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Introduccion

Estados Unidos

Estados — 50 estados

Poblacion — 302 millones de hab.

Moneda - ddlar estadounidense ($, USD)
Lengua oficinal - ninguna

PIB— 13.790.000 millones USD

PIB per capita — 45.662 USD

Lema — “De muchos, uno” (desde 1789)
Capital — Washington D.C.

Forma de gobierno — Rep. Fed. democrética

Union Europea

Miembros — 27 paises

Poblacion — 497 millones de hab.

Moneda - euro (€, EUR) — no todos
Lengua oficial - 23

PIB- 18.493.000 millones USD

PIB per capita — 37.209 USD

Lema — “Unidos en la diversidad”

Sedes — Bruselas, Estrasburgo, Luxemburgo
Forma de gobierno — union supranacional



Introduccion

Afo de fundacion — 1976

Slogan — Siempre en forma

Facturacion — 900 mill. € (4.500 mill. € total)
PdV — 57 (405 en el mundo)

Cobertura — 17 paises

Grupo Internacional — Groupe Mulliez

Website —www.decathlon.es

¥ INTERSPORT

Ao de fundacion — 1968

Ranking — lider mundial

Facturacion — 285 mill. € (8.370 mill. € total)
PdV — 350 (5.049 en el mundo)

Cobertura — 35 paises

Grupo Internacional - Intersport Int’l Corp.

Website —www.intersport.es




Introduccion

cque esta ocurriendo en el mercado espa nol?

Nuevos entrantes (nacionales e internacionales)
« Formatos mas verticales
« Grandes inversiones en expansiony en marketing

 Procesos de fusion, cooperacion Yy adquisiciones

 Nuevos habitos de comportamiento del consumidor

* Proliferacion de PdV modernos y de mayores dimensiones
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Introduccion

... las pymes estan perdiendo competitividad

e Menores cuotas de mercado
e Extremadamente sensibles a cambios del entorno

« Menor rentabilidad de sus negocios

 Bajo reconocimiento de marca
 Posicionamiento de obsolescencia y de dimension local
 No atraen buenos profesionales

 Cierre por falta de sucesion o0 por incapacidad para competir
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debilidades amenazas
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Introduccion

“Detras de cualgquier amenaza

. siempre

nay nuevas  Oportunidades




Introduccion

Los grandes NO se
“comen ” alos peque Nos.

Los mas rapldos se
“comen " alos m as lentos.




Introduccion

El asociacionismo

El asociacionismo consiste en sumar
esfuerzos y compartir ideales, dando
origen a respuestas colectivas.




Introduccion

Cadenas horizontales

Son organizaciones que se crean a partir de la
union de varios empresarios.

Suelen operar bajo una misma  marca comercial.

Todos conservan la personalidad juridice
individual.

Ninguno pierde la titularidad de sus empresas
Se reparten el mercado por zonas geograficas

Prestan servicios de valor anadido a !
asociados
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Introduccion

o Cortoplacismo

e Inmovilismo

 EXceso de ineficiencias
e Ombliguismo

« Falta de compromiso y disciplina

e Actitudes deshonestas



Introduccion

Asoclacionismo

« Equilibrio

e Vision estrategica
* |dentidad

o Gestion eficiente

 Personas y relaciones

« Compromiso y disciplina



Qué aporta
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A quién se dirige
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Estructura

Los 1 0 FACTORES CLAVE DE EXITO DE UNA €CS

1. Sery actuar como una organizacian

2. Sumar ¢l miximo volumen posible, reducr los costes al minimo, multiplicar
wpartunidades de negocio y repartir e esfuerzo enire todos.

3. Transparencia

4. Invertir en los proyectos

5. Ser fiel a un modelo de gestion y un método propio
6. Tomar decisiones y actuar con firmeza

7. Disciplina interna

B, Las 6 C's: cooperacin, coherencia, cohesin, confianza, compromiso ¥ con-
vergencia

9. Alinar CS + asociados) y

10.Evolucionar
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Globalizacién
Offshoring
Outsourcing
Post-crisis
Sociedad global
Salvar el planeta
Nuevas leyes

 CONSUMIDOR

Mercados
organizados

Business to all
Espiral tecnoldgica

Mas por menos

N

Fenémenos sociales

Concentracion

Mayor control sobre los
canales de distribucion

e-commerce

Modificacion
del enfoque vital

El nuevo consumidor

Escenario hostil
Seleccion natural

Crecer, crecery crecer




- fraude

- reclamaciones
- marcas blancas
- Impuestos

- sanciones

- morosidad

- desempleo

- riesgo/crédito
- ventas

- rotaciones

- precios

" margenes Las estrategias tradicionales no suelen ser
- n° de PdV as estrategias tradicionales no sueien se

Utiles cuando los entornos son distintos
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La creacion de una CCS

COBERTURA DE LA CCS
OPERADORES MAYORISTAS ~  RETAILERS  CONSUMIDOR
>
CADENA DE VALOR
DE UNA CCS

Anadir valor = Transformar clientes con necesidades en clientes satisfechos



La creacidon de una CCS
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Inform. comercial
Laboral
Fiscal
Legal
Seguros

v(? / Sostenibilidad
é // Coaching
= // Formacion directiva
(2] Formacion de sucesores
L Formacién presencial

Plataforma e-Learning
Gestion de subvenciones

Tendencias del mercado
Estrategias globales
Estrategias locales
Business plan
Estudios de
viabilidad

Productos exclusivos

Marcas blancas
Acc. conjuntas de compra
Innovaciones
Importaciones
E-Procurement

\

_ ASOCIADO
Estudios de mercado / Operadores logisticos
Imagen corporativa Suministros periédicos
O] Gestion de PdV Entregas 24 h /
z Merchandising / OIS
| 2= || Campaiias de publicidad )
@] \'\’» \Fuletos promocionales E? /
Intranet ; *
= %"’ Software gestion ?::ts:&aem T / \\J /
0 A ERP - Tarjetas de crédito @) /
O Servicios hosting propias X
Bases de datos Servicios financieros
Reporting Garantias

Cuadro de mando

Informacién rapeles
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Gestion de una CCS

PROVEEDORES OPERADOR LOGISTICO CCS ASOCIADOS
a
VENTA/ ACC/ Condiciones habituales i R
‘ REPOSICION/... J*< PEDIDOS DIRECTOS
e y
{_ r
PEDIDQOS . PEDIDOS A TRAVES
CENTRALIZADOS DE LA CENTRAL
r £ \\
N s e e g A ~ ENTREGA DIRECTA
DE ENTREGAS .
) £
! SUMINISTRO ENTREGA A TRAVES DE
M > EHE N PEDIR e~ " T T T T T T e | LACENTRAL O DE UN
ESPECIALES OPERADOR LOGISTICO
W Pedidos directos 2
| FACTURACION/ PAGO J:____—_—_-—_—'"—___-____—______——_—___,__'"_-p PAGO DIRECTO
i . RIESGOS/CREDITO
: f Pedidos centralizados
|

_-> _,.b_ '3
4_‘ FACTURA PROVEEDOR +} _— L FACTURACION Y

! SERKILIOREOIDTIERS ‘ COSTES LOGISTICOS (%) ayaL  PAGO ViA CENTRAL




Gestion de una CCS

AREA LOGIiSTICA

FUNCIONES APROVISIONAMIENTO ~ ALMACENAJE ~ TRANSPORTE

s () o o

* Realizacion de pedidos ¢ Recepcion y comprobacion de  Planificar rutas
e Programaciones de entradas mercancia * Preparacién de pedidos
* Medir calidad servicio del * Clasificacion e integracion en  Ejacycisn de cross docking
proveedor stocli _ * Coordinar red de transporte
* Egrr;tgfcligfegosws y condiciones  * Sle;gggndel espacio de * Suministro a Punto de Venta
» Gostitn de Stocks e Suministro a cliente final

* | ogistica inversa - previsiony o )
control de devoluciones » Embalaje y etiquetado * Logistica inversa - recogida
e | ogistica inversa -

reintegracién en stock,
reciclaje o destruccién



Gestion de una CCS

SELECCION ' - 1. REDACCION DE
DEL TEMA LA NOTA DE PRENSA
A INFORMAR :

t S

2. SUPERVISION DE

REVISION DE ‘ DIRECCION DE MARKETING‘
NOTICIAS CiCLICAS : l B

* Resumen ejercicio r
* Resultados de la 3. DIFUSION EN LOS

Central ~ DIFERENTES MEDIOS |
« Crecimientos ‘ :

trimestrales / l \
* Proyectos para

el ejercicio INTERNA SECTORIAL EXTERNA
* Presentacion s N

Plan de Marketing ' INTRANET INT\S?SET
¢ Jornadas

con proveedores lN;’:‘AATET NEW:IIFEBTTER NEWSLETTER ( B

MASS MEDIA APARICIONES

* Inauguraciones de

almacenes : - : '
* Cursos de formacion
* Etc...

£

[ . VI DOSSIER
.‘ 5. COMPROBACION DE LAS APARICIONES EN LOS MEDIOS J ‘ DE PRENSA




Gestion de una CCS

OBJETIVOS

« Optimizar procesos internos

» Cualificacion del personal

* Incrementar motivacion

« Capacidad de prescripcién del PdV

» Ensefar a trabajar en “vertical”

¢+ Profesionalizacion del sector PI RAMIDE

DEL CONOCIMIENTO

Formacién
I I I DESTINATARIOS Directiva
* Equipo Centrales ‘ .
* Socios y asociados |

OPTIMIZACION Sucesores
* Empleados de e e —_—
sociedades regionales EFICIENCIA
* Personal de los PdV \ |
4 : Presencial
Plataforma e-learning
e FINANCIACION

i
~~ e Subvenciones publicas
* Entidades colaboradoras
* Recursos internos
« Participantes
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La caja de herramientas
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1898 (1988) 1985 1988 1991 1993 1994 1995 1997 1998 2003
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