Execution

Excellence

LA JORNADA DE EJECUCION




EXECUTION CUP INDEX:

En los Ultimos anos nos centramos en la evolucidon de ejecucion, siempre persiguiendo la excelencia ...
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JORNADA DE EJECUCION:

La ejecucion es un largo viaje que entrega resultados sdlidos.

NUESTRO DESAFIO:

« La ejecucion competia con otras prioridades.

« Diferentes niveles de ejecucion entre regiones.

« Altarotacion de Equipo de Encuesta (> 50%) y Baja productividad;
« Baja cobertura de RED (35%) y calidad de la encuesta;

« Informes manuales con 15 dias de retraso al drea de ventas;
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BAJA BAJA
CALIDAD ENCUESTAS CULTURA DE EJECUCION
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PARA CAMBIAR ESTE ESCENARIO DEFINIMOS UN

4- MANEJADO

CAMINO ....

5.

MEJORADO

EXCELENCIA

A EFECTIVO baEss

3 - ESTANDARIZADO

HERRAMIENTAS Y PROCESO

2 - APRENDIZAJE

LENGUAJE COMUN

2016
"TIEMPO DE APRENDER"

1- INICIO

LIDERAZGO

» RED Expansiény

2015 calidad.

' “TIEMPO DE CAMBIO” > Entren?miento .
i ; ‘ Inmersivo Comercial.

i N : > System , » Rutinas de ejecucién
~=3 benchmarking

4 e ; > RED BELT
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RED BELT

FULL POWER
R
R
A
M
R
(@]
Muestra
« INEby RED

*  Volumen RED Belt

« Planos Canales
(TP / RIBE/ Clube KS/ SMS /

Atacado) /

ESTRUCTURA DEL EQUIPO DE RED

A
P -
S RP 1 Lider de encuestas
-8 encuestadores
P M
A
A TOTAL
1 Supervisor de Mkt
/ 3 Analistas de Mkt
E 4 Lideres de Encuestas
36 Encustadores
MT ES
G %
o | 1 Lider de encuestas
M o 6 encuestadores
S O ESpfrifO Santo 1 DA encuestador
s ) , .
P RibeTa0. Rio de Janeiro
P
R Preto
-~
< R 2 Lideres de encuestas
R 4 18 encuestadores
$ A 3 DA’s encustadores
c
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COBERTURA

INE BY RED

AUMENTAR LA CALIDAD, COBERTURA Y EL PROCESO DE RED PARA
COMPROMETER A LA EMPRESA

FULL POWER
Oportunidad: . Accién: | Resultado:
i | Cunhd od Encuesta Fmduc:fmdud
! | Encuawl‘us of encuestaodor
1) Aumentar la cobertura y productividad. .+ *7encuestadores (mas volumen y tiendas) :
2) Reducir las encuestas no vdlidas. '+ Apoyar equipo de encuestas a través del informes,
3) Mejorar la herramienta de trabajo del equipo comunicacion, enfrenamiento y coaching.
de encuesta. ++ Encuestas de smartphones con fotfos. : E
| i
1 1
5 ' =215 m2016
Coberiura de volumen COMPLIANCE ENCUESTA NIELSEN

+ Asociacion con BU para construir INE by RED (Andina EN RUTA

Pilot) N ke
1) Primer ano Copa de ejecucion a través de * Apoyo de Nielsen para aumentar calidad y coaching. %*.-15 P
encuestas RED + Reportes diarios a los supervisores de campo. _ 99%
2) Mejorar la calidad de la encuesta + Enfrenamiento mensual COMPLIANCE
« Reducirla rotacion de personas con plan de carrera ENCUESTA

(-45%).

E | 4\ - '
w2015 w2015 /

-

RED BELT 5.0

Cedificocion
.. . L RED BELT
* Con la colaboracion de BU, construimos un solido

plan para alcanzar RED BELT.

« El planincluia acciones tanto en el equipo de
encuesta como en |los procesos y herramientas
comerciales.

1) Avanzar en los procesos infegrados para
alcanzar RED BELT.

2) Evaluacion RED BELT 2015 = 50%
(certificacion = 80%)

m25 w2018 P /
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“@T RUTINAS CALIDAD EQUIPO DE ENCUESTADORES

........

ARO VI

FULL POWER
, ® s

Entfrenamiento mensual del equipo + Pruebas conceptos RED.
Coaching en rutq, alineado a Nielsen.

Productividad diaria.

Validacion de las encuestas a través de fotos y visitas.
Auditoria en ruta INE by RED (Nielsen)

Incentivos basados en la productividad y calidad.

SUPERVISOR RED

' Coaching: . #
procedimenses 50w Jeom ]
+  Estwa Lom o EF completo = Consdermg produtos abs 2.10m < onpliou todos O SQUIESmEn. s
+  Edawa com o unforre comgdeto = Cokebou ibans di drea de vencas = dualiow todas as prateleiras
= Koto cstorsa cm bom estadas = Docconddonow o= Kons dotados = dolkou primelra poskcdo
i R ApTESATAD DETERTEME B = Dezconsddency 35 frenbas CorrEtaTEnLE
By chisinaitlas em G4 + el s mvmdo cntamenis
v Bl e pers netlgia v Gepemsmesem SO Cneseens 0 Aeslie o dbeelsomsnin
v Realizou o passeio comstamante » Sepeentouem S5@ kE cormatamante
+  Rralizaou atersgds na koja - SIRmENYIEM ghndol epomns - Awnlhou 3 SCUpECEo com S0%
Houws i ervnegio el e salras el L TRlATE e
= Sageanowem ambierbs s geade + Avalios o chick out

S— (sl »on
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afy NUEVO MODELO DE FORMACION PARA ASEGURAR LA PROPIEDAD,
T‘ | COMPROMISO Y COLABORACION DEL EQUIPO

y

ENTRENAMIENTQ/ VELOCIDAD PARA COMPARTIR LAS PRIORIDADES DE EJECUCION Y NUEVOS INDICADORES RED....

y

EN

PERSONAS FORMADAS
... Y ASEGURAR LA ESTRATEGIA EN TODA COMPANIA

EN SALA APOYO

Whatsapp compartiendo
Ejecucion rapida
pastillas de conocimiento

RED@ Ventas Plan de Carrera
« Minimo 70% RED Index
+ RED @ Programa de formacion comercial
+ Emruta coaching Sup/Rep
* RED Pruebas

RED TEAM ENTRENA A MULTIPLICADORES Y

' PPT
LIDERES COMERCIALES Y MARKETING

eFotos de Excito por canal.
eCambios clave en métricas.

EN RUTA
= . eEjemplos reales
® eDudas en ruta. (coaching)
5 e matinales en el punto de venta.

VALIDACION

*RED provas
eChecklist em rota.
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LIDERES Y MULTIPLICADORES COMPARTEN EN
TODAS LAS UNIDADES DE VENTA
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ALINEAR PRIORIDADES, OPORTUNIDADES Y PLANES A TRAVES DEL
COMITE DE LIDERAZGO

COMITE DE
EJECUCION

1 COPA DE_
RAZ(')N; PARTICIPANTES Y FRECUENCIA: MODELO:

Liderazgo comercial y marketing
alinean planes y acciones para mejorar
la ejecucion;

« Reunidon mensual por region; + Prioridades de alineacion estratégica,
marketing y RGM planes;
* Marketing y Comercial Director;
« Ganadores y metodologia Incentivos (Juegos

 |dentificar y compartir principales de Oro):

) s « Gerentes comerciales y marketing.
oportunidades por canales e regiones.

« Asegurar ejecucion de nivel superior a

inferior; (acciones tacticas);

« Desarrolladores de Ejecucion
+ Conecte todos los planes comerciales,
programas y materiales as fotos de
éxito.

+ Unidades de Negocio Benchmark;
« Todas las dreas involucradas (RH, Tl, capacitacion,

logistical);

I I

I I

I I

I I

I I

I I

I I

I I

I I

:  Field BRBU (gerente general y MDM’s); I » Enfoque de ejecucion por unidad de negocio
. :

I I

I I

I I

I I

I i » Plan de enfrenamientos de ejecucion;

I I
I I

- Después del comité, los gerentes en cascada con ¢ Seguimiento de plan y acciones semanales..
sUs equipos locales.
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COMO COMPARTIMOS Y EXPANDIMOS LA CULTURA DE EJECUCION

COMITE DE
EJECUCIO

DESARROLLADORES DE EJECUCION

Asignado en unidades de ventaq, planes de apoyo e acompanamiento en ruta

4 Temas )
S Q@ﬁ E « RCM (Price Compliance e Aderéncia) + OOS (Resultados, dudas y planes.)
8 g g » RED (Principales oportunidades) » |IPS (Resultados, dudas y planes.)

\_ /

COMITE DE EXECUGAO

LESTE

COMITE DE EJECUCION COMITE DE EJECUCION REGIONAL TRAINNING AND COACHING EM TA
+ Comité de Ejecucién de la unidad de ventas. . Lista de clientes mayores oportunidades
* Reuniones Desarrolladores (oportunidades y planes) «  Plan de accidn
+  Principales oportunidades canales y sectores. «  Coaching y seguimiento.

o . . FAPYLY R L
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PARA CAMBIAR ESTE ESCENARIO DEFINIMOS UN CAMINO ....

5. MEIJORADO

EXCELENCIA

4- MANEJADO

EFECTIVO

2017/18
"TODOS COMPROMETIDOS"

» RED BELT Assessment
(73%)
2017 » RED BI (informes on line)
. “TODOS SABEN QUE HACER” » Incentivo comercial
LENGUAIJE COMUN v integrado y enfocado
| > RED BELT Assessment (Juegos de oro)

1- INICIO 2016 (65%) . > F’rogramas de mercado e

' "TIEMPO DE APRENDER" | | > Proceso de material de integrado 5 %
activacion. : :
‘ ) Coaching Comercial
e 2015 calidad. , ' > Piloto de integracién
A “TIEMPO DE CAMBIO” |~ Entrenamiento  INEbyRED

Inmerswo Co.merc‘|lal. | > Ejecucidn estandar
> Rutinas de ejecucion

3 - ESTANDARIZADO

HERRAMIENTAS Y PROCESO

2 - APRENDIZAJE

LIDERAZGO

w » RED Expansiony Z >

|
=g ; > System
ey i benchmarking ; .
| > REDBELT | INE = 2°
‘ Assessment (50%) N

Pty . ‘ INE = 42
s i > 12 Comite de EA

Ejecucion
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INFORMACIONES INTEGRADAS Y ACTUALIZADAS PARA LA ACCION
COMERCIAL Y MARKETING

Proceso automdtico (infegracion R@G-SAP)

Proceso de cdlculo documentado

Analista dedicado a idenfificar y compartir oportunidades. \|§

D + 1 encuesta disponible =Bl

Proceso manual
Alto nivel de riesgo
1 analista dedicado a procesar informacion.

15 dias después de la encuesta para compartir resultados. eBl =
Archivos pesados de excel por correo electrénico Plataforma de Bl ®52.0
BENEFICIOS

* Velocidad para mejorar la ejecucion no Punto de Venta;
* Marketing y Comercial Calificado;

« Formacidén continua para usuarios clave;

* Integracion RED, RTM y ventas para andlisis;

 Vistas personalizadas para rutinas y reuniones de ventas matutinas;

* Mejorar gestion de la informaciéon de ejecucion para el equipo de ven’ras./

PROCESO

ENCUESTA RED D+1 RED BI SALES SUP. TRACK SALES REP. FEEDBACK AND PoS EXECUTION tﬁﬁ% ANDINZ



GRANDE INCENTIVO DE VENTAS EN UN LENGUAJE COMl'JN IMPULSANDO
PRIORIDADES ESTRATEGICAS Y EJECUCION

fo e

INCENTIVOS

JUEGOS DE ORO:

* Incentivo anual unificado;

* Objetivos individuales y colectivos;

* Facil de manejar y entender;

* RED: pilar principal;

Premios de aspiracion;

Gran evento para unidad de negocio ganadora del ano.

PILARES ESTRATEGICOS:

STILL COOLER

VIAJES NACIONALES E
INTERNACIONALES

COMPROMISO DE VENTAS, REGALOS Y BARBACOA. JUEGOS DE ORO TROFEO

GRAN EVENTO ANUAL
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PARA CAMBIAR ESTE ESCENARIO DEFINIMOS UN CAMINO ....

5. MEIJORADO

EXCELENCIA
2018/ 19

4- MANEJADO

e l "MEJOR TODOS LOS DiAS" Pt
e EFECTIVO | , o easr
Vs - > CERTIFICACION RED s
ol : 2017/18 . BELT(84%) ' ¥ (o
= ESTANDARIZADO "TODOS COMPROMETIDOS" 1 > RED INTEGRACION -
~ SFCOKE (TO DO)
HERRAMIENTAS Y PROCESO > RE'?, BELT Assessment i > RED POTENCIA COMPLETA
2017 (73%) . | > CULTRADE EJECUCION
2 - APRENDIZAIJE Re !ncent|vo comercial (enfoque y disciplina)
- [ “TODOS SABEN QUE HACER” integrado y enfocado 1 > CAMPEON INE
LENGUAJE COMUN : (Juegos de oro) \ : ;
| » RED BELT Assessment » RED BI (informes on line) | | INE = 1°
1- INICIO 2016 (65%) . > F’rogramas de mercado i CoPADE e \
 "TIEMPO DE APRENDER" | @ > Proceso de material de integrado ‘ EX';_?_{CAO 5 .
LIDERAZGO } B ; activacion. o b
VA | > REllijE)(;pansmn y . » Coaching Comercial ‘ A 3
- 2015 ‘ calidad. | > Piloto de integracién \ INE = 22 / BN
; . £
-  “TIEMPO DE CAMBIO” | | > Entrenamiento | INE by RED N £
e ‘ . » System i Inmerswo Co.merc‘|lal. ' » Ejecucidn estandar
e \ . . » Rutinas de ejecucidn ;
o=y 1 benchmarking 1 ;
AT > REDBELT | INE = 22
i l Assessment (50%) || INE = 42 N
.~ » 1°Comitede EA S
1\ Ejecucion g

A . INE=62
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SFCOKE TO DO LIST DE EJECUCION EN LAS MANOS DEL VENTAS REP.
TO DO LIST

O3 g B 2

COMO RED TO DO LIST FUNCIONA: i —
« To do list disponible un did después de la encuesta - RED @ SFCOKE;

«  Permite definir prioridades por regiéon y unidades de venta;

« Reglas: 5 puntos de venta por dia ejecutando 3 acciones prioritarias. No hay impacto en
tiempo;

« Impulso a la ejecucion: no es necesario esperar a que el supervisor de ventas comparta
la informacion;

« Ventas Rep. responde “Si” o “No”, y regresa a RED BI, para accién del Ventas. Sup.

£l

e
,I] ETJ". A }.:?
i SALES SUPERVISOR

PROCESO: - o SUPPORT TO IMPROVE EXECUTION
= : )
SFCOKE
VENTAS REP. | L
ENCUESTA RED ACT @PDV TRADEMKT DEVELOP PLANS AND MATERIALS
Ay

= ssGCCL C % Ik
Uy [ #74
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DIFUNDIR LA CULTURA DE EJECUCION MEDIANTE ESTOS PILARES

Estructura consolidada de personas, procesos, herramientas y formacion.

EJECUCION
/ Prioridades y oportunidades
‘ Benchmarks

Alineacidén
Liderazgo

___O—

[ ]
~ 2
ENTREN&MIENTO L IO

RED
FULL POWER + Eficiencia
+ Cobertura (60%)
RED BELT ' + Calidad
\ RED Belt
\ RED by INE )
€©)  ncennvos \/ -
5 22 Ou COMITE DE

Enfoque big bets e ejecucion
Grande y engajador
Lenguaje comun

SFA TO DO LIST
Automatizado ‘="

Integracion SFCOKE S FCO’ KE

Prioridade de Ejecucion
To Do list D+1 TO DO LIST

Médulos programados
Plan de carrera integrado.
Practica y Colaborativa.

Automatizado
SAP integrado
Disponible D + 1
Business Integration




LA CULTURA DE EJECUCION IMPACTA PROCESOS Y NEGOCIO.

EJECUCION: )
. INE TOP1 ‘ ‘
1 76% INETOP1 CHANNELS ‘
A | COPA DE ERANCHISE BAR(70%)
- EXECUCAO 19-35k PDV’S SOVI PRICE COMPLIANCE
PP 12-19K PDV'S C&C (807%) =
P4 , HIPER((748°ZO)) +4,6p5. +41,4,,.
CAMPEON DE LA MINI (74% Vs ian 18 . .
COPA DE EJECUCION . Vsjan 18 Vsjan 18
NEGOCIO:
$SD 2018 VS PY VOLUME GROWTH
3.3% .
— 'f‘: \,,\ / (H!(‘u + 1 5-32 7
por ' +] 8p.p. (ot f-'r!é(z +1 5pp \:\\ \ 2018 Coolers
Vs 17 Vs 17 \ ‘_i. \ placement
— ENTRY PACK . *+110%
WITHOUT ~ MINIMUM 4 REC  ANDIN MS RETURNABLE STILL vs 2017
RED SURVE' SURVEYS/ YEAR A VOLUME VOLUME VOLUME
PROCESOS E RUTINAS:
87% S 78% sms} \ 81
i il 3\« & N (o]
L0 o\ Pl 7
CERTIFIED CE!“‘IFHEL
Al ?‘ ey My Z CraranmsT BT ' Roamcramas SN ORI J
.S.l.!i.‘,.;‘.!,.!}.!b RCM 1° BRBU E2E COOLERS CERTIFICATION 1° BRBU OOS EXCELLENCE PROGRAM

Ccttoly »rone
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CULTURA DE EJECUCION

EL CAMINO EN QUE IMPLEMENTAMOS LA ESTRATEGIA DE MERCADO KO




SEGUIMOS AVANZANDO Y CONSTRUYENDO NUEVOS CAMINOS HACIA
LA EXCELENCIA EN LA EJECUCION

EN: PARA:

Realizado por figuras comerciales y / o Cliente.
IRED como socio para desarrollar el mercado
Integraciéon SFCoke y Andina Cloud

E-RED = Plataformas digitales (Ifood, Retail y Rappi)

*  Equipo de enqguesta dedicado.

+ Canales INE. 'RED

» Proceso consistente

Promotor, vendedor y cliente usando iRED con reconocimiento de imagen

Instant, Actionable Accurate

Image Captured Store Analyzed Insights Market Insights

AVAILABILITY PER LOCATION

Racks /
Display




PILOTO iRED — ANDINA BRASIL

D Ga o

PRESENTACIONES Y CAPACITACION Y APRENDIZAJE EN RUTA Y
DISCUSIONES INTERNAS SEGUIMIENTO RETROALIMENTACION

Classified - Confidential



EXecution

Excellence

OBRIGADO!

(Ccegply PNDINA
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