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DE LA RENTABILIDAD

En una economia global tan afectada
como se vive en el presente, cualquier

organizacion, independientemente el PLANEAR
giro, que no se adapte y evolucione
répidamente a las nuevas premisas del

L : PREDECIR
mercado, nuevos habitos y preferencias
de clientes, regulaciones, etc. corre el pescupriR

riesgo de desaparecer en un abrir y
cerrar de ojos.

»

ANTES AHORA
EJECUTAR  SIMULAR & WHATIF,  EJECUTAR
\
MODELAR Y k
MENSUAL " PREDECIR DIARIO,‘
/ R4
_ ~ ANALIZAR DESCUBRIR =7 ANALIZAR

El ciclo o proceso de toma decisiones estratégicas ha cambiado, y ahora se debe realizar dia con dia
en lugar de mes a mes como regularmente sucedia. En empresas de Productos de Consumo, dénde
el comun denominador es la alta competencia y margenes cada vez mas reducidos, el conocer como
se integra el costo real de cada producto (sku), familia, orden o lote de produccién, proceso de
fabricacion, asi como entender su impacto en la rentabilidad, a través de clientes, canales, centros de
distribucion, rutas, mercados, etc. se vuelve esencial y critico para la toma de decisiones dia con dia.

En nuestros mas de 20 afos de experiencia asesorando a empresas eniniciativas de Andlisis y Mejora-
miento de Rentabilidad, hemos comprobado como estas ayudan a transformar el negocio y mejorar

los resultados financieros en corto plazo.

Algunas de las principales ventajas que estas

Consumo, son las siguientes:

- Identificar y eliminar actividades y procesos que
no agregan valor en dreas operativas y administra-
tivas o de soporte

- Realizar una asignacion precisa (sin prorrateos) de
costos y gastos indirectos, con base a indicadores
de desempeio

- Conocer la rentabilidad real de cada producto
(sku), categoria, cliente, unidad de negocio, canal
de distribucidn, ruta, etc. e identificar las mezclas
que optimizan las ganancias

- Definir estrategias comerciales de precios,
promociones, descuentos, bundles, etc. aseguran-

do mérgenes positivos para el negocio

- Realizar ejercicios de Target Costing para rentabili-
zar productos con margenes minimos o negativos

sy WWW.DINTeCh.COM.MX

soluciones aportan a empresas de Productos de

- Entender como optimizar costos de la capacidad
instalada y minimizar al maximo costos de
capacidad ociosa que merman la utilidad

- Compensar a la fuerza laborar (comisiones, bonos,
incentivos) con base a indicadores mucho mas
justos, basados en rentabilidad, que fomenten el
compromiso e interés del personal para mejorar los
resultados de la organizacién

- Negociar con clientes, proveedores y competi-
dores con bases sélidas que permitan asegurar la
rentabilidad positiva para el negocio

- Asegurar las mejores inversiones, identificando los
mercados, lineas de negocio y socios estratégicos
mas convenientes por el beneficio y riesgo que
implican

- Capacidad para realizar un analisis de simulacion
para predecir escenarios y anticipar la toma de
decisiones. (What if).



Ejemplo de integraciéon de costos para el
analisis de rentabilidad, incluyendo toda la
cadena de valor (asignaciones con base a
métricas de desempeio reales, no prorra-
teos).

DE LOS COSTOS DE LA ORGANIZACION
NO GENERAN VALOR AL NEGOCIO

COMERCIALIZACION
VENTA
FACTURACION
GARANTIAS

ALMACEN PRODUCTO TERMINADO
ENTREGA A CLIENTES

ASIGNACION DE PERSONAL OPERATIVO
MEZCLAS ESPECIALES

ENVASADO

INSPECCION DE CALIDAD

MATERIAS PRIMAS

USOY CAPACIDAD DE ACTIVOS
ASIGNACION DE INFRAESTRUCTURA
LICENCIAS

ABASTECIMIENTO TRAFICO
COMERCIO EXTERIOR
ALMACEN MP

REVELACIONES TIPICAS EN EMPRESAS DE PRODUCTOS DE CONSUMO AL
IMPLEMENTAR INICIATIVAS DE MEJORAMIENTO DE RENTABILIDAD:

- Los clientes mas grandes (mayor volumen de
venta), a quiénes se les otorgan los mejores
beneficios, no son los mas rentablesy en
ocasiones son subsidiados por otros conside-
rados menos importantes

- La empresa es altamente eficiente en costos de
procesos operativos pero muy ineficiente en
procesos de soporte o back office

- Entre un 2% hasta el 10% de los productosy
transacciones realizadas, no son rentables

- Promociones y/o descuentos en ciertas combi-
naciones de productos / clientes / mercados,
pueden generar importantes pérdidas al

- En todas las areas del negocio se realizan
actividades que no agregan valor a los
procesos y afectan significativamente a las
utilidades del negocio

- La mezcla que optimiza las ganancias en
cuanto a la ejecucidn de procesos y actividades,
es una combinacion de servicios insourcing vs
outsourcing antes desconocida.

ﬂ www.bintech.com.mx
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EN BINTECH

Nos enfocamos exclusivamente en soluciones de mejoramiento del desempefio financiero del
negocio (Enterprise Performance Management) con los siguientes objetivos:

- Transformar las herramientas de la oficina del - Hacer un mejor uso de la capacidad de los
CFO con un enfoque estratégico e innovador recursos para garantizar la eficiencia, y solidez
de la organizacion.

- Incrementar el valor para satisfacer a todos los
participantes del negocio empleados, clientes,
proveedores y accionistas

“CFO's must permanently build
speed and flexibility into forecasting,
planning, and resource-allocation
processes and incorporate new tools
and rapid decision-making protocols
into the day-to-day work of finance
teams...”

McKinsey Company - May 2020

@ www.bintech.com.mx
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