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% SERGIO NACACH
l CONSULTORES

VISION

Ser la Consultora Ejecutiva Premium de Latinoamérica, generando resultados extraordinarios para personas y empresas,
a través del desarrollo de lideres estratégicos e inspiradores y soluciones ejecutivas que transforman organizaciones
evolucionando y disfrutando juntos.
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Estrategia

= ASP - Agile Strategic
Planning

= ESP - Essential Strategic
Planning

= PM - Portafolio
Management
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Liderazgo

= GMA - General Manager
Advisor

= PBC - Personal Brand
Communication
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CONSULTORES

Transformacion
Cultural

® Plande Cultura
Ganadora

= Charla "Caso Stanford”

Comercial Directorio
= BGM - Revenue Growth = Comites Direccion
Management

= Comité Consultivo
= JBP - Joint Business Plan




Sergio Nacach
CEO SN Consultores

H SERGIO NACACH

Ejecutivo con Vision Estratégica que ha logrado resultados unicos
en empresas como Unilever y Kimberly Clark (Vicepresidente de
Marketing de Huggies Global / Presidente para Latinoamérica con
USD 4,000 millones en facturacion, 5,000 colaboradores y presencia
en 23 paises). Mas de 25 anos de experiencia en LATAM y sus
filiales en todo el mundo.

Durante los dltimos 10 anos, Sergio ha liderado mas
de 120 Planeamientos Estratégicos para destacadas
empresas de Latinoamérica y USA. Ademas, ha desempenado
el rol de Asesor Ejecutivo Personal para algunos de los
CEO's yDirectores mas influyentes del Peruy Latinoameérica.
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¢(Qué es el
elgujelife
Management?
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El Portfolio Management proporciona una visidon global que
facilita la toma de decisiones, permitiendo analizar,
gestionar y priorizar de manera efectiva Empresas/ Negocios
dentro de un Grupo Empresario y/o Categorias/ Marcas/
Productos dentro de una Empresa.
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¢:Qué hemos
desarrollado
para definiry
ejecutar el
Portfolio
Management?
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Para el proceso de Portfolio Management hemos
desarrollado herramientas que facilitan la definicion del Rol
en el Portafolio de cada Empresa/ Negocio/ Categoria/
Marca/ Producto y la posterior ejecucién de dicho Rol a nivel
P&L, Cash Flow y principales Decisiones de Negocio.

Los Roles a asignar a cada Empresa/ Negocio/ Categoria/
Marca/ Producto podran ser:

* Investto Grow
* Grow Margin

e Grow Cash




Definicidon de los diferentes Roles dentro del Portafolio

Invest to Grow

Participacion de mercadoy

Objetivo Principal crecimiento del Margen Bruto

Grow Margin

Crecimiento del Margen Bruto y del
Margen EBITDA

Grow Cash

Flujo de cajay crecimiento del
EBITDA absoluto.

A- Negocio con atractivas
perspectivas de crecimiento para
proporcionar rentabilidad aLP ala

Filosofia de empresa

Gestion B- Impulsar apuestas exitosas
para acelerar el crecimiento
C- Innovar para crecer/dar forma

al mercado

A- Fortalecer el core del negocio,
centrandose en fortalezas

B- Aumentar el margen con los
activos existentes/capacidad
manteniendo el volumen

C- Centrarse en la fijacion de
precios, la gestion del mixay
monetiza la marca, sin capital de
expansion importante

A- Maximizar el efectivo con los
activos existentes

B- Generar ahorros por parte de los
proveedores costos de negociaciony
operacion

C- Innovar en menor costo de
servicio, efectivo-modelos de
negocio enfocados

Sobre invertiren OPEX y/o CAPEX
sin resultados a corto plazo, pero
asegurando un retorno EBITDA
saludable a largo plazo.

Compromisos
para lograr el

Objetivo

Crecimiento de volumen estable a
moderado, con aumento del margen
EBITDA a través de la mejora de la
linea superiory el ahorro de costos

Pérdida de participacion de marca,
disminucién del rendimiento relativo
del producto para generar ahorros

Negocio saludable que aumenta el

Estado Final margen de LP

Reevaluar la posicion anualmente y
pasar a "invertir para crecer® o
"hacer crecer el efectivo” con el
tiempo

Maximice el efectivo mientras
mantiene la viabilidad del negocio




Metodologia

]

Comparativo externo con Comparativo interno entre
Empresa/ Negocio/ Empresa/ Negocio/ Analisis y Definicion del
Categoria/ Marca/ Categoria/ Marca/ Rol en el Portafolio
Producto Producto
@00 o} Xo) coe
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Estrategia de Portafolio

Tiene que estar alineada al Propdsito, Visién y Estrategia general del Grupo Empresario y verse reflejada en los
diferentes Negocios y Marcas a fin de potenciar su Rol en el Portafolio.

Corporativo Portafolio Marcas Transformacién

Nuestro Visién 2024y Estrategia Estrategia Estrategia Roadmap de Roadmap de
Propdsito 2040 . Narrativa negocios marcas operaciones transformacion
» |niciativas * Negocio 1: Educacién = Marca 1 = Desarrollo tecnologiay
= Priorizacion = Negocio 2: Salud = Marca 2 = Personas procesos
= Negocio 3: Tecnologia = Marca3 = Clientes = QOperaciones
= Negocio 4: Energia = Marca4 = Sostenibilidad = Digital
= Negocio 5: Alimentos = Marcab
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Estrategia de Portafolio

En este caso, tomaremos como ejemplo el anélisis de los diferentes Negocios dentro de un Grupo
Empresario.

Portafolio

Estrategia
negocios

Negocio 1: Educacién
Negocio 2: Salud
Negocio 3: Tecnologia
Negocio 4: Energia
Negocio 5: Alimentos
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Se requerira informacién tanto interna como externa de cada Empresa/ Negocio/
Categoria/ Marca/ Producto a analizar desde los puntos de vista cualitativoy
cuantitativo. Se analizaran ente 15y 25 indicadores dependiendo del Negocio

Ejemplos

Dashboard
Definicion

Indicador (cuantitativo)

Gross Margin /Business
Contribution % 2023

Gross Margin /Business
Contribution 2023 ($/MM)

Indicador (cualitativo)

Se refiere al porcentaje de ingresos y/o porcentaje de contribucion del empresa/ negocio/ categoria/
marca/ producto

Se refiere a los valores absolutos del Margen Bruto y/o de contribucién de la Empresa/ Negocio/
Categoria/ Marca/ Producto

Dashboard
Definicion

Tendencias de
innovaciény
crecimiento (Global)

Soporte de la
Corporacién

S SERGIO NACACH

Nivel de innovacion de la empresa/ negocio/ categoria/ marca/ producto , comportamiento del consumidor,
avances tecnoldgicos, regulaciones gubernamentales, preferencias de compra, entre otros factores
relevantes.

Este indicador mide el respaldo o apoyo proporcionado por la corporacion, frente a las adversidades del core
del negocio.




Analisis de
los diferentes
Negocios

Se recopilan entre 15y 25
datos internos, externos y de
tendencias futuras de cada
Negocio para determinar que
Rol en el Portfolio Management
cumple cada uno de ellos.

S SERGIO NACACH

NEGOCIO 1:

EDUCAC'ON Invest to grow Grow Margin Grow Cash
Indicador 1: 60% L]
Market Share
Indicador 2 Dato 2 -
Tndicador 3 Dato 3 (]
Indicador 4:
Facturacion 2023 /
weight Compaiia 2023 5/185MM/15% -
Indicador 5 Dato 5 -
Indicador 6 Dato 6 -
Indicador 7 Dato 7 -
Indicador 8: Relacion con
la corporacion -
Indicador 9: Soporte de la
corporacion -
Indicador 10: Tendencias -

de la Industria

Rol en el Portafolio:

((((((C

-
A '
e S
A e —
S N N




Ejecucidén Portfolio
Management

. Ejecucion detallada
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Ejecucidén Detallada: Manejo de P&L

Dado el Rol asignado a cada Negocio en el Portfolio Management, se desarrollan conceptos

dentro del P&L a modo de guia para la toma de decisiones.

P & L Management Strategy
INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH
Crecer mas rapido que la categoria o

Concepto 1: Ganancia . . , Crecimiento plano a categoria Plano y eventualmente decreciente
expandir la categoria (si son lideres)
Concepto 2
Concepto 3
Dar forma al mercado a través de la . S . Minimizar el gasto, adoptar la
. . .. . Adopte lainnovacion disponible, . S -
Concepto 4: Innovacion innovacion. Liderar los esfuerzos de , . innovacion disponible. Centrarse en
. . céntrese en renovar y ampliar
innovacién en el mercado. renovar.
Concepto 5
Concepto 6
Concepto 7
Concepto 8

Concepto 9: Gastos generales
(presupuesto asignado)

Concepto 10

HOG (la mitad del crecimiento) ZOG (cero de crecimiento) NOG (negativa de crecimiento)

Concepto 11
Inversiones CAPEX para garantizar la

Concepto 12: CAPEX e G epErT AR e A CAI.DEX para disminuir costos o Cero'CAPEX (excepto cugndo esté
crecimiento mejorar la mezcla de productos relacionado con la seguridad)
| Por arriba del . Por debajo del
 serelonacacH por arriba Promedio Por debaj




Ejecucién Detallada: Manejo de Cash Flow

Dado el rol asighado a cada Negocio en el Portfolio Management, se desarrollan conceptos dentro

del Cash Flow, a modo de guia para la toma de decisiones.

Cash Generation Management

INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH
Permitir un crecimiento absoluto
Concepto 1: Ciclo de conversién de modesto para respaldar un Mantener o reducir el ciclo de Reducir agresivamente el ciclo de
efectivo (CCC) - medido en dias crecimiento significativo de las conversion de efectivo conversion de efectivo
ventas.
Inventarios  Incremento moderado para crecer. Controlar/disminuir lentamente Disminucién pronunciada

Cuentas por Pagar

Cuentas por Cobrar

Mantenimiento, ahorro de costos, Capital de mantenimiento, ahorro de , .
L . . .. . Solo capital de ahorro de costos de
Concepto 2: Inversion mejora de productos/servicios y costos y mejora de productos/ .. . . L.
. ., .. mantenimiento y rapida recuperacion
capital de expansion. servicios

Concepto 3

Dispuesto a aumentar el ratio

. Mantener o disminuir la deuda/ratio Fuerte descenso deuda/ratio
deuda/ratio o crecer

Concepto 4: Deuda

Concepto 5

Por arriba del Por debajo del

S SERGIO NACACH Promedio

Promedio Promedio




Ejecucidén Portfolio
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. Portfolio Management en Cascada
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Analisis de Portfolio Management en Cascada

El analisis en cascada permite definir los Roles (Invest to Grow, Grow Margin, Grow Cash) en el Portfolio Management de los
diferentes niveles que componen a un Grupo Empresario. A continuacion un ejemplo:

1. Elprimer paso sera definir el Rol en el Portafolio de cada uno de los Negocios de Educacién del Grupo Empresario.
2. El segundo paso sera definir el Rol en el Portafolio de cada Facultad, tomando como ejemplo la Universidad

Tecnolégica.

3. Finalmente, se definira el Rol en el Portafolio para cada una de las Carreras de esa Facultad. Por ejemplo Ingenieria.

m Por Negocio

= Por Facultad

Por Carrera

S SERGIO NACACH

Educacion

Universidad
Universidad Internacional
Tecnolégica de

Innovacion

Universidad
Global de
Negocios

Universidad Tecnolégica

Ciencias De La

Negocios Salud

Ingenieria
Ambiental

Ingenieria
Aeronautica

Ingenieria
Automotriz

Universidad
Metropolitana
de Artesy
Ciencias

Psicologia

Ingenieria
Biomédica

Academia de Escuela Escuela
Investigaciony de teatro Superior de
Desarrollo musical Mdusica

Conservatorio
de artes
escénicas

Comunicaciones  Arquitectura Derecho Educacion

Ingenieria

Ingenieria Civil ..
g Electrénica



NEGOCIO 1

UNIVERSIDAD _ )
TECNOLOG'CA Invest to grow Grow Margin Grow Cas
_|II e oo -
Indicador 2 Dato 2

—
Analisis por mdor pato3 —

Indicador 4:

Rol en el Portafolio:

N egoc i (o) Facturacion 2023 / $/185MM/15% ap -
weight Compariia 2023 = E
[omme pE———
Indicador 5 Dato 5 o ====
o - JRENEEN  Grow Cash
Indicador 7 Dato 7

Indicador 8: Relacién con
la corporacion

Indicador 9: Soporte de la
corporacion

Indicador 10: Tendencias
de la Industria
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Invest to grow Grow Margin Grow Cash

Indicador 1:
. I Market Share

Indicador 2 Dato 2

Ana,l.iSiS por Indicador 3 Pato 3 Rol en el Portafolio:

Indicador 4:

Facturacion 2023 *
Facultad e 202 s SIS0 MIM/A3% 214
Indicador 5 Dato 5 $
Grow Margin
Indicador & Dato 6
Indicador 7 Dato 7

Indicador 8: Relacién con
la corporacion

Indicador 9: Soporte de la
corporacion

Indicador 10: Tendencias
de la Industria
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Invest to grow Grow Margin Grow Cash

Indicador 1:
. I Market Share

Indicador 2 Dato 2

Analisis por Scador 3 pato3 Rol en el Portafolo:
C Eﬂﬁﬂ‘é?&fznzs; S/67 MM/2% $
a rre ra weight Compaiia 2023

Indicador 5 Dato 5 w

Invest to Grow

Indicador & Dato 6

Indicador 7 Dato 7

Indicador 8: Relacién con
la corporacion

Indicador 9: Soporte de la
corporacion

Indicador 10: Tendencias
de la Industria
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Plataforma de Seguimiento
Dinamica Power Bi
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SERGIO.

FORTFL

Username or Email Address

Password

https://pr.sergionacach.com/
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Algunos puntos claves a
definir segun el Rol de
Portafolio
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De acuerdo al Rol del Portafolio ...Lo que decidiremos distinto
de ahora en adelante

RELACIONAMIENTO CON CLIENTE / CONSUMIDOR - Segmentos

foco con mayor rentabilidad (cruce con performance) INNOVACION - Presupuestos para desarrollo de proyectos

INVERSION PUBLICITARIA / PROMOCIONES - Obijetivo (brand
building, sales overnight, brand over time)

OPEX - Visto en absoluto y visto como total, en %, linkeado con el
rol de cada marca

ESTRATEGIA DE PRICING GASTOS INDIRECTOS (HOG, ZOG, NOG)

CAPEX - Visto en absoluto y visto como total, en %, linkeado con el

PROCESOS OPERATIVOS CLAVE (automatizaciéon de procesos) rol de cada marca

NEGOCIACIONES CON CORPORACIONES / PROVEEDORES -

TALENTO - Asignacion de High potentials / tipo de especializacion objetivo de la negociacion y tipo de negociacion, responsables

S SERGIO NACACH




Entregables

1 Definiciéon de Empresas/ Negocios/
Categorias/ Marcas/ Productos a analizar

2 Indicadores cualitativos y cuantitativos

3 Analisis de cada empresa/ negocio/
categoria/ marca/ producto

4 Manejo de P&L y Cash Flow segun
definicion

5 Plataforma de Seguimiento dinamica:
Power Bi

6 Principales decisiones a tomar

/  Workshops (opcional)
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Entregables

Definicion de empresas/ hegocios/ categorias/ marcas/ productos a analizar

Educacion

Universidad Universidad Academia de

m Por Negocio/

. . . . Universidad . . . Escuela Escuela Conservatorio
Entldad Unlvers,’ld'ad Internacional Global de Metropolitana Investigacion deteatro  Superior de de artes
Tecnoldgica de . de Artesy y . L ‘.
. Negocios . . musical Musica escénicas
Innovacion Ciencias Desarrollo

Indicadores cualitativos y cuantitativos

Dashboard
Indicador (cuantitativo) Definicion
Gross Margin /Business Se refiere al porcentaje de ingresos y/o porcentaje de contribucién del empresa/ negocio/ categoria/
Contribution % 2023 marca/ producto
Gross Margin /Business Se refiere a los valores absolutos del Margen Bruto y/o de contribucién de la Empresa/ Negocio/
Contribution 2023 ($/MM) Categoria/ Marca/ Producto

S SERGIO NACACH




Entregables

Analisis de cada . NEGOCIO 1:

Empresa/ NQgOC'O/ EDUCAC'ON Invest to grow Grow Margin Grow Cash

Categoria/ Marca/ ddor oo .

Producto e
Indicador 2 Dato 2 -
Indicador 3 Pato 3 - Rol en el Portafolio:
Indicador 4:
o e ey SIBSMM/15% o ==
Indicador 5 Dato5 o - g g E
it o -
Indicador 7 Dato 7

Indicador 8: Relacién con
la corporacién

Indicador 9: Soporte de la
Ccorporacion

Indicador 10: Tendencias
de la Industria
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Entregables

Manejo de P&L y Cash Flow segun definicién

Cash Generation Management

INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH
Permitir un crecimiento absoluto
Concepto 1: Ciclo de conversionde = modesto para respaldar un Mantener o reducir el ciclo de Reducir agresivamente el ciclo de
efectivo (CCC) - medido en dias crecimiento significativo de las conversion de efectivo conversion de efectivo
ventas.
Inventarios  Incremento moderado para crecer. Controlar/disminuir lentamente Disminucién pronunciada

Cuentas por Pagar

Cuentas por Cobrar

Mantenimiento, ahorro de costos, Capital de mantenimiento, ahorro Sdlo capital de ahorro de costos de
Concepto 2: Inversién mejora de productos/servicios y de costos y mejora de productos/ mantenimiento y rapida
capital de expansion. servicios recuperacion

Concepto 3

Dispuesto a aumentar el ratio

. Mantener o disminuir la deuda/ratio Fuerte descenso deuda/ratio
deuda/ratio o crecer

Concepto 4: Deuda

Concepto 5
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Entregables

Plataforma de Seguimiento dindamica:

. Principales decisiones a tomar
Power Bi

) RELACIONAMIENTO CON CLIENTE / CONSUMIDOR -
01 Segmentos foco con mayor rentabilidad (cruce con
——/ performance)

02 INVERSION PUBLICITARIA / PROMOCIONES - Objetivo
(brand building, sales overnight, brand over time)

01 Miarket Share / Reiatve Market Snare 18.77%./1.99
5,00 ¢ 360282 —
7151

03 | ESTRATEGIA DE PRICING

04 PROCESOS OPERATIVOS CLAVE (automatizacion de
procesos)

05 TALENTO - Asignacién de High potentials / tipo de
especializacion




Entregables

Workshops: Se capacita a las personas que deben ejecutar los Roles de Portafolio con
ejemplos concretos de Negocios.
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