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2. CONTEXTUALIZACION: VENTA DIRECTA

Es un modelo de mnegocio en donde la venta
implica necesariamente relaciones interpersonales
(usualmente cara a cara), que se producen fuera
de un comercio o establecimiento comercial y en
las cuales los usuales intermediarios en la cadena
de suministro no tienen participacion.

Los productos y servicios son un medio para que
los vendedores desarrollen un Negocto
independiente que les permita crecer personal,
profesional y econémicamente.

Sistema exitoso en EPOCAS DE

CRISIS y recesion econémica
Aviso luportaute
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El 56% del mercado se explica por productos

de belleza, bienestar y cuidado personal.
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En Argentina, la cantidad de vendedores ha
crecido un 26% en los iltimos 5 anos.
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2.2 METODOS Y TECNICAS APLICADAS  Contextualizacion y marco tefrico
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Mineria de datos Inteligencia de Negocios

Interpretation [

APRENDIZAJE NO SUPERVISADO: VISUALIZACION Y GESTION GRAFICA

v’ Analisis de Componentes Principales (PCA) v Definicién de indicadores y métricas
v’ Algoritmos de clustering v Elaboracién de tableros de control

entes: Introduction to data mining. Fayyad
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| Resumen grafico de Edad - Inferme de resumen
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3.2 PCA Y CLUSTERING

> sunmary (pce)
Importance of componentsis:

PCl PC2 PC3 PC4 PC5 PCo
Standard deviation 1.632 1.1245 1.0141 0.66322 0.58658 0.50891
Proportion of variance 0.444 0.2107 0.1714 0.07331 0.05735 0.04316
Cumulative Proportion 0.444 0.6548 0.8262 0.89949 0.95684 1.00000

> pce #Criterio de ordenacion de Tas componentes
Standard deviations (1, .., p=6):
[1] 1.6322315 1.1244661 1.0141334 0.6632205 0.5865849 0.5089071

Rotation (n x k) = (6 x 6):

pPcl P PC3 pc4 PCS PC6
[1,] 0.2539066 0.71202876f-0.08736649 0.60309631 0.23124424 0.06094699
[2,] 0.3957670 -0.39630657 -0.42082628 -0.55293678 -0.41704225 0.17190554
[3,] 0.4696692 0.08841726 04R0RARZA 0.23801337 -0.58429447 -0.40165554
[4,] 0.3979346 -0.09139698 | 0.63179561)-0.38645920 0.45457289 0.27953842

4]
[5,] A-4203814 0.50510183 -0.22160087 0.34411633 -0.05372554 0.63066790
[6,1{0.4724809 0.25427795 -0.39342598 -0.07822168 0.47082787 -0.57404098
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INFORMACION:

Las 3 primeras componentes
explican el 82,6% de los datos
Por Kaiser se toman las 3 PC
Ordenamiento de las PC:

« PCI1: Facturacién (+)

« PC2: Edad (-)

« PC3: Descendencia(+)

Numeros de cluster optimo: 5
Coeficiente de Silhouette: 0,32
Cada cluster presenta
perfiles y
comportamientos
claramente diferenciados
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les

COMPORTAMIENTO DEL CLUSTER:

Edad promedio. Niveles de facturacién notablemente altos y muy poca
generacion de descendencia. Desarrollaron un negocio que actualmente
es exitoso sobre la base de sus habilidades personales.

PERFIL PROFESIONAL: DC (Independencia)

Preferencia a trabajar con reglas y normas flexibles, a gestionar su
tiempo y a posiciones con cierto grado de autoridad y aislamiento.
PLAN DE ACCION:

Fortalecer la planificaciéon a largo plazo y el trabajo en equipo. Si se
quisiera elevar la descendencia trabajar el liderazgo y el cumplimiento.

60 Flanes de accion

COMPORTAMIENTO DEL CLUSTER:

Promedio de edad y de antigiiedad alto, niveles de facturacion
moderados y con baja generaciéon de descendencia. Utilizan el negocio
como método de distraccién o entretenimiento.

PERFIL PROFESIONAL: CD (Cooperacién)

Se apega a las reglas, normas y procedimientos. Necesitan extrema
seguridad para tomar decisiones. Evitan el conflicto y suelen solicitar
aprobacion de los deméas para proceder.

PLAN DE ACCION:

Fomentar la iniciativa, la proactividad y la ambiciéon. Fortalecer la
auto-confianza y movilizar para que salga de la zona de confort. J
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LABAGLES

Nombre M

SBAGLES

Ficha del cliente .
Facturacién pa... Nombre S ACTUAL?
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Se ha caracterizado y segmentado la cartera de vendedores en 5 cluster,
identificando comportamientos y oportunidades de mejora en cada grupo.

Se ha desarrollado un modelo para el diseno de planes de desarrollo ad-hoc
de la fuerza de ventas, sobre la base de los cluster obtenidos y el test DISC.

Mediante herramientas y técnicas de Business Analytics se han elaborado
tableros de control para favorecer el monitoreo, visualiacién y gestion la agil

Datos a incorporar al analisis: formacién previa y utilizacion de redes sociales

Predecir el éxito y la permanencia de un vendedor actual o potencial

Desarrollar nuevos métodos para estimar la demanda y planificar los
suministros




Universidad
Rey Juan Carlos

Master Universitario en Ingenieria de Sistemas de Decision

MUCHAS GRACIAS!

Autor: Julidn Eloy Tornillo

Directores: Javier M. Moguerza

Andrés Redchuk
Madrid

Noviembre 2018




