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producto, desde un ladrillo a un neumético. Con el entretenimiento como objetivo prioritario, no se pue-
de deducir que las extraordinarias audiencias cosechadas por un programa que tenia como ganchos
principales la espectacularidad de sus premios (y, no nos engafiemos, también de las azafatas) revirtie-
ran en una mayor cultura de los ciudadanos como consumidores, pues el concurso no hacia gala de in-
quietudes pedagogicas.

El titulo del programa, por otra parte, resultaba un tanto engafoso. El precio de cualquiera de los articu-
los sometidos al veredicto de los concurrentes en el platé muy probablemente arrojaria variaciones en un
contexto y en otro. Siempre se ha dicho que el precio de cualquier articulo se corresponde con lo que al-
guien esta dispuesto a pagar por él. E incluso cualquiera es capaz de reconocer que el precio dispuesto
a pagar por un producto es variable, en funcion del momento, del lugar, de la situacion...

Ese aspecto no debe escapar al analisis de cualquier detallista a la hora de definir su modelo de nego-
cio. Existen unas razones por las que un consumidor esta dispuesto a entrar en un punto de venta; co-
mo existen unas razones por las que este consumidor esta dispuesto a comprar y otras por las que es-
t4 dispuesto a visitar la tienda con una determinada frecuencia.

En torno al precio, existen distintos factores que inciden en su determinacién. La urgencia, la exclusivi-
dad, el atractivo... son algunos de los parametros por los que se regiré el potencial comprador a la hora
de tomar la decisién de satisfacer o no la cantidad requerida. Ante la posibilidad de adquirir el mismo
producto en diferentes puntos de venta, en ocasiones alejados por unos pocos metros, el comportamien-
to del consumidor se explicaria también por multiples variables. En ocasiones son detalles, pequefios
matices, los que determinan que un cliente desvie hacia otro comercio una experiencia de compra.

En unos tiempos en los que el factor precio ha adquirido relevancia por las dificultades por las que atra-
viesan las economias domésticas, hay quienes se muestran inquietos creyendo que el mercado evolu-
cionara hacia un modelo de negocio Unico, donde la preponderancia sera para las grandes superficies
multideporte de compra despersonalizada. No se engarien: el consumidor sigue siendo inteligente y, a la
hora de elegir coémo satisfacer sus necesidades, es tan importante lo que esta dispuesto a pagar, como
lo que esta dispuesto a espabilarse, como lo que esta dispuesto a esperar para que le atiendan o para
abonar la compra. Porque el tiempo es oro, como nos recordaba también Constantino Romero en otro
emblematico programa de nuestra television.

Sabiendo, pues, que el consumidor esta dispuesto a pagar segun qué en funcién de segin como, es tam-
bién cuestion que el detallista se plantee, a la hora de definir su modelo de negocio, a qué esta dispues-
to: ¢a renunciar a marcas lideres?; ¢a renovar periédicamente su escaparate?; ¢a promover el deporte
en su entorno?; ¢a prestar un asesoramiento personalizado de calidad?

La cultura popular cristiana afirma que el hombre propone y Dios dispone. En cualquiera de los casos,
cabe estar bien dispuesto a la hora de proponer opciones de compra, porque el consumidor esta dis-
puesto a pagar mas por menos tiempo de espera, por una atencion personalizada, por un plus... Quie-
nes estén dispuestos a todo ello, siempre estarén en mejor disposicion. €
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OUTDOOR
Fechas: Del 15 al 18 de julio.
Lugar: Friedrichshafen (Alemania).

Fechas: Del 22 al 25 de julio.
Lugar: Munich (Alemania).
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Fechas: Del 28 de julio al 1 de agosto.

Lugar: Nanking (China).

EUROBIKE
Fechas: Del 1 al 4 de septiembre.
Lugar: Friedrichshafen (Alemania).

SIMM
Fechas: Del 2 al 4 de septiembre.
Lugar: Madrid.

Fechas: Del 17 al 19 de septiembre.
Lugar: Las Rozas (Madrid).
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 de julio.

Fechas: Del 18 al 19 de septiembre.
Lugar: Irin (Guiplzcoa).

MODACALZADO+IBERPIEL
Fechas: Del 23 al 25 de septiembre.
Lugar: Madrid.

GOLF EUROPE
Fechas: Del 26 al 28 de septiembre.
Lugar: Munich (Alemania).

SALON INTERNACIONAL
DEL CARAVANING

Fechas: Del 9 al 17 de octubre.
Lugar: Barcelona.

MENDIEXPO

Fechas: Del 30 de octubre al
1 de noviembre.

Lugar: Iriin (Guipuzcoa).

MADRID GOLF
Fechas: Del 24 al 26 de noviembre.
Lugar: Madrid.

SALON NAUTICO INTERNACIONAL
DE BARCELONA

Fechas: Del 6 al 14 de noviembre.
Lugar: Barcelona.

ISPO 2011
Fechas: Del 7 al 10 de febrero de 2011.
Lugar: Munich (Alemania).
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Bajo un titulo tépico y manido,
Ediciones Urano nos plantea un
interesantisimo
bafio en los as-
pectos mas des- JERRCMPSPHI
conocidos del fat- g
bol. Los amantes

del deporte rey
encontraran  en
este libro de Si-
mon Kuper y Stefan Szymanski

un auténtico master sobre el ba-
lompié. Se trata de una obra den-

sa, que obliga al lector a una ma- |

xima concentracién. Pero el es-
fuerzo vale la pena, pues quien
sienta debilidad por el futbol y por
todo lo que acontece en torno a él
no se sentira en absoluto defrau-
dado. Las influencias en los ficha-
jes, lo que determina el éxito en
los lanzamientos de penalties, co-
mo repercuten los salarios de los
jugadores en los resultados... To-
dos estos secretos y més en este
muy recomendable libro que cau-
sa adiccion.




