I

- =D
Successful
‘ Practices
l



INDICE

Presentacion

CASE 1: Comité de Ejecucion y Equipo RED dedicado

Pilar RED Belt — ESTRATEGIA Y FOTO DE EXITO

Proceso de Muestreo para las encuestas RED
Pilar RED Belt — MUESTREO

Implementacidn del RED Stewardship online
Pilar RED Belt - ENCUESTAS

Manejo agil y efectivo de los To-Do’s de Ejecucidn para las figuras comerciales
Pilar RED Belt — RUTINAS COMERCIALES

Priorizacién automatizada de los To-Do’s de Ejecucién

Pilar RED Belt — BUSINESS INTELLIGENCE

Reunion matinal de RED y Ejecucién

Pilar RED Belt — COACH & FEEDBACK
Programa de Performance para los lideres de Merchandising

Pilar RED Belt — DESARROLLO DE PERSONAS

\‘ ’I
L RED Successful Practices @ logbit
2\ "



N

LITARAF 3, =HILE,

I‘. \\

RED Successful Practices

Presentacion

A lo largo de los afios, los 5 ciclos del Programa RED Belt realizados
en Brasil han contribuido con importantes mejoras, no solamente en

los procesos de Ejecucidn, sino que también en los resultados.

Los pilares y criterios de RED Belt estan disefnados para ofrecer
mecanismos de mejora continua, teniendo como reto el alcance de la
excelencia en las operaciones de Ejecucién y asi conquistar la

certificacion RED Belt.
En este material elegimos algunos casos identificados en el reciente

ciclo 5.0 (2018-2019) y considerados como buenas practicas por

parte de los bottlers del Sistema Coca-Cola Brasil.
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1. Comité de Ejecucion y Equipo RED Dedicado Cevitsty ANDI

Pilar RED Belt: ESTRATEGIA y FOTO DE EXITO
Criterio RED Belt: Comité y Equipo RED dedicado para la cultura de Ejecucion
Desafios Obijetivos
* Superar las constantes dificultades para priorizar * Estabilizar el proceso RED a través de un trabajo con
y tratar a nivel verdaderamente estratégico las dedicacion exclusiva y continua.
demandas de Ejecucion; * Generar cultura de ejecucién en todos los niveles de
* Hacer continuas las actividades de RED, administracion, elevando los temas de Ejecucién de
buscando lograr un estdndar de excelencia en la Mercado incluso al ambito estratégico.
Ejecucidon Comercial frente a las dificultades * Consolidar la cultura de mejora continua alcanzando
territoriales de la operacién de Andina Brasil. performance destacada en los programas de Ejecucion

de la companiia: RED Belt y Copa de Execugdo Brasil.

Comité de Ejecucion

Desde el 2016, cuando Andina obtuvo el sexto lugar en la Copa de Execugdo Brasil, se establecié la rutina mensual del Comité
de Ejecucion. EI Comité incluye a los principales stakeholders, como el Director Comercial y de Marketing, Gerencia de
Territorio, Desarrolladores de Ejecucidn, personal de Recursos Humanos & Capacitacion, IT, Logistica, ademas de siempre ser
invitado el Director de Ejecucién de Coca-Colay el personal de Operaciones / Field BRBU.

La agenda mensual del Comité incluye los siguientes temas:

* Revisidn del resultado de ejecucidn total Andina y sus aperturas por territorio, canal, corredor, etc.

* Revisidn de los principales gaps y oportunidades para mejorar la ejecucién de mercado, y definicién de Planes de Accidn.
* Benchmarking y replicacion de practicas exitosas entre las distintas Unidades de Negocio.

* Prioridades de alineacidn estratégicas, planes de marketing y Precios/RGM.

* Follow-up de los planes definidos en las reuniones anteriores.

* Otros temas diversos.

Para que la cultura de ejecucidn sea algo que involucre a todos los niveles jerarquicos y otras areas, la misma agenda
discutida en el Comité de Ejecucion se desglosa regionalmente.

Equipo / Personal RED Dedicado

En el area de Commercial Capabilities & Inteligencia de Mercado, se estructurd un equipo especifico para conducir el proceso
RED con dedicacidn exclusiva. Sus rutinas diarias incluyen el f-up de las encuestas y sus resultados, divulgacién de
dashboards, administracién del proceso de to-do’s de ejecucion para alimentar las figuras comerciales, follow up diario de
los planes definidos en el Comité de Ejecucion, entre otros.

A partir de la implementacién del Comité de Ejecucién, Andina ha mostrado una mejora constante en la
Ejecucién aiio tras aiflo, como resultado de la creciente CULTURA y DISCIPLINA de Ejecucién que se establecié.
Los incrementos de COBERTURA también ilustran la creciente importancia que el tema ha alcanzado:

Cobertura RED Certificacion RED Belt Clasificacion Nacional
Cantidad Total de % Coberturadel Copa de Execucéo Brasil
Encuestas Volumen
'_ + 407 ' ;gs P
= o H

2016 2019 2016 2019 2016 2019 2015 2016 2017 2018 2019

Contactos para mayores informaciones:

Luciano Belluzzo Gerente Execucién e-mail: Ibelluzzo@koandina.com
Filipe Russo Ribeiro Coordinador RED e-mail: fribeiro@koandina.com

Classified - Confidential



\‘ ’I
s oL RED Successful Practices @Logbft

2. Proceso de Muestreo para las encuestas RED

Pilar RED Belt: MUESTREO

Criterio RED Belt: Proceso de Muestreo estructurado con bases tedricas

Desafio y Desafio Objetivo
Objetivo Femsa Brasil tenia un proceso de generacion de Aumentar el nivel de confiabilidad del proceso de
muestra muy lento, dependiente de la intervencion generacion de la muestra de encuestas RED, buscando:
f@ manual y sin bases tedricas claras, generando bias a. Robustez tedrica con base en estadistica;
\/ effects que no aseguran la representatividad de los b. Mayor agilidad con uso de tecnologias;
resultados para representar la realidad general del c. Representatividad del universo del territorio
mercado del embotellador. FEMSA en todos sus niveles (canales y geografias).

La adopcidn del software SAS permitid una mejor base estadistica en el proceso de generacién de muestra
.. del embotellador (hasta alli algo ausente en el proceso anterior, realizado con MS Excel), vinculado a una
;’Sn‘zligggz menor intervencién manual, redujo drasticamente la cantidad de errores del antiguo proceso. La nueva
herramienta también contribuyd a que el proceso de generacion sea mas agil, rdpido y eficiente.

g Processo Anterior

‘ Verificagdo
Geragédo de com a Base de

- Amostra Ocorréncias

l Inclusé
. Tratada CCIiZ:(:e‘:os
para Amostra Clientes O/P (oA

Aplicacdo dos Filtros
para Definicdo do
Universo

Extracdo da Base
de Clientes
Ativos do BW

Codificacdo da Geracdo do R
Base com LOJA_BASE_ ol s, Verificagtes e Amostra
Catéalogo Nielsen CLIENTE SIS Internas oK Pronta
lok
Ideais Amostrais
Nielsen Amostra
“Pronta”
Fluzs dio Processo (atual) X -
El disefio de la muestra,
Garagho de b L B . ademas de su caracter
AmDatia Mielsen ) i
técnico, tuvo en su
Dase dF.r”FﬂlﬂI Iimportagho da P - Expartacio do diseﬁo |a participacién de
il Servigos a = Baie de Cllentes + ﬂ'::::;n:;:&? o LOCHA_BASE _ , .
Vondas o SA% - CLILNTI los lideres comerciales V'
| de ejecucion, para traer
Fraportacio da . ..
Amostra em inputs de los requisitos
Excal .
| de negocio a ser
| o N - atendidos por una
Internas Pronta ‘muestra ideal’.
Principales
Resultados * Cobertura de encuestas RED subid de los 45% en 2017 (proceso anterior) a 50% en 2018 (afio de
implementacién) y 52% en 2019.
/ * Indices RED mds estabilizados y acordes a la realidad del territorio FEMSA.
al

* Reduccion del tiempo de construccién de la muestra de 3 dias a 1 hora y 30 minutos.

Contacto Contactos para mayores informaciones:

A1,

) Roberto Koch Gerente Inteligencia e-mail: roberto.koch@kof.com.mx
-) Fabiana Beraldi Coordinadora RED e-mail: fabiana.beraldi@kof.com.mx
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3. Implementacion del RED Stewardship Online Ce 6oty vrosi
Pilar RED Belt: ENCUESTAS

Criterio RED Belt: Manejo y visibilidad de los procesos y recursos de Encuesta

Desafio Objetivo

Embotelladores no tienen un proceso * Implementar un proceso automatizado y planificado de
estructurado para organizar y reportar sus KPIs reportes, con calendario y follow-up mensual.

de encuesta, generando inconsistencias y falta * Introducir actividades de validacién de las informaciones
de informacidn para saber donde actuar para reportadas, mejorando la calidad de los datos.

mejorar los procesos. * Crear dashboards online para compartir ideas y

referencias junto a toda la Comunidad de Ejecucion.
* Se construyd la version web del RED Stewardship online, con acceso segmentado por user login y todas las
informaciones presentadas en dashboards graficos y en charts, por bottler y agregados.

* Se implementd y divulgé a todos los embotelladores el toolkit de templates, el calendario mensual de
actividades y fechas limite para reporte.

* Se implementd un proceso de validacion y calidad de los datos reportados, realizado mensualmente por
Logbit, con interaccidon de los bottlers siempre que un dato salia de los estdndares esperados.

* Se implementd un proceso de construccidn de un reporte ejecutivo trimestral, distribuido a todos los
sponsors y lideres de negocio del Sistema Coca-Cola Brasil.

CUSTO MEDIO POR PESQUISAS - 2019

MEDIA BRASIL

0,28

* Se capacitaron todos los usuarios con
secciones de entrenamiento, para que saquen
el mejor provecho de la herramienta,
buscando referencias y benchmarks que
generen cambios de buenas practicas.

Média

a1 az a1 Q4 | vl

2516 | 2558 | 2381 | 2953 | asm
358 | 3351 | 3306 [ 2941 | 3248
1628 | 172 | 1224 | 1608 | 1398

2022 | 2166 | 1883 | 2051 | 2033

Femsa 4023 | 3385 | 310e [ 4322 | 3855

26,32 Simies 2333 | 2102 | 2266 | 2471 | m287

* Seintrodujo el proceso de reporte como P TN TN T TR T
condicion obligatoria para la participacion de a U TSP o O i M I R
|a compaﬁl'a en |aS inversiones RED de |OS 5CILusiDmenludeuesqmsasfmuulmKPI(arr!hEmmﬂu?nmadnpelaaI(Era;SDna!nrmadzrzpurlsdz Femsa e de Solar,

principalmente no G4, pols 0 cUstos s& mantiveram, mas a quantidade de pesguisas fol reduzida, o que gerou o pico neste
embotelladores. periodo em contrariedade a tendéncia de queda presente.
INVESTIMENTOS RED - TOTAL 2019 INVESTIMENTOS + DISTRIBUIGAO POR QUARTER

ipriann P

R$ 31.527.424,10
Investimento Total

Custo com Aqué % d

Custo Telefonéa e Pacote de Dados

* Informaciones mas confiables y correctas sobre el proceso RED de todo el Sistema Coca-Cola Brasil.
* Adhesidn de todos los bottlers — 100% de datos disponibles, con reportes completos y on time.

* Mejor administracién de los costos y uso de referencias de otros bottlers para implementacién de
mejoras.

Contactos para mayores informaciones:

Marcos Sa Gerente Ejecucion CCIL (BRBU) e-mail: msa@coca-cola.com
Antonio dal Pizzol Gerente Ejecucion Logbit e-mail: apizzol@logbit.com.br
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4. Manejo agil y efectivo de los “To-Do’s de Ejecucion” @
para las figuras comerciales

Pilar RED Belt: RUTINAS COMERCIALES SOLAR
Criterio RED Belt: Proceso E2E de To-Do’s de Ejecucidn para las Figuras Comerciales s
Desafio Objetivo
Proporcionar una priorizacion clara de tareas de Manejar de forma optimizada y tecnoldgica un listado
Ejecucidn a las figuras comerciales, en base a las Unico de las acciones de Ejecucién a realizar,
Fotos de Exito y considerando las oportunidades considerando criterios de priorizacion, oportunidades
reales de cada punto de venta. reales y optimizacion de tiempo en ruta.

Solar BR desarrollé un sistema capaz de generar, consolidar y enviar Ordenes de Servicio de Ejecucién (to-do’s de ejecucién)
por cliente, a su responsable directo en la estructura comercial, con el objetivo de hacer mas agil y efectivo el trabajo de
ejecucion de mercado, eliminar documentos y controles paralelos, aumentar la adherencia a las estrategias e integrar la
comunicacion entre distintas figuras comerciales.

Todas las acciones y actividades enviadas a las figuras comerciales se consolidaron y se dividieron en 4 categorias: Activos,
Criterios de las Fotos de Exito, Cobertura SKUs y Promocién. Cada categoria se divide en iniciativas y sus respectivas 6rdenes
de servicio (to-do’s), que se envian segun el tiempo disponible del modelo de atendimiento (RTM) y son priorizadas de

acuerdo con cada estrategia.

Para llevar a cabo la gestién de cada To-Do, se desarrollé una Torre de Control en SAP para controlar productividad,
efectividad y capacidad de respuesta de cada To-Do en toda la jerarquia comercial.

#f“\"-l\-n"’rl STHETEF MO A T3F FETHEHNE T SRR

| _
L. - e

— _ = [

- l.l. = =E
- - e [
o - -
3 __ 1

W ata

Los To-Do’s (Ordenes de Servicio) relativos especificamente a las Fotos de Exito, son activados de manera automatica a
partir de los criterios no conformes de las encuestas RED, tan pronto como 1 (un) dia después de la realizacion de la
encuesta y llegan automaticamente para las figuras comerciales, para que actuen ya en su préxima visita al respectivo cliente.
El sistema se retroalimenta en base a la prioridad (peso de los criterios) hasta que se realice la préxima encuesta RED.

* Mas claridad al orientar el equipo sobre las acciones que se deben realizar en cada cliente.
* Automatizacién y estandarizacion de diferentes listados de actividades = informacién siempre actual.
* Conjunto de KPls para effectiveness y tracking de todo el proceso.

*511.127 6rdenes L. - . =
enviadas (promedio Crecimiento INE Anual — del 1° al dltimo ciclo mensual de cada Aino

2.500 to-do’s diarios)
en 2019 f \
*73% de indice de .@ 69,7 68.0
57,1

respuesta y 84% de 63,6 65 9 509
., 9 47,1

reversion de non- 47,5

compliances de l l

ejecucion.

Inicial Final Inicial Final Inicial Final Klnicial Final Inicial Final/
2015 2016 2017 2018 2019

Contactos para mayores informaciones:

Rodrigo Spreafico Gerente Execucion e-mail: rodrigo.spreafico@solarbr.com.br
Jesualdo Andrade Coordinador RED e-mail: jesualdo.andrade@solarbr.com.br
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5. Priorizacion Automatizada de To-Do’s de Ejecucidon (éae¢z; ~npi
Pilar RED Belt: Bl (BUSINESS INTELLIGENCE)

Criterio RED Belt: Capacidades de automatizacion del proceso de To-Do’s

Desafio Objetivo

Las encuestas RED generan, por cuenta de las no Crear un proceso E2E desde la identificacion de
conformidades de Ejecucién (criterios no conformes) una oportunidades RED hasta la administracién de

gran cantidad de informacidn ‘call to action’. indicadores de reversion para no conformidades, con
Sin embargo, para que esto suceda, es crucial que las mecanismos rapidos, criterios de priorizacién y
personas responsables por la ejecucion de los puntos de procesos automatizados.

venta reciban la informacidn de manera rapida y asertiva,
y que el proceso sea continuadamente retroalimentado.

Se trabajé en la automatizacion de todo el proceso, de forma que al siguiente dia de la realizacién de la
encuesta RED, cada figura comercial reciba a través del “To Do” del SFCoke las 3 acciones prioritarias que se
deberdn realizar en cada cliente. Las prioridades son elegidas en base al peso de los criterios de las FDE.

Para optimizar los tiempos y movimientos, se trabajan solamente 3 to-do’s por cliente como prioridades, y
dentro de la rutina en tienda, al manejar su SFCoke, antes de que pueda tomar el pedido, el usuario tendra
que pasar por los to-do’s y contestar si ha podido revertirlos / solucionarlos o no.

En el caso de que la figura comercial no pueda solucionarlos, se deben contestar las debidas justificaciones
para comprender mejor los obstaculos existentes para revertir las no conformidades (por ejemplo, el cliente
no permite, hay falta de espacio fisico, hay ausencia de material, hay ausencia del producto, no hubo tiempo
para tratar de la ejecucidn, etc).

ENDIME spresema re
Ar BETASAR o TA T

" T o, i - ne arFmTSG s T
Las respuestas y todo el I I I I I I I I I I I e
contenido generado estdn = e
disponibles en el Bl del proceso ;
RED, al dia siguiente a la
ejecucion de la actividad, lo que
permite generar una serie de KPls
para la perfecta administracién de
Execution Management, asi como
para que los lideres comerciales
(gerentes, coordinadores y
supervisores) califiquen todo el
proceso continuo de coach e
feedback de sus equipos.

& e IR0 £

s | el [,
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* Reversion rapida de inconsistencias en el mercado, mejorando la ejecucidén de manera cirdrgica
y priorizada.

* Cresciente compromiso de todas las figuras involucradas en los procesos de ejecucion.

* KPIs sostienen los procesos de feedback y coaching de las figuras comerciales.

* Mejor nivel de ejecucién entre los 9 embotelladores del Sistema Coca-Cola Brasil en 2018 y
2019 — Campeodn de la Copa de Execugdo Brasil 2018 y 2019!

Contactos para mayores informaciones:

Luciano Belluzzo Gerente Execucién e-mail: Ibelluzzo@koandina.com
Filipe Russo Ribeiro Coordinador RED e-mail: fribeiro@koandina.com
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6. Reunidon Matinal de RED y Ejecucion

Pilar RED Belt: COACH y FEEDBACK

Criterio RED Belt: Reuniones RED estructuradas como proceso de coach & feedback

Desafio y Desafio Objetivo

Objetivo Las reuniones matinales ocurren diariamente y son Estructurar una nueva dinamica mas
lideradas por los Ejecutivos de Ventas y Merchandising, con productiva para las reuniones matinales, en

la presencia de sus equipos de vendedores y promotores. las que el Ejecutivo pueda orientary
\\// Uno de los desafios es mejorar la atencidn de los temas de aprimorar las capacidades del equipo,

Ejecucion dentro de las reuniones. El otro es hacerlas mds identificar oportunidades y alcanzar
objetivas, con una buena planificacidn y sostenidas por resultados en Ejecucion, de forma
datos e informaciones originados del proceso RED. planificada y con base en datos RED.

Primeramente, se organizd un cronograma fijo semanal de matinales, con los siguientes temas:
SOIUCio’n . ’ . - . . .
Implementada Matinales los dias Lunes, Miércoles y Viernes cuentan con la presencia de todas las figuras comerciales, cada

cual con su mesa y supervision/Jefe del equipo:

- LUNES enfoque en resultado de cobertura de SKUs y RED + Ejecucion
- MIERCOLES enfoque en volumen, acciones y promociones vigentes

& - VIERNES enfoque en los indicadores operacionales, RTM y productividad

Matinales los dias Martes y Jueves con la presencia de los colaboradores con peor performance en Ventas,
Ejecucion y Productividad:

- MARTES enfoque en acciones para mejorar volumen y ventas

- JUEVES enfoque en acciones para mejorar el indice RED y la cobertura de SKUs

Con eso, los responsables por Capacitacion Comercial empezaron a desarrollar previamente todos los materiales
y analisis a ser utilizados en las Reuniones Matinales. Los materiales son disponibilizados al cierre del dia anterior,
para que el Jefe/Supervisor pueda prepararse mejor para conducir la reunion.

Para los dias del tema RED, son hechas analisis por ruta, abriendo las principales oportunidades de cada
colaborador, para que le sirva como un verdadero Action Plan para la semana (todo en base a datos RED).

s o . e ————— Onde buscar a informagdo?
nde buscar a informagao A A————

> - & Imperdodvels Tradicional -
ST e =

o e e e

. sun 11
— ' Coverhe w pars rw el
Principales * Optimizaciéon de tiempo de las figuras comerciales, por estar mejor orientadas en relaciéon a dénde y cémo
Resultados actuar de forma precisa 2 mejora de KPls de RTM (% visitas, tiempo en tienda) y ejecucién (RED cresciente en
los 24 meses del periodo de Enero/18 a Diciembre/19)
/l * Calificacion del liderazgo de los supervisores / jefes de equipos, poniéndolos en el centro del proceso de coach,
II para dar la direccidn a sus colaboradores, con base a informacién de calidad.
Mejor calidad de los materiales de las reuniones matinales y por ende mejor entrenamiento al personal.
Conltacto Contactos para mayores informaciones:
a Luis Philippe Cintra Gerente Capacitacion e-mail: luis.cintra@kof.com.mx
Guido Franarin Jefe Desarrollo Personas e-mail: guido.franarin@kof.com.mx

Classified - Confidential
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7. Programa de Performance para los Lideres de
Merchandising =

Pilar RED Belt: DESARROLLO DE PERSONAS
Criterio RED Belt: Programas de Reconocimiento por Excelencia en Ejecucion

Desafio y Desafio Objetivo
Objetivo Reformular la politica de reconocimiento y Establecer un estandar para clasificar el nivel de
rendimiento de los repositores, identificando y

meritocracia para los lideres y repositores que

() se destacan, como instrumento de motivacion

y nivelacion del desempefio.

reconociendo, a través de las métricas definidas,
los promotores que asisten a PDVs bien calificados

en RED.

Sorocaba cred el Principio de Alta Performance — PAP, que combina los pilares de nota RED con la
rutina estructurada via MFCoke para mensualmente reconocer al lider con mayor puntuacién.

Solucion El PAP es calculado de la siguiente forma:
Implementada + Datos oficiales de Notas RED de los PDVs atendidos por el lider y su equipo de Peso de 100%
promotores.
* Volumen de Ventas, creados a partir de datos del Comercial Bonus de 5%

ah * Asistencia a visitas y absentismo, impulsado por MFCoke y cruzando los datos
di . Bonus de 5%
isponibles en RRHH
Ademas de la remuneracion variable y el trofeo itinerante para el lider, también se implementé una
iniciativa para poner una camiseta personalizada a disposicién del mejor repositor del equipo. Los

informes diarios se envian al lider con feedback sobre las actividades realizadas por su equipo.

PesX)  ANTT  WMENO %

:eEm

Principales * Reduccién de 2,5% en los indices de O0S SSD en Canales Modernos (Hiper, Super y C&C) , subiendo de la 52 colocacion
Resultados (8,7%) en el INE 2018 para la 22 colocacién (6,2%) en el afio 2019.

/l I * Sorocaba puntud 73,44% en INE 2019 en el canal Cash & Carry, representando +10,78% comparado al acumulado de 2018
.I * Sorocaba es el benchmark nacional con 80,29% en el canal Hiper, creciendo 4,5% en el pilar de Ejecucidn frente a 2018

* También es el benchmark nacional en el canal Super con puntuacién de 70,67%

Contactos para mayores informaciones

Contacto
s
° William Proenga Coordinador Trade Market e-mail: wproenca@sorocabarefrescos.com.br
a Mariana Cavassani Coordinadora Merchandising e-mail: mcavassani@sorocabarefrescos.com.br
Roger Damasceno C. Coordinador RED Ejecucién e-mail: rcorrea@sorocabarefrescos.com.br
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