


SWNVARSMDE LA RENTABILIDAD

El modelo de negocio de la empresa de Retail se que el conocer el detalle de los diversos factores que
reinventa constantemente, lo cual orilla a las organi- intervienen en cada proceso del negocio y el impacto
zaciones a transformar sus procesos de negocio en de estos en términos de rentabilidad, costos y desem-
corto plazo, con el fin de cumplir con las nuevas pefio, es esencial para garantizar la supervivencia y
demandas y habitos de los consumidores. Es por ello crecimiento del neaocio.

El contar con modelos de Rentabilidad en empresas de Retail permite contestar las siguientes preguntas
criticas del negocio:

- {Cudl es la rentabilidad real de cada producto (sku), - §Cémo optimizar el uso de la capacidad instalada de
categoria, unidad de negocio, cliente, canal de infraestructura, equipos, fuerza laborar y cuanto afecta
distribucion, etc. y cual es la mezcla que optimiza las ala rentabilidad el no hacerlo?
ganancias? - (Cémo garantizar que las estrategias de ofertas y

- {Cudnto cuesta cada proceso (abastecimiento, promociones, sean realmente rentables para el negocio
almacenamiento, distribucion, comercializacién, y como medirlo?
postventa, etc.) y como varia conforme las premisas - §Cédmo compensar a la fuerza de ventas con base al
cambian (vendedores, turnos, cedis, equipos, vehiculos, beneficio real (rentabilidad) que aportan a la organi-
etc)? zacion?

- jCudles son los mercados, lineas de negocio y canales
mas atractivos a desarrollar por la rentabilidad y riesgo
que implican?

La informacién de Rentabilidad contribuye y sustenta la toma de decisiones en temas de alta relevancia en
toda la organizacién, por ejemplo:

Eficiencia Comercial Capital Humano
- Definir estrategias de precios (Pricing)

’ ) . - Compensar a todo el personal con base a métricas de
- Establecer descuentos, bonificaciones, promociones y

ofertas desempefio asociadas a ahorros en costos o contri-
- Dirigir esfuerzos y sustentar inversiones comerciales bucién en la rentabilidad
hacia mercados, clientes y canales mas rentables - Evidenciar el beneficio en términos economicos de

- Compensar a la fuerza comercial con base al beneficio
real (rentabilidad) que aportan con las transacciones
hechas con clientes

- Soportar negociaciones especiales con clientes y
proveedores Direccién del negocio

- Desarrollar e innovar nuevos negocios / mercados /

programas de capacitacion y desarrollo del Capital
Humano.

Optimizacion de procesos canales, con base al rendimiento, riesgo e inversion

- Conocer los costos por procesos y actividades esperados

- Identificardesperdicios s impatto en lds fesiiiados - Fortalecer la relacion con clientes estratégicos ofreciendo

- Evaluar beneficios al realizar cambios en procesos y mejores beneficios

actividades (Simulacién de escenarios) - Justificar nuevas inversiones y transformacién por la

- Entender y reducir los costos de la capacidad no contribucién esperada

utilizada u ociosa de instalaciones, equipos y personal - Asignar presupuesto de forma mas estratégica

- Enriquecer métricas de desempefio con indicadores de - Garantizar el crecimiento sostenido y rentable de la

rentz?bllldad y costos organizacion.
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REVELACIONES TIPICAS DE EMPRESAS QUE HAN
IMPLEMENTADO MODELOS DE RENTABILIDAD:

» Los productos mas vendidos y que representan mas Promociones y/o descuentos en ciertas combina-
ingresos, no son los que generan mayores beneficios ciones de productos / clientes/mercados puede
en términos de rentabilidad generar importantes pérdidas para el negocio

Existen productos que atin cuando son altamente La mezcla gque optimiza las ganancias es una combi
rentables con ciertos clientes, generan pérdidas con nacion de ejecucion de servicios insourcing y out-
otros por la complejidad que estos requieren sourcing antes desconocido

Entre un 2 a un 6% de los costos de la Organizacién, De un 3% a un 8% de las transacciones realizadas no
provienen de actividades que no agregan valor al ne son rentables.

gocio.

EL ANALSIS DE
RENTABILIDAD

Aporta un valor importante a cada elemento de la cadena de valor de la industria de Retail, ayudando a eficentar,
ransformar y evolucionar el negocio conforme sea necesatrio.

-

»

PROVEEDORES TIENDAS CLIENTES
v/ OPERACIONES +/ CLIENTES
Sales & Operations Planning (S&OP) Entendimiento de mercado
Cadena de Suministro Segmentacion de clientes

Estrategia de Distribucion
Sustentabilidad
Riesgos Operacionales

Intencidn estratpegica de clientes
Propuesta de Valor

Modelos Go to Market

Fuerza de Ventas

Ejecucion Comercial

En Bintech nos enfocamos exclusivamente en soluciones de Enterprise Performance Management y Transfor-
macién de oficina del CFQ, como:
- Transformacidn de la direccion financiera con un enfoque estratégico e innovador
- Optimizacion de procesos Operativos y Financieros: Hacer un mejor uso de la capacidad y los recursos, con el fin
de incrementar el valor y satisfacer a los empleados, clientes y accionistas
- Asegurar la viabilidad financiera del negocio en el presente y futuro, que permita sustentar la estrategia,
crecimiento v evolucion para incrementar el valor de compaiifa.
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