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Viajando por Norteamérica, visitando
muchas de sus instalaciones, me trajo
acolaciéndos conclusiones obvias
acerca del negocio del mayoreo:

1. SiUd. yatiene capacidad parare-
empacar, ifelicidades! Explotela.

2. Sinolatiene, POR FAVOR,
CONSIDERE LA POSIBILIDAD
DE AGREGARLA A SU
NEGOCIO ( no deje de leer,
porque no estoy intentando
llevarle ala bancarrota).

MEJOREEL VALORAGREGADO
DE SUPRODUCTO A TRAVES
DEL EMPAQUE.

Haga un réapido recorrido por €l
supermercado local, las tiendas club,
las tiendas express, franquicias, etc., y
veraque se haincrementado mas de
diez veces el nimero deproductos
horticolas y fruticolas que hoy en dia
se ofrecen al consumidor ya
empacados en envases de plastico y
charolas cubiertas con telilla de
plastico. Lasrazones obvias de este
cambio son, que de esta manera hay
menor mermay se utilizamenos mano
de obraen latienda parael manejo del
producto a nivel de detalle.

({PORQUEHACERESTO?

Hay mayor margen potencial de
gananciaen esta presentacion que en
laventa de unacaja completa al
mayoreo. En el caso del mayoreo
tradicional, cualquiera de sus
competidores puede mejorar el precio
por caja cobrandounos centavos
menosy llevdndose al cliente a pesar
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de que Ud. abrio elmercado de este
producto.

No todos los clientes soniguales.
Algunos exigen y pagan por mayores
niveles de calidad. Losclientes que
estan dispuestos a pagar por la
excelenciamerecen lamejor calidad.

Etiquetas especificas: Puede haber
mayor ventaja paraUd. si cuentacon
sus propias etiquetas para re-empacar
el producto que presentaasus
clientes. Por supuesto debe
considerar la posibilidad de agregar a
su etiqueta el codigo de barrasy
cualquier otro requerimiento que su
cliente puedatener.

¢Y CUANTO MEVA A COSTAR
HACERESTO?

1. Espacio en piso

2. Mesas detrabajo

3. Inventario detodos lostiposde
envolturas, envases de pléastico,
etc. que ofrezca.

En el momento en que su personal de
ventas levante un pedido, Ud. tendra
que contratar a personal de tiempo
parcial (a destajo preferentemente)
parare-empacar el producto de
acuerdo alasolicitud del cliente.

Heincorporado a estainformacion
unafoto demuestra de un empaque
de papayaMartha's Best en envase de
plastico. Este es un conceptonuevo
de empaque para nosotrosy
posiblemente también paraUds. En
sus tiendas, Costco ofrece este
empaque con 4 piezas, pero no tienen
ninglna patente ni por estaidea ni por
otros EMPAQUES CON VALOR
AGREGADO que exhiben en sus
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EL EMPAQUE COMO VALOR AGREGADO

anaqueles. Entonces, ¢por qué no
ofrecer a sus clientes este mismo
empaque?

Lasinstalaciones queUd. pueda
construir parael re-empaque
definitivamente incrementaran el valor
de su negocio,NO LO

DEV ALUARAN. Recuerde que
cualquiera con unacamionetay un
teléfono celular puede apropiarse de
su clientemayorista si lo Gnico que
vende es una caja grandota de frutas o
verduras. ESMUCHOMAS DIFICIL
QUEESTE MISMOCLIENTE
MAYORISTA LE ABANDONE, SILE
AGREGA VALOR ASU
PRODUCTO.

Por favor, llamea Dorothy o ami si
tiene alguna pregunta comentario o
algunaotraidea que quiera discutir.
Estaremos encantados de escuchar
sus sugerenciasy de ayudarle a afadir
un valor agregado a sus ventas de
papayaMartha's Best.

Buenasuerte en sus operaciones de

re-empaquey venta

Jim Weathers
Martha’s Best Papaya
1-877- PAPAYA9




