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Avon Products Inc: la globalización de una compañía diseñada para la mujer
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AVON es un líder a nivel mundial en productos anti-edad para el cuidado de la piel, fragancia y cosméticos. Cuenta con productos de belleza, joyas y ropa. AVON maneja un canal de venta masivo: la estrategia de comercialización se hace por medio de representantes que están en contacto directo con los compradores y ofrecen los productos exhibidos en el catálogo y a través de su página web. Los clientes son de un nivel socioeconómico medio y medio-bajo, es decir, personas con ingresos familiares anuales de menos de USD2.000 (bottom of the pyramid)
Principales hitos históricos de AVON.

La empresa fue fundada por un joven emprendedor llamado David McConell, neoyorquino quien a los dieciséis años vendía libros puerta por puerta. En sus recorridos, McConnell descubrió que no siempre era bien recibido con sus productos, debido a eso, comenzó a dar a cada potencial cliente un "producto que lo atrapara" regalando un pequeño frasco de perfume de aceite de rosa. Así descubrió que las mujeres preferían el perfume a los libros, por lo que en 1886 fundó la compañía California Perfume Company, con sede en Nueva York.
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La empresa prosperó y el Sr. McConnell decidió comenzar a formar su propia fuerza de ventas, reclutando así a mujeres (llamadas “agentes”) quienes viajaban en tren, a caballo y a pie para vender AVON y reclutar a otras agentes.

Así comenzó la historia de AVON como empresa que le da poder a la mujer, al ofrecerle oportunidades de desarrollo económico y profesional en una época en que esas oportunidades casi no existían. Es importante anotar que faltaban  34 años para que la mujer estadounidense pudiera votar. Hoy en día, AVON sigue ofreciéndoles oportunidades económicas a las mujeres de diversos países del mundo.

En 1926 se publicó el primer catálogo con fotografías a tamaño natural de los productos.

En 1928, McConell lanzó una nueva línea de productos llamada AVON, nombre que tomó de la ciudad inglesa de Starford upon Avon. Los productos tuvieron tanta aceptación que, en 1939, decidió cambiar el nombre de la compañía por el de Avon Product, Inc.

Tabla 1: Resumen de los principales hitos históricos de AVON
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Cobertura de AVON

AVON PRODUCTS INC está presente en 139 países. Vende 5.7 miles de millones de dólares y es líder mundial en la venta directa de productos de belleza y otros relacionados. Tiene 5 millones de representantes de ventas y más de 40 millones de mujeres han distribuido sus productos desde que se fundó.
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Cuando en 1946 por primera vez ofreció sus acciones al público, sólo era conocida en Estados Unidos y Canadá (desde 1914). En 1954 comenzó sus operaciones en Puerto Rico y Venezuela; años después en México (1958), Reino Unido (1959), Alemania Occidental y Brasil (1959). En Argentina se estableció en 1970. Como dato curioso, en Brasil la fuerza de ventas -medio millón de representantes- es mayor que el número de miembros del ejército.

Desde los años noventa su internacionalización se ha reforzado en cuatro continentes:

Tabla 2: Internacionalización de AVON desde 1990

	1990
	1991
	1992
	1993
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001

	China
	República Checa
	Polonia
	Eslovaquia
	Nicaragua
	Ucrania
	Uruguay
	Hong Kong
	Singapur
	Grecia

	Hungría
	Panamá
	
	Irlanda
	Sudáfrica
	Rumania
	
	Lituania
	Corea del Sur
	Marruecos

	Alemania del Este
	Ecuador
	
	Turquía
	India
	Croacia
	
	Eslovenia
	
	

	
	Bolivia
	
	
	
	
	
	Bulgaria
	
	

	
	Rusia
	
	
	
	
	
	Letonia
	
	


Figura 1: Portafolio de productos de AVON
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Figura 2: Ingresos operacionales de AVON, de acuerdo a la región, año 2007.

Es importante mencionar que el modelo de venta directa no siempre es bien recibido en todos los países, por ejemplo, en China en 1998 se prohibió la venta directa y no se restableció sino hasta el año 2006. Así mismo, este modelo genera gastos que no tienen los otros canales de venta, al estar obligado AVON  mantener satisfechas a sus representantes.

Participación de mercado

AVON es, actualmente, el indiscutible líder mundial en ventas de productos de belleza (ver tabla 3): sus productos están disponibles en 143 países mediante 4.4 millones de representantes de ventas independientes, y en los últimos años sus mercados se extienden a los segmentos de ropa y joyería. La revista Fortune la menciona entre las empresas líderes y sus acciones se cotizan en los principales mercados bursátiles del mundo.
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Figura 3: Número de representantes de ventas de AVON, globalmente.

Si bien la mayoría de los competidores de AVON distribuyen sus productos a través de grandes intermediarios, como los grandes almacenes, droguerías o tiendas de cosméticos (como Walgreens, Wal-mart, Macy's, etc.), AVON vende sus productos exclusivamente a través de su canal de venta y a través de su sitio web: Esto genera una gran captación de consumidores, lo que hace que se mitiguen las dificultades económicas por las que pueda atravesar. 

Sin embargo, a pesar de esta diferenciación, AVON se enfrenta a una competencia intensa en todas las regiones, debido al nacimiento de nuevas marcas de productos de cuidado personal. 

Para luchar contra la competencia y mejorar el reconocimiento de la marca el mercado mundial, en 2005 AVON puso en marcha su primera estrategia de marketing global (llamada “Viva el Mañana”) Así mismo, se tomaron decisiones estratégicas para reducción de costos, mejora de calidad de los productos, y mejora de los planes de ganancia de las representantes. Con estos cambios mencionados, AVON espera un ahorro anual hacia 2012 de USD$430 millones, así como la mejora de cuota de mercado y el aumento de ventas.


Tabla 3: Comparación de los mayores competidores globales en productos de belleza, de acuerdo a cuota ingresos por ventas/cuota de mercado (USD$ millones)

	Compañía 
	Ingresos por ventas 
	Participación de mercado 

	Avon Products (AVP)
	$9938.7 
	50%

	Estee Lauder Companies (EL) 
	$6336.3 
	32%

	Alberto-Culver Company (ACV) 
	$1315.4 
	7%

	Revlon (REV) 
	$1400.1 
	7%

	Bare Escentuals (BARE) 
	$511.0 
	3%

	Elizabeth Arden (RDEN) 
	$242.7 
	1%


Figura 4: Precio de la acción de AVON en los últimos diez años (USD$) y volumen comerciado
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Visión global de AVON PRODUCTS INC.

VISION
 : “Nuestra Visión representa nuestra más alta aspiración. Es nuestro propósito, nuestra única razón de ser: Ser la empresa que mejor comprende y satisface las necesidades de producto, servicio y realización personal de la mujer, globalmente.” 

MISION: “Nuestra Misión define nuestros objetivos a largo plazo en función de las necesidades de nuestros Clientes, Asociados, Distribuidoras, Accionistas y Mujeres en todo el mundo. 

Nuestra Misión es ser:

· El Líder Mundial en Belleza 

· La Elección de Compra de las Mujeres 

· La Principal Compañía de Venta Directa 

· La Mejor Compañía donde Trabajar 

· La Mayor Fundación para las Mujeres 

· La Compañía más Admirada. “

VALORES: Los valores en los que se basa AVON para sus operaciones son: 

· HUMILDAD Significa, sencillamente, que no siempre tenemos la razón ni conocemos todas las respuestas. Ofrecer nuestra ayuda a un empleado y pedírsela cuando la necesitamos nos convierte en un equipo más unido y humano. 

· RESPETO Nos ayuda a valorar las diferencias, a apreciar a cada persona por sus cualidades personales únicas. A través del respeto, podemos descubrir el verdadero potencial de cada persona. 

· CONVICCIÓN Es la piedra angular para asumir nuestras responsabilidades y dar lo mejor de nosotros mismos. Si creemos en alguien, y se lo demostramos, esa persona moverá montañas para ganarse nuestra confianza. 

· CONFIANZA Significa que queremos vivir y trabajar en un entorno abierto a la comunicación, en el que las personas se sientan libres para asumir riesgos, dar su punto de vista, y decir lo que realmente piensan. Si confías en que las personas harán lo correcto, y ellos entienden el razonamiento de base, no te decepcionarán. 

· INTEGRIDAD Debe ser nuestro distintivo como empleados de Avon. Si asumimos y respetamos los valores éticos más elevados, cumpliremos con nuestro deber de velar, no solo por nuestras Distribuidoras y Clientes en las comunidades a las que servimos, sino también por nosotros mismos y nuestros compañeros. 

PRINCIPIOS

· Facilitar a las personas una oportunidad de ingresos, apoyando su bienestar y felicidad.

· Servir a las familias de todo el mundo productos de la más alta calidad, respaldados por una garantía de satisfacción. 

· Brindar un servicio a nuestros clientes que se distinga por su amabilidad y cortesía.
Proporcionar total reconocimiento a Empleados y Distribuidoras, de cuya contribución depende AVON. 

· Compartir con otros la recompensa del crecimiento y del éxito. 

· Cumplir con las obligaciones cívicas, contribuyendo al bienestar de la sociedad y del entorno en el que se opera. 

· Mantener y fomentar el espíritu amistoso de AVON. 

Estrategia global de AVON PRODUCTS INC.

La Estrategia Global de AVON PRODUCTS es:

· Cultivar las ventas globales en belleza, mediante la inversión sostenida en: Desarrollo, Publicidad y Muestreo de nuevo producto. Desarrollo de planes de salida para los productos de baja rentabilidad.

· Brindar más oportunidades de las representantes de ventas, mediante liderazgo en ventas, mejora de incentivos y capacitación en habilidades de ventas e internet.

· Reducción de los niveles de inventario y mejora del servicio de las representantes. Tercerización de operaciones “no-core”

· Lanzamiento de la línea “AVON BIENESTAR”

ORGANIZACIÓN DE LAS OPERACIONES INTERNACIONALES DE AVON

La sede principal de AVON se encuentra en Manhattan, New York allí reside ANDREA JUNG, su CEO,y desde allí se trazan las estrategias globales.

La fabricación de productos está organizada por regiones geográficas, así como la cadena de abastecimiento, pero las directrices son determinadas globalmente.

Tiene fábricas y/o Joint Ventures para fabricación en: Estados Unidos, Argentina, Brasil, Guatemala,  México, Venezuela, China, Indonesia, Japón, Filipinas, Vietnam, Alemania, Holanda, Rusia y Suráfrica. Desde allí se suministran los productos a los países cercanos. En cada país donde hay fuerza de ventas existe una organización similar a la mostrada en la siguiente figura:

Figura 5:  Organigrama AVON típico para un país

Estrategias de estandarizaciones
PRECIOS: AVON no tiene sus precios estandarizados. De acuerdo al mercado de cada país, así como del poder adquisitivo de la población, se editan los catálogos de ventas, con los precios acorde a los mismos.

MANEJO DE RECURSOS HUMANOS: Si bien existe libertad para ciertos manejos por países, hay un programa global de incentivos y capacitaciones.

PUBLICIDAD: Los catálogos son revisados desde el HEADQUARTER en Nueva York y la estrategia de publicidad también. Los días horas, colores y canales de publicidad están estandarizados globalmente.

CADENA DE SUMINISTRO: La cadena de suministro está estandarizada: AVON imita estrictamente el modelo automotriz, al centralizar las decisiones de manufactura y abasto de materias primas en un área mundial que tiene su propio director general.

FUNDACIÓN AVON: La fundación AVON cumple su misión en todos los países donde hay operaciones de AVON, concentrándose en dos áreas clave: la lucha contra el cáncer del seno y el apoyo a la superación de la mujer (contra la violencia doméstica) 

Indiscutiblemente, de acuerdo a las etapas de globalización definidas por Kenichi Ohmae, AVON es una compañía verdaderamente global (Truly global company) Ya que no solo opera en todo el mundo, sino que:

· Posee integración organizativa en ciertas operaciones de la cadena de suministro, 

· Genera espacios para el intercambio de ideas, las mejores prácticas y recursos entre las filiales, y hacia arriba de la organización.

· Tiene la capacidad de reunir los recursos a su disposición en todo su red mundial no sólo para entrar en nuevos mercados, sino también para fortalecer su posición competitiva en los mercados existentes. 

· Tiene programas de transferencia de conocimientos a través de filiales, de las filiales a la sede principal y de la sede principal a las filiales "
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�	 http://www.diariodemallorca.es/secciones/noticia.jsp?pRef=1634_9_287822__Avon-sigue-llamando-puerta


�	 http://www.historiasdegrandesexitos.com/2008/10/historia-de-avon.html


�	 www.avon.com


�	 http://www.wikinvest.com


�	 http://www.avoncompany.com
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