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COMO ERA

1%
POCs Auditado

PROGRAM
A DE
GESTION

EJECUCION
JECUCIO KPIS COMERCIALES  KPIS BEES POCs MODELO

40% Mix 40% Mix 20% Mix

/ | P\ ‘.

»
PILARES IMPACTO 3

8 Sub-Canales 26 KPIs 7 KPIs — g



PENSADO COMO BAJADA
SIN IMPACTO COMO
\ FINALIDAD

BAJA RELEVANCIA,
INCREMENTAL & PLANES DE

\ ACCION

CALIDAD & BAJADA NACIONAL SIN

TIEMPOS ADAPTACION A
SITUACION PDV

COMPLEJIDAD
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| oBUETIVO |

Coordinar la EJECUCION y generar impacto en KPIs con foco en dilemas comerciales

N

IMPPACTO INTEGRACION
BN VOLUMEN DIGITAL

AN

o



@ RELEVANCIA POR CANAL - Pareto

AS SMK Almacén Q. Kiosco &%,

S22 vision SE=s vIsion

Oro & Plata Grandes 100% 100%

52% Cob Sup+Small *May DDCs *May DDCs
76% Vol 79% Cob- 72% *Oct 3PDs *Oct 3PDs
Vol

ON PREMISE = Influencers

v VARIABLES PROGRAMA

KPIs Bees
(20%)

KPIs Comerciales
(40%)

Eiecucion
(40%)

Ejecucion 100%
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@ PERFORMANCE VARIABLES - Priorizacion

VERACIDAD @

OCASION PUNTERA AC P lan PLANOGRAMA REDES SOCIALES

MACHINE
LEARNING

Power Bl con Tablero Ejecucién Mision Repeticion
Ranking VE>SP>JV>GTE Targueteada a PDV Auditorias




INTEGRACION
DIGITAL

EJECUCION

Externa Propia CMQ

CLUSTERIZACION PDVs

INPUT
Mix AC

Mix Ret
Share




PROGRAMA DE
MERCADO

PLANES DE ACCION
POR ECOSISTEMA CMQ

IMPACTO EN
MIX DILEMAS

Oro & Plata

% Incrementales de PDV con Alta y Baja Performance en Audi

los PDV

Expansion

Basica




AUTOSERVICIOS

VARIABLES MAS IMPORTANTES E IMPACTO

Prioridad de variables de ejecucidn en base al impacto comercial sobre el Volumen y el Mix

7Y FACING /=Y PTC =\ EDF L) OCASION 7=\ PUNTERA /é\ POP 7=\ PLANOGRAMA (g REDES
J SHARE a4 =) ARRIBO O/ = AC € / GAMEPLAN L) 7 SOCIALES

— PDV ~—— = L

—

B
=
X

*Focos por

#1 en Venta 42% Cross-Sales

98% del Vol Precio #1 en 82% Retira del
cambio de EDF
en EDF +

Gondola

Mas
Awareness

genera,
59%

Meals
Sell Out: +28%
Marca esta
ejecutada en
ocacion

50% Shoppers cambian por Promocion Ejecucién Digital

decision de 40% mas POP - Mayor Sensaciéon de Promocién Pi especifica
(1]

compra en PDV

aperturas en P1




: PUNTAJE GENERAL |
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Nivel PESO

EXPANSI
30%

(9 - Facing Share Exhibiciones Adicionales CZA ) { 1% \
BASICA @ - Facing Share Gondola CZA 8%
Sl 8 - Adhesion PTC CZA 15%
- Destaque EDF y Gondola CZA 4%
<> - GOC 2X Pepsi Black 2%
4w - Exhibicién adicional de gaseosas lata con comunicacién 6x A
@ - Facing Share Energia 4%
- Adhesion PTC ADY 0
& y O

- | Ganadora: Auditoria digital - 5% BUNU%
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VARIABLES MAS IMPORTANTES E IMPACTO

Prioridad de variables de ejecucidn en base al impacto comercial sobre el Volumen y el Mix

o ( FACING SHARE
) ACUERDO
N

1 de 3 Shoppers son Switchers

GDC: #1 en Conversion (50%)
ADI: 34% conversion
EDF: 31% conversion

\ ISLA PASILLO \ OCASION
CENTRAL
= Nt/

Percepcion:
1ro Sensacioén de
Promocidn
2do Genera Necesidad y
Comodidad

Ticket +2,3 veces
Incremental cuando
shopper lleva CVZ +

Complemento

T  PLANOGRAMA
GONDOLA

#1 en Conversion (50%)

96% de los shoppers de
cerveza visitan la zona

\ INVASION
EDF
=

#2 en Conversion
dentro de zona de
destino




PUNTAJE GENERAL
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Nivel PESO

£ 9 - Facing share gondola q 10%
e - Facing share exhibiciones adicionales 1%
BASICA 9 - Facing share EDF A
65% e - No invasion EDF 10%
Q - Exhibicion en Pasillo central 15%
- Espejo Pepsi black 5%
4eed - GDC gaseosas - bx lata 4%
@ - Exhibiciones adicicionales gaseosas - bx lata 4%
g e - Ejecucion Espejo gin ) L A )




ON PREMISE

VARIABLES MAS IMPORTANTES E IMPACTO

Prioridad de variables de ejecucion en base al impacto comercial sobre el Volumen y el Mix

PRESENCIA /e ~ GAPDE v  SERVIDO 7 _PROMO
EN MENU PRECIOS CONVENIEN
N g N N

= = = CIA
Ne
l
E [

Surtido Respetar Experiencia.
diferencia

%

Incentivar el consumo
de cerveza vs otros
alcoholes.

completo.

entre
segmentos.

4™  PROMO
) cRUZADA

Buscar la ocasion de
consumo de la LB.

DIGITAL:
O ) DELIVERY Y
' pRSS

Trafico al PDV. Venta
por otros canales.




PUNTAJE GENERAL
ON PREMISE I—) e '\\

Nivel PESO

EXPANSIC
20%

( N\ ( N\
s @ - Presencia men( / variedades 5%
Us% @ - Presencia men( LB 10%
@ - Gap de precios 20%
(e - Presencia Mend ADY 10%

. J \_ J




KIOSCO Y }—)

VARIABLES MAS IMPORTANTES E IMPACTO ALMACEN

Prioridad de variables de ejecucion en base al impacto comercial sobre el Volumen y el Mix

72  FACING \ PTC + NEW \ EDFY
SHARE EDF CHANNELS POSICION
N~ N N

)

\ DESTAQUE
PRECIO EDFF
N2

P

*
80% de shoppers mira pizarra ext. Focos por Q

Cross Sales
- Almacén: #1 fiambreria — 21% Stockeo
Afinidad Almacenero
- Kiosco: #1 Snack — 23% Switch- pizarra

50% 40% mas

Retira directo de
Switch x Promocidn aperturas de

EDF

Retira directo
de EDF

BEES V
REWARDS

50%
Switch x Promocion

BEES V REWARDS

Sacar edf Cambiar:
1ra pos Presencia de

' df
|/ \| |nnn9 ene ;

puertas en P1
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NOVEDADES" |

. OBJECIONES

~ Este ano ya no tendremos mas re

ejecucione
Las objeciones seran limitadas, es

decir que solo podras objetar un 5%

-~ -_- de lo auditado 7

m = REPORTES

Fechas de entrega de un mes tipo:
Pre cierre el 1to dia habil de cada mes
Objeciones ler dia habil de cada mes
Cierre 5to de cada mes

W |
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