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Antonio Luis Iglesias Lopez

Es licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales (Universidad de Alca-
la de Henares) y master en Gestion Comercial y Marketing (Universidad Rey Juan
Carlos, ESIQ).

Su experiencia profesional comienza hace mas de 30 afnos en Simago como
técnico del area logistica, donde colabora con el director del &rea en la planifica-
cién de la estrategia logistica. Posteriormente, se incorpora a Centra S. Coop.
como responsable del area logistica, y se encarga de la coordinacién de la ges-
tién logistica de los 60 asociados a la central, gestion operativa de la marca pro-
pia, negociacion con proveedores, gestion de aprovisionamiento, gestion de pla-
taformas y transporte a asociados.

Desde la gestidn logistica operativa da un salto al mundo de la consultoria en
Enfoque 5 Consultores y posteriormente en Balanced Life, donde se encarga
del asesoramiento en las actividades basicas de la cadena de valor en diferen-
tes sectores de distribucién comercial, blisqueda y captacién de clientes, prepa-
racion de ofertas, negociacién con clientes y desarrollo de proyectos en todas las
areas de la gestion logistica de la empresa desde la recogida de informacion
hasta su implantacion en el cliente.

En la actualidad, es profesor de grado y coordinador académico del master de
Logistica y Cadena de Suministro + SAP ERP que se imparte en ESIC, Business &
Marketing School.
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1. El contexto

Victor Terciado, profesional del mundo de la gestion de la cadena de sumi-
nistro con mas de 20 afios de experiencia en el mundo del retail, acaba de ser
contratado por Scalpers.

En su primera reunién con el CEO de la empresa, este le ha solicitado un infor-
me de diagndstico sobre la situacion de la gestion de la cadena de suministro de
la empresa. Le piden que analice la situacion desde su experiencia en otras
empresas de retail del sector de la moda, asi como con una de las habilidades
por las cuales ha sido el elegido para el puesto: su capacidad para tener un pen-
samiento critico.

Victor Terciado le indica al CEO de la empresa que en breve dispondra de un
informe de diagnéstico de la situacién de la cadena de suministro de la compa-
fila y un conjunto de medidas de mejora para los problemas detectados.

2. Historia y evolucion

Scalpers Fashion, S.L. tiene como actividad principal la distribucién al por
menor y al por mayor de articulos de moda, especialmente calzado y comple-
mento, distribucién que la compaiiia realiza por todo el mundo.

La venta al por menor la realiza a través de tiendas gestionadas directamen-
te por la sociedad, plataformas online, franquicias y grandes almacenes por
departamentos.
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Las ventas al por mayor a tiendas multimarca se canalizan a través del depar-
tamento comercial de la compania, con el apoyo de diferentes distribuidores
repartidos por diferentes zonas geograficas.

Otro canal que cada dia toma mayor relevancia dentro de la compafiia es la
venta a través de Internet, tanto en la tienda online de Scalpers como en otras
plataformas multimarca.

Los productos que venden son de moda contemporanea, con una buena cali-
dad y con un estilo diferenciado, a un precio asequible, y pretende acercarse al
consumidor con un poder adquisitivo medio-alto. Desde su aparicién, a princi-
pios de este siglo, ha causado gran impacto en la moda nacional, entrando a
competir con grandes marcas ya establecidas como Massimo Dutti y El Ganso.

Scalpers comienza su andadura en el sector textil en Sevilla, a partir de un
pequeio taller de corbatas, con Rafael Medina como uno de sus impulsores. La
parte ejecutiva en la actualidad esta formada por Alfonso Vivancos y Borja Vaz-
quez. Con ellos la empresa ha logrado adquirir una dimensidn global con tiendas
en varios paises.

El modelo de negocio de la empresa abarca practicamente todas las fases de
la cadena de valor: disefio, aprovisionamiento, logistica de distribucién y tienda.

Fuente: Scalperscompany.com.

El crecimiento de Scalpers se ha visto frenado a partir de la pandemia, como
consecuencia del cierre obligatorio de los puntos de venta fisicos en determina-
dos periodos del ejercicio 2020.

La evolucién de sus ventas en los Gltimos afos es la siguiente:

® 2016: 24 millones de euros.
® 2017: 36 millones de euros.
® 2018: 55 millones de euros.
® 2019: 71,8 millones de euros.
® 2020: 61,5 millones de euros.
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Analizando la memoria de la compaiiia obtenemos la informacién sobre su
evolucidn, con el siguiente desglose de sus ventas por tipo de canal en los dos
altimos anos:

2020 2019 %

Tiendas propias 34.669.075 44.195.396 -21%
Franquicias 108.646 1.845.646 -94%
Grandes almacenes 13.299.251 17.446.059 -24%
Distribucién al por mayor 65.121 839.476 -92%
Online 13.298.829 7.319.014 82%
Otros 44.932 130.887 -66%

Total 61.515.854 71.776.478 -14%

Fuente: Elaboracion propia.

En lo que se refiere al anélisis de ventas por zona geografica disponemos de
la siguiente informacion:

2020 2019 %
Espafa 50.073.583 67.311.139 -11%
Resto de Europa 1.048.074 1.961.572 -47%
Latinoamérica 348.984 2.372.396 -85%
Resto del Mundo 45.213 131.371 -66%
Total 61.515.854 71.776.478 -14%

Fuente: Elaboracidn propia.

En el ejercicio del 2020 los movimientos de los establecimientos fueron:

® 13 nuevos puntos de venta, principalmente corners de tallas grandes y
complementos en El Corte Inglés.

e Cierre de dos tiendas en Francia, asi como de las franquicias de Jordania,
Catar y Ecuador.

e Se cierra el ejercicio con 229 puntos de venta en cinco mercados (Espana,
Portugal, Andorra, México y Chile).

Anteriores 2020 c?c:,r?;tsu;?)sz/o 31/12/2020

Tiendas propias en Espafia 69 o} 69
Tiendas propias en el exterior 21 -3 18
Franquicias Espafia 1 0 1
Franquicias exteriores 9 -5 4
Grandes almacenes Espafia 114 21 135
Grandes almacenes exterior 2 0 2

Total 216 13 229

Fuente: Elaboracion propia.






