla, sino compararla con
el resultado de otras bodegas. De
esta forma se podra saber en qué
situacion se encuentra en relacion
con el segmento al que pertenecen.

"\

o

Calculo
Para calcularla, cada empresaria y empresario bodeguero debe elaborar un estado
financiero llamado Estado de Resultados.

El Estado de Resultados se elabora por periodos de tiempo. Se
recomienda elaborar uno al finalizar cada mes y uno consolidado
al finalizar cada ano.

£, ] o .
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El Estado de Resultados esta conformado por los siguientes elementos:

Venta neta
Es la suma de la venta realizada en el mes.

Costo de venta
Es el costo de toda la mercaderia vendida en el mes.

Margen bruto
Es el resultado que se obtiene al restarle a la venta neta de cada mes, el costo
de venta del mismo periodo.

Gastos administrativos

Los gastos administrativos estan relacionados con pagos que permiten
administrar la bodega, como el sueldo de la empresaria o empresario
bodeguero y los honorarios de la persona encargada de la contabilidad.

Gastos de venta

Los gastos de venta estan relacionados con pagos que permiten atender
a los clientes o elevar las ventas, como el sueldo de los colaboradores, el
alguiler del espacio donde funciona la bodega, los servicios publicos y los
gastos de marketing.

Gastos financieros
Los gastos financieros estan relacionados con los pagos de préstamos a
entidades financieras, a amigos o familiares.

Margen neto
Es el resultado que se obtiene al restarle al margen bruto todos los gastos.

Rentabilidad
Indicador financiero representado porcentualmente con el cual se identifica la
situacion financiera de la bodega.
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Para asegurar el crecimiento del negocio y el crecimiento personal, es recomendable que
las empresarias y empresarios bodegueros se asignen un sueldo.

< Ten siempre en cuenta: se
consideran costos aquellas salidas
de dinero que se recuperan (como
el capital de trabajo utilizado para
comprar mercaderia), mientras que
los gastos son aquellas salidas de
dinero que no se recuperan (como
los servicios publicos, los sueldos,
los pagos de préstamos, entre
otros).

A los gastos administrativos, de ventas y financieros tambiéen se

les conoce como gastos corrientes.

Acciones para obtener el Estado de Resultados
Para elaborar cada mes el Estado de Resultados, la empresaria o empresario
bodeguero debe comprometerse a llevar a cabo tres acciones:

e Ser disciplinado y registrar la informacion necesaria oportunamente.
e Tener los registros siempre a la mano y buen estado.
* Dedicar tiempo suficiente al registro de informacion.

2. Situacion financiera
Pérdida, punto de equilibrio y ganancia

Determinar la rentabilidad del negocio permite conocer en qué situacion se
encuentra la bodega.
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 Pérdida
Los gastos son mayores que los ingresos
El negocio no es rentable

e Punto de equilibrio
Los gastos equivalen a los ingresos
El negocio no es rentable

« Ganancia
Los gastos son menores que los ingresos
El negocio es rentable

Costos de venta
Los costos de venta corresponden a la suma de toda la mercaderia adquirida y
vendida.

En ese sentido, se debe tener cuidado de no considerar como costo de venta la
compra total de mercaderia, sino la porcion que logré venderse.

Por ejemplo, si se adquirieron 50 unidades
de detergente, pero solo se vendieron
20, el valor de esas 20 unidades se debe
considerar como costo de venta.

Ganancias

La ganancia es la porcion de dinero que queda en beneficio de la bodega tras
realizar una venta. Esta se mide en dos momentos, los cuales estan relacionados
con la estructura del Estado de Resultados.
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La ganancia se puede calcular tanto en Soles como porcentualmente.

¢ Ganancia en Soles
Se obtiene al restar al precio de venta, el costo de adquisicion de la mercaderia.

Por ejemplo:

Preciode venta: S/3.50
Costo: S/3.20
Ganancia: S/0.30

e Ganancia porcentual
La féormula varia de acuerdo a cada situacion:

a Sicuento con el precio de venta y el costo

Si se cuenta con ambos datos, primero se debe calcular la ganancia en
Soles. Luego, se divide el resultado entre el precio de venta y se multiplica
por 100.

Siguiendo con el ejemplo anterior, la féormula se aplica de la siguiente
manera:

0.30/3.50=0.0857
0.0857 x 100 = 8.57%

Por lo tanto, la ganancia porcentual es de 8.57%

o Si cuento solo con el costo
Si solo se tiene el costo, lo primero que debe hacerse es dividir dicho
monto entre el valor que resulta de restar a 100 el margen esperado (sin el
simbolo de porcentaje). Luego, el resultado es multiplicado por 100.

< . 2 :
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Por ejemplo, si se adquiere una mercaderia a 5.00 y se desea ganar un
20% sobre ella, esta seria la operacion por realizar:

5.00/(100-20)=0.0625
0.0625 x 100 = 6.25

Por lo tanto, si se desea ganar un 20%, el precio de venta de esa mercaderia
debe serde S/ 6.25

< Calcular la ganancia porcentual
es importante, pues esta ligada
a la elaboracion del Estado de
Resultados.

Margenes
Las bodegas deben calcular dos tipos de ganancias, las cuales se conocen como
margen bruto y margen neto.

¢ Margen bruto
Es el primer margen que se calcula al elaborar el Estado de Resultados y
hace referencia unicamente a la ganancia por la venta de los productos de la
bodega.
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Eso significa que a esta ganancia NO se le resta ninguno
de los gastos corriente de la bodega.

¢« Margen neto
Es el segundo margen que se calcula al elaborar el
Estado de Resultados. Este, a diferencia del anterior, si
considera los gastos corrientes de la bodega.

Recuperacion de percepciones

El Regimen de Percepciones fue creado por la SUNAT con la finalidad de recaudar
de forma adelantada un porcentaje del pago de IGV al que estan sujetos todos los
negocios.

Para llevar a cabo la recaudacion, dicha institucion designa a algunas empresas
como “Agentes de Percepcion”, los cuales tienen la obligacion de cobrarlos de
manera simultanea con la venta de sus productos.

El valor que estos agentes deben cobrar es el equivalente al 2% del precio de
compra. La empresa designada tiene la obligacion de declarar las percepciones
recaudadas, asi como emitir a cada bodega un comprobante de percepcion:

Valor de compra S/500.00
IGV 5/90.00
Precio de compra S/590.00
Percepcion (2%) S/11.80
Importe a pagar S/ 601.80

Debido a que la percepcion es un pago a cuenta del IGV, existen diversas formas
de poder recuperarlo o compensarlo.
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* Sila bodega se encuentra en el Nuevo RUS, existen tres formas:

a Utilizar como pago a cuenta de la cuota mensual
En caso el monto de la percepcion no cubra el total de la cuota, el valor
puede utilizarse como parte de pago

Cuota a pagar S/ 50.00
Percepcién pagada S/ 28.00
Importe a cancelar en efectivo S/ 22.00

Utilizar como pago total de la cuota mensual

En caso el monto de la percepcion cubra el total de la cuota a pagar, se
puede compensar el 100% de ella

Cuota a pagar S/ 50.00
Percepcién pagada S/50.00
Importe a cancelar en efectivo S/0.00

a Solicitar la devolucion de las percepciones

Para solicitar ladevolucion de las percepciones, laempresaria o empresario

bodeguero debera:

* Haberdeclaradoy pagado correctamente el pago de la cuota mensual
correspondiente.

e Tener un saldo de percepciones no aplicado en los ultimos 3 meses
de manera consecutiva.

* Presentar el formulario 4949 solicitando el saldo no aplicado.

e Esperar el plazo de atencion de la solicitud, el cual puede ser de
hasta 45 dias habiles.

Ten en cuenta que las percepciones son acumulables hasta por 4 anos.
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¢ Sila bodega se encuentra en un régimen distinto al Nuevo RUS, existe una
forma:

a Al calcular el pago del Impuesto General a las Ventas (IGV), restar el
monto pagado por concepto de percepciones

IGV de las compras S/ 1,000.00
IGV de las ventas S/ 800.00
Pago de IGV S/ 200.00
Pago de percepciones S/ 80.00
Importe a cancelar S/ 120.00

Fuentes de financiamiento

Para las empresas es comun requerir capital para realizar mejoras, comprar mas
mercaderia o abrir un nuevo punto de venta. Las bodegas no son la excepcion.
Las fuentes de financiamiento a la que pueden tener acceso las bodegas son las
siguientes:

e Ahorros (financiamiento propio)
Pueden ser los ahorros personales o los ahorros que el negocio haya generado.

* Préstamos de amigos o parientes
Los cuales pueden ser de corto o mediano plazo y que no necesariamente
estan sujetos al pago de un interés.

e Bancos, empresas financieras, cajas municipales y rurales y
Edpymes
Es el financiamiento formal, donde las entidades financieras evaltuan el riesgo
crediticio de la bodega para ofrecerle sus productos o servicios financieros,
tales como créditos de activo fijo o capital de trabajo.

e Crédito comercial
Es aquel que otorgan los proveedores directamente a las bodegas, a través
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del cual tienen la oportunidad de cancelar el valor de la mercaderia adquirida
luego de algunos dias o hasta incluso semanas.

e Microcréditos
Son créditos de montos bajos, los cuales tienen un plazo de 7 a 30 dias
calendario. La evaluacion suele ser menos rigurosa que la de otro tipo de
préstamos.

En la pagina web de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS),
se encuentra la lista de instituciones financieras a la que las empresarias
y empresarios bodegueros pueden acercarse para solicitar un producto o
servicio financiero: www.sbs.gob.pe/estadisticas/sistema-financiero

Seguros y microseguros

Cuando los negocios empiezan a crecer, también lo hacen de manera paralela
los riesgos. Por ese motivo las aseguradoras han empezado a disenar productos
gue permiten a las empresarias y empresarios de la mipymes (como las bodegas)
reducir la pérdida potencial de los activos de la empresa.

Las polizas de seguros son contratos que aseguran el cobro de una cantidad
de dinero especifica (indemnizacion) tras sufrir un siniestro (evento que afecta al
negocio total o parcialmente). Su objetivo es reparar una pérdida patrimonial.

Los elementos de los seguros son:

Persona o empresa

Empresa aseguradora que tiene derecho a la

Asegurador Asegurado

obligada a pagar.

Acontecimiento que, de
llegar a suceder, obliga
al asegurador pagar al
asegurado.

Es el detalle de los
riesgos que cubre el
seguro.

Cobertura Exclusiones

Ministerio
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indemnizacion.

Es la cuota mensual

que el asegurado
debe pagar al
asegurador.

Situaciones o
circunstancias en

las que no aplica la
cobertura del seguro.
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Los microseguros cumplen las mismas funciones que un seguro tradicional. Se
diferencian en:

 El valor de la prima
Las cuotas mensuales son mas econémicas.

* La cobertura
Se consideran situaciones de riesgo mas especificas.

e Suma asegurada
Al tener una prima mas baja, la suma asegurada también es menor.

e Tramites o beneficios tras el siniestro
Mas sencilla y rapida que en el seguro convencional.

Los elementos que se pueden asegurar son:

Estructura El inmueble o porcién del inmueble donde funciona el negocio.

Contenido Los muebles gue son utilizados para el funcionamiento del negocio.
Mercaderia Productos que la empresa comercializa.

Las coberturas para las pymes suelen ser las siguientes:

* Incendios.

e Desastres naturales (terremoto, inundacion, huaycos, efc.).
e Robos.

Las exclusiones de los seguros estan relacionadas con:

* Negligencia (el siniestro ocurre por la falta de prevision).

* Actos intencionales (se buscé intencionalmente que ocurra el siniestro).
* Uso de equipos desgastados o en mal estado.

* Operar sin licencia de funcionamiento y de INDECI.
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Los microseguros son una excelente opcion para asegurar el

negocio sin necesidad de pagar primas elevadas, ademas de
contar con procedimientos mas sencillos para el cobro.

3. Existencias — Inventarios
A la mercaderia que la bodega adquiere para vender a sus clientes se le conoce
también como existencia o inventarios.

Existencias: tiempo y cantidad de pedido

El abastecimiento del negocio es una de las actividades mas importantes para
las bodegas. El andlisis y la planificacién son dos actividades que nunca deben
dejarse de lado.

Este proceso impacta en la experiencia de compra de los clientes, en la liquidez
del negocio, en el retorno de la inversion realizada y en el riesgo potencial de que
los productos se malogren si es que no se venden antes de culminar su vida util.

Para conocer el movimiento de la mercaderia y poder solicitar la cantidad justa de
mercaderia se puede utilizar el Kardex de Mercaderia.

Para elaborarlo, se necesitan los siguientes elementos:

La unidad de medida del producto.

La frecuencia de despacho.

La cantidad de mercaderia que ingresa y sale cada dia.
El precio de compra unitario.
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Control de existencias: faltantes, exceso y vigencia
Controlar la mercaderia a traves del kardex permite conocer:

e Sila bodega mantiene exceso de mercaderia
Contar con mas mercaderia de la necesaria reduce la liquidez del negocio y
aumenta el riesgo de pérdida del producto por deterioro o vencimiento.

e Sila bodega cuenta con faltante de mercaderia
Contar con menos mercaderia de la necesaria impacta negativamente en la
experiencia de compra de los clientes y reduce los ingresos de la bodega.

e Silos productos aun cuentan con vida util
Permite validar que los productos que expende la bodega estan en buen
estado y son aptos para el consumo humano.

Valoracion y clasificacion ABC

Debido a la gran variedad de productos que comercializa la bodega, se
recomienda clasificarlos para centrar la gestion de inventarios en aquellos que
brindan mayores beneficios (ya sea por el volumen de venta o por el margen que
aportan al negocio).

e Productos A
Son los de mayor rotacion. Los clientes los solicitan diariamente.

* Productos B
Son los productos de rotacion intermedia.
Los clientes los solicitan varios dias de la
semana.

e Productos C
Son los productos de menor rotacion. Los
clientes los solicitan muy de vez en cuando.
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Las bodegas son actores importantes dentro de la comunidad.
Es donde los vecinos suelen encontrarse unos con otros y
son utilizados en muchas ocasionescomo punto e referencia.

P

poobe e e
T “ ]I-l-l-lm
SECUNNE - - P

PAPEL Y
VIDRIO BAIIT%N
el AW

Esta situacion les permite formar parte activa en
los procesos de reciclaje y cuidado del medio

Las bodegas pueden lievar a cabo acciones te reciclaje de carton,
hotellas y tapas de plasticos, con lo cual no solo benefician a la
comunidad, sino que ademas permite generar un ingreso adicional.




VIDRIO
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Los clientes hoy en dia se preocupan mas
por cuidar el planeta.
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Estratégicamente, es una oportunidad para que los
empresarios bodegueros logren diferenciar sus negocios
de la competencia.

VIDRIO
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jLos clientes lo valoraran!




Modulo 4

GESTION
RESPONSABLE

©

Objetivo:

Brindarles orientacion hacia una
gestion responsable de sus negocios
en beneficio de sus familias y su
comunidad
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1. Elreciclaje

El reciclaje es la actividad a través de la cual se utilizan o transforman materiales
gue ya cumplieron con una funcién especifica, como contener elementos soélidos
y liquidos, envolver o agrupar productos o contener informacion para un proposito

en particular.
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¢ Qué se puede reciclar?
Los residuos se pueden clasificarse de dos maneras:

Por los elementos que la componen:

* Residuos organicos.
De origen animal o vegetal. Esta compuesto por los restos de frutas, verduras
y carnes.

* Residuos inorganicos.
Son los productos creados por el hombre. Esta compuesto por papeles,
cartones, latas de aluminio y botellas de plastico y de vidrio.

Por el tiempo gue les toma degradarse:

)

(A

e Residuos biodegradables.
Son los residuos organicos, los cuales se descomponen
de manera natural y en un periodo de tiempo muy corto.

e Residuos no degradables.
Son los residuos inorganicos. Su descomposicion toma
una gran cantidad de anos. Son los generadores de la
actual contaminacion ambiental.
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La siguiente tabla detalla la cantidad aproximada de anos que le

toma a cada tipo de producto descomponerse.

Lata de aluminio 10 anos.

Bolsa plastica 150 afios.
Envase de plasticos | entre 100 y 1000 anos.
Botella de vidrio 4000 anos.
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¢ Por qué?
Los motivos por los cuales deben reciclarse los residuos inorganicos o no
degradables son muchos. Los mas importantes son:

e Porque son productos generados para satisfacer las necesidades de la
humanidad. Por lo tanto, todos los seres humanos tienen la obligacion de
gestionar correctamente el desecho de estos productos.

* Porque las bodegas representan uno de los canales que inserta al mercado
productos con residuos no degradables. Por lo tanto, parte de su papel como
actor en el ecosisterna de comercializacion de esta clase de productos implica
reducir el impacto que estos generan en el medio ambiente.
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e Porque los consumidores actualmente tienen mas conciencia sobre el
impacto de los productos no organicos en el medio ambiente y estan atentos
a las empresas y organizaciones que realizan acciones para reducir la
contaminacion.

e Porque es una manera de diferenciarse de la competencia. Al realizar
campanas de reciclaje en la bodega, esta tiene la oportunidad de atraer y
fidelizar a los clientes que se preocupan por el medio ambiente.

e Porque representa una oportunidad de generar ingresos extra por la venta de
residuos no organicos, como los cartones y las botellas de plastico.
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¢ Como reciclar?
Para reciclar se puede poner en practica la
estrategia de las 3R:

* Reducir
A través de la disminucién de la cantidad de
residuos.

* Reutilizar
Aprovechando los productos utilizandolos en
propositos para los que no fueron creados.

* Reciclar
Utilizar la materia prima de un producto que
ya cumplid su objetivo en nuevos productos.

También se puede implementar un punto de reciclaje en la bodega:

Para llevar a cabo esta accion, se deben delimitar un espacio de la bodega donde
se colocaran los recipientes.

Cada uno de ellos debe diferenciarse correctamente para evitar que los clientes
mezclen los articulos.

¢ Recipiente amarillo: papel y cartén limpio y seco, sin clips ni grapas.

e Recipiente rojo: botellas de plastico y frascos de vidrio que no
contengan liquidos.

* Recipiente azul: latas de aluminio.

* Recipiente verde: aquello que no se pueda recuperar, como papeles
sucios, con grasa, restos de comida y demas.

Diferencia a tu bodega implementado un punto de reciclaje. Los
clientes y el medio ambiente te lo agradeceran.
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2. Venta responsable

Alcohol

Las bodegas que cuentan con autorizacion municipal para comercializar bebidas
alcohdlicas deben cumplir con lo indicado en la Ley 28681, “Ley que regula la
comercializacion, consumo y publicidad de bebidas alcohdlicas”.

Al respecto, esta norma legal determina que:

e ¢ Se debe colocar un cartel con la inscripcion:

“PROHIBIDA LA VENTA DE BEBIDAS ALCOHOLICAS
A MENORES DE 18 ANOS. SI HAS INGERIDO BEBIDAS
ALCOHOLICAS, NO MANEJES.”

* ¢ No se debe expender bebidas adulteradas.
e e Sedebe cumplir con el horario que la municipalidad determina para la venta
de alcohol.

e o | 0s anuncios (carteles o afiches publicitarios) deben contener la frase:

“TOMAR BEBIDAS ALCOHOLICAS EN EXCESO ES DANINO.”

Se deben considerar los efectos que el alcohol tiene en las personas menores de
18 anos:

A nivel psicologico, puede generar depresion y ansiedad, ademas de perjudicar
su desarrollo intelectual, verbal y motor.

A nivel fisico, puede afectar los rifiones, intestinos, higado y cerebro.

Para evitar la venta de estos productos a menores de edad,

solicita siempre el DNI y no permitas que un adulto envie a un
menor de edad a recoger este tipo de productos.
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Cigarros

La ley 28705, “Ley general para la prevencion y control de los riesgos del consumo
del tabaco” indica:

e Que los locales comerciales que expendan cigarros o cualquier otro producto
elaborado con tabaco estan obligados a contar con un cartel con la frase:

“EL CONSUMO DE TABACO ES DANINO PARA LA SALUD.
PROHIBIDA SU VENTA A MENORES DE 18 ANOS.”

¢ Que los locales comerciales que se encuentren dentro de un radio de 500
metros de centros educativos estan prohibidos de colocar publicidad exterior
de este tipo de productos.
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