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iﬁ Discovery ¢Qué capacidades integra LOGyT?

Somos una empresa fundada en el 2003.

4 unidades de negocio con equipos multidisciplinarios especializados. Con presencia a
nivel LATINOAMERICA con oficinas centrales en Cd. de MEXICO y BUENOS AIRES

‘ DISCOVERY: Sustento analitico para
descubrir y desarrollar ventajas
competitivas

f‘TRANSFORMATION: Diseno e
implementacion de soluciones para la
Cadena de Valor

___EMPOWERMENT: Atraccion y desarrollo
Y' de talento para la Cadena de Valor

‘ EVOLUTION: Soluciones en outsourcing
de transporte y almacenamiento
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fé /| Discovery Situacion Actual
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Lectura descriptiva de los datos
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*Desaprovechamiento de capacidades

Capacidad
de Ejecucion

: . , *Predominio del “gut feeling”
Varias esferas (en ocasiones inconexas) en el

contexto de la toma de decisiones y planeacion *Panorama por partes, no global

estratégica . .
9 *No hay sintesis
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fa ‘ Discovery LOGyT Discovery

e {Qué? Cashing-in the value hidden in your data
(Monetizamos el Valor oculto en tus Datos)
e ¢ Como ?
Descubriendo patrones de negocio relevantes a

través del andlisis de tus datos para identificar
planes de accion concretos que resuelven tus

Incorporando

preguntas de negocio. Integrando datos de Descubriendo hallazgos en planes
distintas fuentes patrones de negocio de acciones
estratégicos
: * Vision
Estrategia | Compiani
Modelo de Negocio y  « Alineacion
Operaciones « Adaptabilidad

e Con:
Tecnologias de Modelos Analiticos 1. Vision_Estrategica y Enfoque de
¢ ) Metodologia, Modelos, Negocio
- P - Iy .
I:ff:e';t':‘u‘:tﬁ:; ;‘ , e 2. Capacidad analitica soportada
aplicaciones BUSIH?SS . Integracién de fuentes de en Modelos matematicos y un
Analytics informacién proceso probado de mineria de
» Estructuracion de bases de datos
« Sistamas transaccionales y de » Estadistica avanzada e interpretacion datos
gestion: ERP, CRM y SCM * Enfoque en procesos, desempeno y ;

W i L Sk 5 T < = iy 3. Capacidades de TI que generan

« TIA: ETL, aplicaciones de modelado valor

Fuente: Logyt Discovery Modelo EsTIMA ©
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e ‘ Discovery

Servicios

£ 4

Nl

Ejemplos de soluciones

1. Definicion de perfiles optimos 1.
para fuerza de ventas de
acuerdo al producto especificoy 5
los resultados histéricos de
ventas.

2. Determinar los elementos claves g
a considerar en el proceso de 4.
atraccion de talento que
maximizan las probabilidades de
éxito en la contratacion. 5

3. Determinar los incentivos para
un equipo de ventas que
maximizan los resultados.

Informacién confidencial propiedad de Logyt

L Performance A Customer
:' vod ) Management Optirmizatior Management
FQ“Strat@gIC;; )
L) | __ y .
_Analysis _ Maximizacion de Segmentacion,
_ El perfll adeguado capacidades Fidelizacion y
Service con ;nce_ntlvos operativas y Crecimiento
efectivos comerciales

1. Identificacion de clusters de
clientes con caracteristicas
similares para lanzar planes
promocionales

2. Disefio y activacion de planes
especificos de Cross-selling y Up-
selling

3. Sistema de alertas de abandono /
desercidon (Churn) de clientes

4. Customer Life Time Value (CLTV).
Identificacion de clientes con alto
potencial venta/retorno.

Optimizacion de wbicacion de
puntos de venta,

Optimizacion de mezcla de
inversion en POS ( Predictive
Trade Investment)
Minimizacién de Inventarios
Maximizacion de rentabilidad
en punto de venta a partir del
Portafolio de Productos éptimo
Precio de venta que maximiza
la rentabilidad total ( margen x
volumen)
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PLI ®

Predictive Location Intelligence

Ubicaciones exitosas de alto retorno
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PLI®

¢,Qué es PLI®?

¢, Qué necesidad satisface?

¢, A quién va dirigido?

¢, Como lo hacemos? (Proceso general)

Beneficios

209000090

¢, Por qué LOGYT?
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{ ‘ PLI ® Panorama global

Tradicionalmente la decision de ubicacién de sucursales obedece a la oferta de espacios
disponibles, soportando el proceso con metodologias de visita a campo e investigacion de gabinete de
alto consumo de tiempo

La falta de un sistema proactivo de identificacién y evaluacion de plazas distrae los esfuerzos del
equipo de desarrollo en evaluaciones de campo en zonas no cubiertas, pero con bajo potencial

Una mala estrategia de aperturas podria generar efectos de canibalizacién y entrada tardia a
mercados cubiertos primero por la competencia

» ¢Cual es el patréon de éxito compartido entre sucursales top?

+ ¢En qué medida el éxito de las sucursales depende del entorno geografico,
socio demografico y econémico?

» ¢ Cudl es la mejor estrategia de apertura sin generar canibalizacion?

» ¢Cuantas sucursales caben en determinado mercado?

» ¢ Cual es el mejor ritmo para abrirlas?

+ ¢ CoOmo encontrar y seleccionar puntos de mayor retorno?

* ¢Me conviene cerrar?

+ ¢ Qué venta puedo esperar para una nueva sucursal?
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% PLI

Z¢Qué es Predictive Location Intelligence?

Predictive Location Intelligence es la practica predictiva de Logyt Discovery disefiada
para ayudar a sus clientes a optimizar la red de sucursales/tiendas

Nuestro modelo predictivo:

e Entiende resultados
histéricos

* Encuentray replica
patrones estadisticos

+ Sistematiza y aprovecha
el aprendizaje existente
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{ PLI = ZQué necesidad satisface?

Asegurar la agilidad y asertividad en las decisiones relacionadas con la ubicacion,
reubicacion vy cierre de unidades, mediante el conocimiento de mercado y el uso de
herramientas estadisticas, tecnoldgicas y cartograficas.

Atendemos simultaneamente las principales necesidades de la empresa relacionadas con
su red de sucursales

Disminuir costos de

. . prospeccion inmobiliaria
Mejorar hit rate por

ubicacién
,"' Incrementar ROI de
I tiendas
| o
= 1 :
Acelerar proceso de : T :
| proc i Pronosticar venta de
Seleccion X 5 sitios nuevos
Reducir incertidumbre
Estar donde el cliente nos y riesgo en aperturas
necesita pero siendo
rentables
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|

Pl I ® ¢A quién esta dirigido?

Para empresas que requieren crecer oportunamente su namero de sucursales

asegurando aperturas exitosas en ubicaciones correctas como componente estratégico
de su liderazgo de mercado

Cadenas de Venta directa y Retailers y centros de
franquicias modelos por regiones atencion a cliente
£ 44
5 %8 ,“R\xt k\t\t/ﬁ # ﬁ\***?\*
\ //* * X
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{ ‘ PLI Metodologia de 4 Fases

Recopilacion e Modelacion y
Integracion de deteccion de

Despliegue y

Identificacion
Operacion

Reto Negocio
N\

Datos patrones
N\ AN

y

El desarrollo del Modelo Predictivo se basa en la aplicacion de la metodologia CRISP-DM (Cross

Industry Standard Process for Data Minining)
El proceso de desarrollo de un modelo predictivo busca patrones estadisticos en los resultados historicos

de las tiendas, para poder replicarlos en nuevas aperturas, sistematizando y aprovechando el aprendizaje

existente

Fuente: Logyt Discovery con base en el Modelo de CRISP.
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Metodologia de 4 Fases

Sintesis del modelo de negocio, la Recopilar Informacién de los
problematica especifica de la transaccionales y de los sistemas
empresa, las métricas de especificos en torno a la pregunta de
desempefioy los drivers que negocio. Integracién de BD.
originan cambios en éstas.

Reto de Diagndstico
Negocio de datos

Cierre de brecha
de informacion
Preparacion
de datos

Operacion Modelacién

Integracion del modelo a los
procesos operativos de la
compaiiia hasta garantizar su
operatibilidad y sustentabilidad.

Evaluacion Desarrollo de Modelos
Matematicos para identificar
patrones relevantes para el
negocio y en base a eso disefar
Implementacion de puntos de planes de accién enfocados a

control. un objetivo especifico.
Fuente: Logyt Discovery con base en el Modelo de CRISP.

Despliegue
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PLI®

éComo lo hacemos?

¢, Optimizacion? ¢ Aperturas? ¢ Reubicaciones? ¢ Cierres?

Contexto:
Datos

Market Research: Transaccional: Infraestructura:
Estudios de satisfaccion Ventas historicas a NUmero y caracteristica

Ublicos/indicadores C . -
P y mediciones de KPIs maximo detalle de sucursales

macroeconomicos

Mineria de datos con
enfoque de negocios

Hot spots en zona de influencia, Ubicacion con

Market hold capacity criterios de éxito por tipo de tienda mayor retorno
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ZQué entregables genera PLIR?

VentaPotencial = foA— [1B+...nN

Informacién confidencial propiedad de Logyt

Sistematizacion de estimacion de venta para sitios
potenciales

Algoritmo predictivo y herramienta in-house con modelo
diferenciado para sucursales por region

Reduccion de gastos y costos asociados a la
busqueda de sitios potenciales

Pre-evaluacion de sitios para estimar su potencial de
venta antes de visitas en campo

Optimizacion de priorizacion del pipeliney el timing
de aperturas

Priorizar los proyectos aprobados dentro del pipeline
con base en su potencial

Facilidad de monitoreo de desempeiio actual y
futuro de las tiendas existentes

Definicién de scorecards y andlisis de desempefio
actual de las sucursales versus su potencial de venta
estimado

www.logyt.com
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D, ®
‘ ‘ PLI Incorporacion del modelo en el proceso actual
de decision

El Modelo Predictivo presentara beneficios importantes, cuando se incorpore como parte
del proceso de toma de decisiones

A Estimacion de
cartografico de Definicion de o
: venta preliminar
target area y trade infraestructura o
(modelo predictivo)

darea

Identificacion de

nueva ubicacion

Proceso original de
seleccion de sitios . o . .
. Estimacion de Visita de campo y
Presentacion de . : =,
venta final estimacion de

potencial de sitio (modelo predictivo) venta

. Incorporacion del
Modelo Predictivo 1.0

El uso del Modelo Predictivo no suplanta la experiencia y el proceso de decision de
aperturas, sino que lo complementa

www.logyt.com
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P
% PLI®

¢Por qué elegir a Logyt Discovery?

LOGYTED

Conocimiento tedrico
* Modelo propietario
e Estrategia empresarial
» Técnicas analiticas avanzadas

Procesos claros y recursos adecuados
» Metodologia de modelacion transformada en accidn, con rigor metodoldgico
altamente replicable
*TI especializado para manejo de altos volimenes de datos
« Talento con perfil de marketing, estadistico, matematico y financiero

Expertise practico / Experiencia de ejecucion
« Agil y exitosa integracion sistematica de diversas fuentes de informacion tanto de la
empresa como de su entorno y relaciones
» Casos de éxito probados en industrias de entretenimiento y alimentos
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Predictive Location Intelligence

Aperturas exitosas de alto retorno

LOGYTED
LOGYT || +52 (55) 13270001 al 03

Paseo de los Laureles 458-802

Bosques de las Lomas || 05120 || México, D.F.
www.logyt.com
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