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Aplicacidon de conceptos de gestion de data

T

‘p:'
llhllllllllllll‘”
R 1w s Witz g, "
= ” “"“g"'lm " g

2 au u@unl i e

Nige, =




X Actores claves

DISTRIBUIDOR

FABRICANTE .=
MINDSET

W & ) o ®
[ /R e B H
ENps i\ f/ |
~§‘, /i AN V. b
SR ¥ X
ISR\ .~ e (A
VA A | ) \ ! \
|
& NG i /
) | J
A
{

SHOPPER A PUNTO DE
VENTA




Propuestas de valor

OPTIPRO. " ESCAFE
\ = /) 0 e TRADI(}I(““

Sabor

ES(AIFE

R T

<2m
fNescate
Py 1l




X

Evolucion de la cadena de Valor: Etapa 1
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Evolucion de la cadena de Valor: Etapa 2
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Evolucion de la cadena de Valor: Etapa 3
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X El proceso tecnolégico

+ da soporte a este cambio cultural
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Gestion diaria de la data

Proceso de mejora continua enfocado en el
alineamiento de objetivos basado en la data:

Analisis de la data historica, identificando
tendencias y estableciendo objetivos claros.
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Entrega
resultados

Gestion diaria de la data

Proceso de mejora continua enfocado en el
alineamiento de objetivos basado en la data:

Reuniones operacionales buscando la causa raiz
en las desviaciones y estableciendo planes de
accion.
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Gestion diaria de la data

Proceso de mejora continua enfocado en el
alineamiento de objetivos basado en la data:

Monitoreo diario a los avances de los KPI'S con
informacion actualizada al momento.




Informalidad en los procesos.




Falta de planificacion (dia a dia).




Surtido basico




. Capturando diariamente oportunidades

Modelo actual

Gestion de indicadores.




Capturando diariamente oportunidades

COVE

Modelo actual
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. Capturando diariamente oportunidades

Modelo actual




. Capturando diariamente oportunidades

Modelo actual




. Capturando diariamente oportunidades

Modelo actual
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Capturando diariamente oportunidades

Modelo actual
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Y la evolucion continua...

Flujo de informacion Flujo de informacion
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La gestion de la data rompe silos en |a organizacién




La gestion de la data alinea |la organizacion a un sélo objetivo
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Mensajes claves
A

FABRICANTE g

L

, DISTRIBUIDOR

SHOPPER
[ =
o o VENTA ©0 ©

PUNTO 1
La toma de decisiones basadas en informacion Se proclama una mejora continua basada
te permite repotenciar el modelo de negocio. en la informacion.
La repotenciacion es de la cadena de valor: La fuerza de ventas se convierten en fuerzas
alinea a la empresa. de negocios.
Las acciones al Shopper son repotenciadas. Se crean competencias en la cadena de valor.

| Lagestion de la informacion te permite eficiencias  La informacion se democratiza, lo que exige
operacionales. un empoderamiento en la organizacion.
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PUNTO 1
La toma de decisiones basadas en informacion Se proclama una mejora continua basada
te permite repotenciar el modelo de negocio. en la informacion.
La gestion de la data rompe silos en la La fuerza de ventas se convierten en fuerzas
organizacion de negocios.
La gestion de la data alinea a la organizacion. Se crean competencias en la cadena de valor.

| Lagestion de la informacion te permite eficiencias  La informacion se democratiza, lo que exige
operacionales. un empoderamiento en la organizacion.




La gestion de |la data es un tema de transformacion
de |a cultura en |a organizacion




La gestion de |la data es un tema de transformacion

de |a cultura en |a organizacion
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“ Actores claves para llegar al canal

Al o LB

FABRICANTE sy DISTRIBUIDOR

Pusimos la intuicion en orden




