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Estratégico
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El aumento en
la volatilidad
reduce las
posibilidades de
obtener un
mejor plan
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RESBUESTA'ES
TE ESCENARIO

Just-In-Time responsive,
suppliers

“‘Real-Time” Supply Chain
synchronization & optimization




SRODUCTOS FUNCIONZ .t
INNOVADORES

Funcional Innovador
Ciclo de vida del producto > 2 afios << 1 ano
Margen de contribucion 5% a 20 % 20% a 60%
Variedad de productos Bajo Alta. (posibles
millones)
Margen de error en prondstico de la < 10% 40% a 100%
demanda
Fill Rate * 99,9% 90-95%
Importancia descuentos (BTL) 0% 10% a 25%
Tiempo empleado en hacer el pedido De 6 a 12 meses De 1 a 14 dias

* No el esperado sino el efectivo, el mas probable!

(SAB) Una subsidiaria de SABMiller plc



IMPACTO EN LA GESTION %,
LOGISTICA

Productos Innovadores Productos Funcionales

G
Flujo de
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La Meta: Respuesta rapida La Meta: Eficiencia fisica

Flujo de
Produccion
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SISTEMAS LOGISTICOS Y
s

Agentes
Demandantes
(Tamano
Ilimitado!)

Agentes
Oferentes
(Productos
Perfectos)




CADENA DE SUMINISTROS B‘
TRANDICTONAI

Exnibit 1 Basic Single-Stage Supply Chain

Invoice
----# Funds —l*
—== Information T 5

%
- - (O nlormation processing w S
== Malarial procassing :
Suppliar order I ustamer
orders " orders

Hacalve Manulaclures Comvart Distribute Dediver



CADENA DE SUMINISTROS *

TNA ~MIIAL L A TNCANDD

=ABEE T Muni-Stage Supply Chain
Stage 1 Stage 2 Stage 3
(8.G. Suppiiar) (a.g. producer) (a.q. relaibar)

----# Flnds
— |Information

O Inlormation processing
=P Matarial processing
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Ol{@ﬁ&&gﬂ@k%os una desicién muy inteligente dentro de

En la formacion y énfasis de menos capacidades...

Una firma DEBE concentrarse en aquellas areas en las que puede crear

valor
Proveedores especializados definitivamente desempenar capacidades

tercerizadas mas eficientemente

Las firmas alcanzan competitividad estratégica y obtienen beneficios
por encima del promedio cuando sus competencias medulares son
efectivamente

Adquiridas
Empaquetadas
Apalancadas
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RECIDE EN EL PAPEL DEL GERENTE DE LOGISTICA FAVHRIA
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EVA/
s desarrollo
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Proyectos/
\ Coloboracion
y # Definiciones
Estratégicas
Educacion ue papel cumplen
& los Operadores
Entrenamiento Logisticos ???
Busqueda/
desarrollo de
talento

Como???
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1. ENTENDIENDO

Exhibil 2

Stage 1
(6.0, Suppiiar)

Stage 2
(8.9, producer)

- Funds
— |nformation

O Information processing
=P Malatial procassing

Stage
(8., tels

12.2%

INTEGRALMENTE SU CADENA
Multi-Stage Supply Chain |

26.6%

4.2%

BAVARIA

N—

O Retailers

@ Distributors
m Government
W Suppliers

O Employees
@ Other

O Financiers

@ Shareholders



....Y ESTABLECIENDO LA

Colombia

Comercial y
Merc.

Admon. y otros
3%

Margen Tendero
30%

Impuestos
22%

BAVARIA

N EL COSTO
ICA DE CADA

Sumunistros

SCBPP 5y

P&GI 60/0
7% Distribucion
34%

14%

Almacenamiento

Transporte
36%



2. CONOCIENDO A PROFUNDIDA

Participacion por Pedido Efectivo
Preventa

@25%

O035%

R.....

!Q—

Tipo de Cliente  Particip. Ventas Drop Size
A 80% 12.8
B 15% 3.0
C 5% 1.6

Participacion por Clientes
Preventa

032%

m12.8
03.0
m1.6

Preventa

5%

Participacion por Ventas (cajas)

m12.8
O3.0
m1.6




".SU IMPACTO ECONOMICO Y LOS%z
wRIESGOS DERIVADOS...

Contribucion
Acumulado

160
140
120
100

80

% de Clientes




....Y REDEFINIEND{

ESTRATEGI

Urban

FREADO.

A40/%

&,

"DE RUJ{A

230 distributors
26% sales

distributor

26 Buser
5,6% sales

Buser

12 distributors
3% sales

+/- 2364
wholesale

1.
—

LA

Urban traditional

AL

» Special: Institutions + night

Urban traditional

BAVARIA

Supermarkets
1,3% sales
e ) * Home
» “Veredas”

Urban traditional

} Final consumer

411 distributors
42,9% sales

33,2% sales

Rural traditional
Special
Supermarkets

Rural traditional

P Final consumer

Rural >
distributor >
168 wholesalers
o,
| 9,7% sales .-a ural
—_—>
Wholesaler
>
89% EDI
1 Log. Op. h >
1.3% sales () ()
Logistic
Operator 11% pre-sales! ,
Almaviva ->
Televenta
0.2% sales

=

Note: The sales figures correspond to the cases sold between May 2005 and April 2006
Source: Figures by Logistics department

Una subsidiaria de SABMiller ple

Supermarkets (chains)

Special

Home

P Final consumer

Final consumer




3. ...EVALUANDO Y s

JUSTIFICANDO

AIDEE Un|7REd AvdaddEE | OS
PROYEETOSBAIO SU
mg%ﬂﬂﬂﬁmcién (una (s) es (son) el

Defina anticipadamente los criterios de decision.
Numeros- Costos diferenciales relacionados con esta decision.
Evaluacion y toma de una decision.

Plan de accion.

(SAB) Una subsidiaria de SABMiller plc
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MIL GRACIAS!!

Luis Felipe Salom Serna

felipesalom@gmail. com
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