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@ Hasta ahora, el modelo tradicional de las empresas CPG les ha
 llevado a un éxito considerable

Marcas Fuertes Modelo de

4 Margenes

Operacién
Innovacion de para Ejecucion ﬁﬁ' -
productos Superlores

Entrada a mercados - -
Relacidn con en desarrolloy CrGCImlento
Distribuidores adquisiciones Consistente

Fuente: McKinsey & Co
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@ Pero este modelo esta quedando obsoleto, y eso se nota en el
= crecimiento organico desacelerado de las empresas

Ranking industrias mas rentables

6

Articulos del
hogar

10
21

Productos
alimenticios

32

Fuente: McKinsey & Co
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Crecimiento Organico anual vs
Crecimiento GDP

Todas CPG

$8B+

$2B-$8B

$400M-$28B

Crecimiento 2012-2016 GDP m

0 0,5 1 1,5 2 2,5
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¢Qué es lo que ha sucedido?

|NEEE
o[ =
=

Efecto Amazon

= Proliferacion de canales y
presion de costos en todas las
categorias

= Modelos de crecimiento no
tradicionales

= Esta cambiando la misma
definicion de productos y de la
industria
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Innovadores Digitales
Velocidad

Menor tamafno, mayor
agilidad

Locales

Motores de crecimiento e
iInnovacion

Efecto Milenial
Ahora, Aqui, Para Mi
Cada vez mas informados

Esperan ser asesorados de
manera personalizada, relevante,
local y en el momento correcto

¢,Cual es la mejor opcion para
mi?



¢Hacia donde deben ir las empresas de productos de consumo?

Vision Tradicional

-

Atos de contacm
il
Escala E Transacciones

\ Momentos de Verdad

A i

\—/Productos

REIISEES
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Vision 2025

B

7~ i
Recorridos h
o consumidor ~ -

Expenenmas

—

-
L=

Veocidad

Momentos de Oportunidad

®_ &

Ecosistemas Resultados




¢Como lograr la vision 20257?

Disrupciones Hoy 2019 Vision 2025 Prioridades Estratégicas
) e ®
Tr'\;'gig%ﬁal Omni-Canal Nuevos Modelos de
Negocio
} ° i ~
Modelo Competencia Entrega de Experiencia
Tradicional de Nicho Personalizada

.
o

% Efecto Milenial
Competir como un
Modelo Ofertas 100% P

Tradicional Personalizada Ecosistema
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Prioridades Estratégicas 2025

Prioridad Estratégica

Nuevos
modelos de
negocio.

P Entrega de
l.. experiencia
—==  personalizada

20O Competir como
% un ecosistema
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Capacidades Exito

Encontrar nuevas formas para obtener ingresos y
maximizar las ganancias, como monetizar contenido o
datos, entrar en alianzas innovadoras o vender el exceso de
capacidad

MARKGRAFLICH
WEINHAUS

Construir relaciones duraderas con clientes y con
consumidores entregando resultados (salud, seguridad,
felicidad...) mas alla de los productos tradicionales

Expandir las fronteras de la empresa asociandose con Ceetsly
partners no tradicionales para entregar mayor valor a un FEMSA
costo bajo. (Uber Eats, Glovo, etc)
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De silos a procesos eficientes integrados

De la Compra al Pago De la Oportunidad al Cobro
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De Disefiar a Operar
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Aprovechamiento de nuevas tecnologias

Inteligencia
Artificial y

© 2019 SAP SE or an SAP affiliate

Machine
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company. All rights reserved. | CONFIDENTIAL

Blockchain

Analiticos
Avanzados

Inteligencia
Artificial

Conversacio-

nal




Nuevos escenarios de negocio inteligentes insertados en procesos

Innovacion

Disefio Colaborativo

Hoy: Enfoque Inside/Out
Futuro: Proceso Integrado
con clientesy
consumidores

Nuevos Modelos de
Negocio

Aprovisionamiento

Aprovisionamiento
Operativo

Hoy: Muchas Iteraciones
Futuro: Procesos de
Negocio Eficientes

Manufactura

Planeamiento Inteligente

Hoy: Hojas de Calculo
desconectadas

Futuro: Planeamiento
Colaborativo, Decisiones
rentables

De Orden a Entrega

Hoy: Datos en muchos sitios
Futuro: vista de 360 del cliente, proceso efectivos y rapidos

Productos Personalizados

Entregar Experiencias
Personalizadas

Hoy: produccion masiva

Futuro: produccion flexible, centrada en consumidores

Activos Virtuales

Hoy: Informacion
Aislada.

Futuro: “Digital Twin”
holistico.

Farm to Consumer

Hoy: sin trazabilidad
Futuro: trazabilidad
consistente

Bienes Conectados

Hoy: Sin andlisisde
informacién de activos
Futuro: Orientado a
sernvicio

Desarollo Colaboratiovo

Competir como un de Productos

Ecosistema Hoy: Cada empresade

CPG es un silo.

Futuro: Utilizar informacion
de consumidores para crear
orertas con partners

© 2019 SAP SE or an SAP affiliate company. All rights reserved. | CONFIDENTIAL

Colaboracién de los
Proveedores

Hoy: Entrega en varios
pasos

Futuro: Entrega directa
de proveedor a
consumidor

Cadena de Suministro
Inteligente para los
Activos

Hoy: poco confiable, con
tiempos de parada
Futuro: Mantenimiento
basado en el plan de
produccion

Cadena Fria

Hoy: sin monitoreo de
temperatura

Futuro: Monitoreo
constante y confiable

Colaboracién basada en
Informacién del
Consumidor

Hoy: inexistente
Futuro: uso de
informaciéonde
consumidores para
asociarse con partners
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De Orden a Entrega

Escenario Tradicional

Captura de Confirmacion de
orden de venta pedido manual

' ......... > n

Compromisosde
entrega basados en
datos
desactualizados, lo
que resulta en
pedidos cancelados
o retrasados

MRP programado
en plazos rigidos

......... >

No hay capacidad
para volver a ejecutar
la planificacién de
recursos de materiales
(MRP) durante el dia;
La escasez de
material no se conoce
al instante, retrasando
la produccién.

Compra de pedidos y
produccion

O

No hay forma de saber si un
proveedor confiable cercano
podria haber entregado la pieza
faltante a tiempo

Postings de material retrasados
debido al alto volumen de
transacciones de produccion;
incapacidad para responder a los
problemas de produccién a tiempo

............................. >

Gestion de inventario
sin visibilidad

Incremento de los
buffers de seguridad
para compensar la falta
de visibilidad del
inventario, bloqueando el
capital

Interfaz necesaria entre
ERP y aplicaciones
extendidas de gestion de
almacenes.

v—Il e

> B )

Entrega de salida,
planificacion de
transporte y despacho

OOEO

El proceso de transporte
se lleva a cabo en
sistemas dispares con la
colaboracioén ineficiente
de los socios
comerciales

Posibilidadesde
optimizacion limitadas

Seguimiento
en transito

ey D
() ()

Sin capacidades de
seguimiento de eventos
preconfiguradas

Andlisis e informes
realizados en un sistemade
almacenamiento empresarial
independiente sin
actualizacion de datos en
tiempo real

Captura de
orden de venta

[

Informacién de

inventario actualizada

gue resulta en

compromisos de
cumplimiento realistas;
asignaciones de
productos basadas en

reglas

Apalancadores de valor*

Confirmacién de
pedido en linea

MRP en vivo

MRP puede
ejecutarse varias
veces al dia, lo
que permite la
identificacion
instantanea de la
escasez de
materiales

Mejorar el servicio al cliente

© 2019 SAP SE or an SAP affiliate company. All rights reserved. | CONFIDENTIAL

Solicitud de compray
produccion en
tiempo real

Recomendaciones de decision
automatizadas e integraciones en
Ariba® Network para localizar
rapidamente al mejor proveedor
Stock de seguridad minimizado
con disponibilidad de material
justo a tiempo

Gestion del
inventario

b

Stock de seguridad
minimizado con
disponibilidad de
material justo a
tiempo

Plataforma de
almacenamiento
Unico para todas las
operaciones de
almacenamiento.

Reducir los costos de inventario

Entrega de salida,
planificacion de
transporte y despacho
E&a! =
00 (=)
Plataforma Unica para la
gestion del transporte con
andlisis integrados en
tiempo real.

Gestion de capacidad,
planificacion, ejecucion de
colaboracién, gestion de
cargos y liquidaciénen un
solo sistema

Seguimiento en
transito en tiempo real

S mp

Informacion sobre la
ejecuciéndel transporte y el
seguimiento de bienes y
activos en transito (solucion
SAP Global Track and Trace)

Analice datos de vehiculos y
sensores en tiempo real,
optimice la logistica y mejore
el servicio (SAP Vehicle
Insights)

Reducir los costos logisticos
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Efectos sin precedentes para identificar y desarrollar oportunidades

Automatizacion

Automatizacion ) de procesos de ) Transformacion ) Empresa @

Inteligente

Industrial - Digital
negotio Nuevos Modelos de

Negocio

a0
Tareas de alto valor lll

Entrega de Experiencia
Tareas repetitivas Personalizada

s

Automatizacion Competir como un
Ecosistema

Productividad

\4

Tiempo
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¢Como puede ayudar SAP? - |la Empresa Inteligente

‘%iﬁ

[ B -
S G Digital N
Manufacturing Core People +_I
& Supply Chain : Engagement aAnnn
Customer ':‘, .............. -':. Network & Spend
Experience - Management
‘o") e, Suite Inteligente
'.~‘ Intelligent ‘o,
. Suite
&
&

Tecnologias Inteligentes

Plataforma Digital

E Data .,
Management "**-...
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¢, Como puede ayudar SAP? — Metodologia claray exitosa

" o\
t“
ALINEAMIENTO
EJECUTIVO

Acuerdos de alto nivel

Entendimiento de estrategiay
acuerdo de alcancey
resultados del ejercicio
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2
s
TALLERES
DESCUBRIMIENTO
DE VALOR

Optimizacién de procesos

Innovacion de modelos
de negocio

o

VALIDACION Y
PREPARACION

Propuesta de valor

Identifica areas de oportunidad
y desarrolla propuesta de
valor, plan de solucionesy
modelo de gobierno

Logra el acuerdo de
recomendaciones para la
accion
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»

ALIMENTOS BEBIDAS ASEO PERSONAL

ASEO DEL HOGAR

s
14,000+ cienes sap

en la industria de CPG

~

\en cada uno de los segmentos de la industriaj
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SAP en la Industria de Productos de Consumo

MODA Y
ACCESORIOS

AGRONEGOCIOS

PRODUCTOS DE
LARGA DURACION

Gientes SAP en Forbes Global 2000:

= 88% de las empresas en CPG

» 86% de las empresas de vestimenta y accesorios

= 95% de los fabricantes de productos de larga duracion.
» 84% de las empresas de alimentos procesados

*= 90% de los productores de bebidas

tQO% de las empresas de limpieza y cuidado personal

~

J
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Graclas.

Rodrigo Brenes
Industry Senior Value Advisor

rodrigo.brenes@sap.com

THE BEST RUN -



