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RESUMEN GENERAL

En Colombia, desde inicios del afio 2000, se ha incrementado el nimero de empresas
de venta directa por catalogo. Aunque este negocio se implement6 muchos afios atras,
el auge en el pais solo se ha visto de forma fuerte en los ultimos diez afios. De esta
manera, Celina venta directa por catalogo naci6 de la necesidad que presenta un nicho
del mercado de venta directa en carteras, billeteras y accesorios que contribuyan a
proyectar una imagen actual y casual de la mujer colombiana. Por tal razén en este
trabajo se presenta una propuesta para desarrollar un canal de distribucién para la
comercializacion del catalogo en el territorio del norte de Bogota delimitado asi: Inicia
desde la carrera 7 hasta la avenida Boyacé entre calle 135 hasta la calle 200. Este
trabajo tiene como objeto implementar los conocimientos adquiridos en la
especializacién de Gerencia Estratégica con énfasis en ventas que se tomé en la
Universidad de la Sabana. En el trabajo se utilizé soportes técnicos usados para
desarrollar la elaboracién del plan de Negocio. Entre los principales aspectos tedricos
que se encuentran estan: El analisis situacional estratégico y la situacion competitiva;
en los aspectos practicos del plan de Negocio se encuentran el estudio del macro
entorno y el micro entorno; el estudio de mercadeo, la presentacion y los beneficios del
canal de distribucién, el presupuesto de ventas del producto y el desarrollo del plan
financiero para los diferentes escenarios optimista y pesimista que permitiran poder
llevar este proyecto a la realidad este proyecto y que se puedan evidenciar la aplicacion
de los conocimientos adquiridos en la especializacién de Gerencia Estratégica.
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CONCLUSIONES.

La creacion, implementacion y desarrollo del canal de distribucion, se vera reflejado en
el catalogo de venta directa Celina la tacticas a utilizar son la aplicacién de la malla
estratégica y conjuntamente poder implementar una estrategia de mercadeo diferencial
destinada a generar valor a las asesoras de imagen.

En el informe de inversidn de concluye que existe un riesgo ya que cada campana se
debe cumplir con el objetivo de comercializar un determinado numero de bolsos ya que
el incumplimiento de este acarrea problemas de flujo de caja y por lo tanto méas
inversion fuera de la inversion inicial.

Se debe prever el nimero de bolsos que quedaran de inventario y el manejo comercial
que se le asignara durante la campafia de venta del catalogo.
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