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Industria de la Venta Directa

A nivel mundial

Definicion:

Es un modelo de negocio 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 negocio independiente que les permita crecer
personal, profesional y econdmicamente.
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El 56% del mercado se explica por productos de belleza, bienestar y cuidado personal,

que es el sector que se estudia en este trabajo.

DIRECT RETAIL SALES GROWTH
2016-2019

[USD Billions — 2019 Constant Dollars]

IN USD BILLIONS

119-9 MILLION

PEOPLE IN DIRECT SELLING

113.6

2016

IN MILLIONS

Este modelo de negocio representa mas de 180 billones de délares y mas de 100
millones de personas operan bajo este sistema de ventas
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|[dentificacion del problema

Gran esfuerzo de la compafiia por desinvertir mercaderia que nunca debid haberse acumulado
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Desarrollo de |la solucion

Metodologia

Definicion de
variables y estudio
de casos

Identificacion de Recoleccion de
necesidades datos

de intereses cada drea 14-UNLZ
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Desarrollo de |la solucion

Relevamiento Beneficios esperados

e Elevar la eficiencia financiera
& * Elevarla liquidez

S — e e S ; * No generar stock inmovilizado
as - =% e= ; * Lotes confiables
= EEl:; e —— SN ~* Politicas e informacion clara
o - @ \ e = = ====£= e [Fortalecerla identidad ‘d/e lineas ,
v g f-[';f.l:‘.;:';u"::zn““,‘:.':"...: S & I @ A * Fortalecer la coordinacion entre areas
= T i ‘ — AN - 1 ! :
= -_ — NS s = e e Desaﬂos/restncuones
- e = e |\ e e - e Generar soluciones creativas
. R - . e o e Disponer del flujo de caja
—r - . e Optimizar el stock
p—— ead S e R~ e Espacio fisico
= == e Gestion con proveedores
L
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Recoleccion de datos
Datos recolectados

4 e AN \.‘“ * Maestro de articulos
. * Historicos de ventas
= * Historicos de compras
Loz —— - e Planes de produccién
¢ gk sia Precigsiceveneado
[ e T * Costos
> e Estructuras de producto
. — el . « Tiempos de abastecimiento
s * Valor estratégico de lineas y productos
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Desarrollo de la solucion

Definicion de variables

Codigo | Nombre Descripcion Valoracion |Peso |Escala Min Max
del comité
CP Costo productivo (%) Relacién entre el costo productivo y el costo 61 3,39 | 10a 100 | 33,89 | 338,89
contable

R Rentabilidad (%) Contribucion marginal promedio 51 2,83 | 10a100 | 28,33 | 283,33
VP Valor del producto (N°) | Valoracion realizada por el depto. Comercial 20 1,11 | 10a100 | 11,11 |111,11
UC | Cantidad anual vendida | Cantidad vendida en el ultimo afio 18 1,00 | 10a100 | 10,00 | 100,00

(Un)

P Precio de venta ($) Precio de mercado 18 1,00 | 10a100 | 10,00 | 100,00
LT Lead Time (Dias) Tiempo del mayor insumo 11 3,67 1al0 3,67 | 36,67
HH Complejidad de Horas hombre/maquina 7 2,33 1 a=10 233912333

fabricacion (Hs)
VL Valor de linea (N°) Valoracion realizada por el depto. Comercial 3 1,00 1al0 1,00 | 10,00

Ranking = 3,39 x CP' + 2,83 *R"+ 1,11« VP + UC'+ P' + 3,67 *LT' + 2,33 *HH' + VL.
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Resultados

Matriz multivariante

anking
LINEA Categorizacion Listado de productos Detalle de variables
Ranking promedio de la cartera Total Productos A Productos B Productos C Productos D
Total de productos... Productos A = 788 558 < Productos B < 788 Productos D < 468
B ]
. 415 50 62
Ranking Promedio de la cartera x Linea Ranking Promedio de la cartera x Categ... Distribucion de productos ABC por Linea Distribucion de productos ABCD por Ca...
AGAN DECO N/A Femenino B Femenino
INTERNACIONAL- |ESENCIAS v =
621 DECO FRAGANC- Fragancias - Unas - Color
ESENCIAS |IAS EDP 30
39 INTERNA- 65
CIONALES
CROMA  REACTIV VESPERO SEMPLI- Infantiles -
526 507 474 CE =
458 27
PRECIS N/A Masculino
498 - :
Aromatizantes Fragancias -
WANNA BE ETAPE  LE - EDP
528 427 PARFUM D Aromatizado... 40
BODY & MIND 413 e 35
SPA FRAGANCIAS

482 Masculino LI‘:TFI?NAL_:MI‘M.._ I -
| -
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Resultados

Ranking de productos
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Conclusiones vy lineas futuras

Cuantificaciéon del stock inmovilizado por discrepancias entre la gestiéon de
compras, produccién y ventas.

Metodologia para gestionar la cartera de productos, contemplando las variables
relevantes para el negocio.

Predecir el comportamiento de los productos

Complementar el analisis segiin el comportamiento de la carretera de clientes para
" desarrollar nuevos métodos para estimar la demanda
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