INNOVACION COMPETITIVA

LLC: La logistica de la larga cola.

IV Foro internacional PILOT.
Zaragoza, 9 de Marzo de 2006
Profs. Marc Sachon y Federico Sabria.

La dura tarea de limpiar un bafo.
Una evolucion historica

La dura tarea de limpiar un bano.
Una evolucidn histérica

2004, Henkel se plantea un
nuevo producto.

La dura tarea de limpiar un bafo.
Una evolucion histdrica

Recurre a Alessi que
propone varios disefos.

m + Se acaba escogiendo el de
! Miriam Mirri.




La dura tarea de limpiar un bano.

Una evolucion historica

+ En Agosto 2005 nace el WC
FreshSurfer.

FrnshSurfen

“No solo realizara las funciones
limpiadoras y ambientadoras:
destacara como un producto de
disefio de buen gusto™.

=~ + Un enorme éxito.

» Un disefio complejo con una doble
camara y un micro dispensador.

La complejidad. Una evolucion
histérica

WIESE,

;. Coémo acabara todo esto?

. Hasta ahora tres maneras de optimizar
= cadenas logisticas complejas

MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA




WIESE Optimizacién “a la Barilla”.

Fuente: Prof. J. H. Hammond, HBS

El drama de Barilla: hacer pasta

WIESE

no es facil

oiEse El drama de Barilla: hacer pasta
~— no es facil

El drama de Barilla: compite en
coste v jhay mucha variedad!
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Una red de plantas compleja

Map Key | Plant Location | Products
T Braibanti Pasta
7 Caghiari Pasia
3 Toggia Tasia
7 Matera Pasia
5 Pedrignano Pasta, Noodles, Biscuis
3 Viale Barilla Tortellini, Noodles, Fresh Pasia
7 Taserta Pasta, Rusks, Breadsticks
5 Grissin Bon Breadsticks
g Rubbiano Rusks, Breadsticks
0 Milano Panctione, Cakes, Croissants
T Pomezia Croisant
i) Mantova Biscuits, Cakes
I Melfi Snacks
T Ascoll Snacks, Sliced Toaks
T Rodolh Sances
6 Allamura Flourmill
7 Castelplanio Flourmill
8 Ferrara Flour mill
B Miatera Flour mill
20 Termoli Flour mill
21 Milano Fresh bread
2 Milano Fresh bread
23 Altopascio Fresh bread
2 Padova Fresh bread
5 Totino Fresh bread -

+ Compary hemdquarters

Una red de distribucion fisica
=3 compleja

‘ Plantas Producto Seco de Barilla ‘

65% TL 35%- TLl
90% - TL: \ 18
Almacenes propios
70% l 80% De Barﬁlap
Distribuzione Organizzata L

100,000 LTL
puntos de venta
en ltalia Cadenas Supermercados
Supermercados | Independientes
TL Entregas en camion completo.

LTL Entregas en pallets

Una cadena de suministro larga

14 10
MATE::‘A?H?:IMAS INVENTARIO
INV. PROD. DISTRIBUCION DETALLISTA
- y INVENTARIO
TERMINADO CDs Supermercados
PLANTA 10
30
Harinas/
Grano
70% 14 20
INVENTARIO
Transporte proguccion  Transporte o, MAYPRISTA DEFALLISTA
Materias 8%
Primas Tiendas
10 3 Pequiias

Tiempo proceso = 20 Dias
Inventario = 62 Dias
Tiempo total = 82 Dias

Sintomas del problema:

o Grandes fluctuaciones de demanda.
o Tension en fabricacion y logistica.

o La unica alternativa era pedir a distribuidores y
clientes que mantuvieran mayores niveles de stock.




Y porcentajes
clevados de
roturas de stock

Grandes
oscilaciones
en ventas

Variaciones en
multiplo de 30
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WPIESE A pesar de mantener WIESE
stock elevados (varias — Las causas del problema
semanas)

Lo Inventory at Cortese DC - Descuentos de transportes - Barilla ofrecia descuento
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+ Sin limites en los pedidos — los clientes podian pedir
cualquier cantidad que desearan.

» Aumento de gama -y con él, la incertidumbre y la
variabilidad.

» Largos plazos de entrega - 8 - 14 dias para servir a los

distribuidores, que tenian que mantener stocks elevados y
servir con ciertas dificultades.

= Las causas del problema #’

l___/

WiESE

« VMI gestionado por Barilla

Solucion: Barilla - JI

» Problemas graves de implementacién

=3 Solucidn: Barilla - JI

‘Stockout rate from Marchese DC to Retailers, Before and After Start of JIT Program

Stockout (%)
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Inventory of Barilla Products in Marchese DC, Before and After Start of JIT Program
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™4 El Modelo Barilla

+ BARILLA IMPONE SU LOGICA A LA TOTALIDAD DE LA
CADENA.

+ BARILLA EMPUJA AGUAS ABAJO EL PRODUCTO QUE
CREE QUE EL CONSUMIDOR DESEA.




™4 El Modelo Barilla

) ‘ Plantas Producto Seco de Barilla ‘
|

|

Barrila CDs
\ B

Almacenes propios

De Barilla
Grande Distribuzione
Distribuzione Organizzata
Cadenas Supermercados Signora Maria
Supermercados | Independientes Shops

Optimizacion “a la Mercadona’.

Fuente: Prof. J. Audicana, I. San Te]

s Década de los ochentas, principios

delos 90’s .

+ Hypermercados franceses.
—Revoluciép en los sistemas de compras y
negociacion.
— Promociones.

— Proveedores sometidos a esta estrategia si querian
poner el producto en el lineal.

» Discounts alemanes.
— Vender barato pero con calidad.

— La marca, en ciertas categorias de producto, puede
pasar a un segundo plano.

¢ TENIA SENTIDO EL SUPERMERCADO?

Estrateqia de Mercadona

» Entra en el juego de arafar pesetas a los
proveedores.

» Fuertes campafas promocionando los productos que
ponia en oferta cada dia.

+ “...Eramos un 10% mas caros que la competencia
...buscabamos desesperadamente margen ...
teniamos que tener los nuevos productos 24 horas

después de gue salieran por television..”.
ALGUNOS DE NUESTROS PRODUCTOS

ERAN UN 20% MAS CAROS ...
ENTRAMOS EN CRISIS ... HACIA FALTA
UN GOLPE DE TIMON




=4 Estrategia de Mercadona

+ Posicionarse como supermercado de proximidad.
+ Eliminar publicidad y las promociones.

+ Apaciguar las relaciones con los proveedores.

+ jBuscar estabilidad de la cadena de suministros!

« Campana siempre precios bajos (spb). Primer
producto: lata de cerveza.

+ Primeros meses: jpérdidas!

* Luego se dispararon las ventas ... “a final de afio nos
habiamos recuperado”.

"4 Evolucidn de la estrategia de

Mercadona

+ Pensar en el medio plazo.
+ Implantar la calidad total:

— Spb es solo un primer paso.

— Orientarse a satisfacer al “Jefe” (cliente).

— Tiempo de vida (desde fabricacién a entrega al
jefe).

— Comodidad en tiendas

— Gestion por categorias

— Interproveedores ...

Evolucion de la estrategia de
mercadona

* Mercadona es un “totaler”.

- Satisfacer todas las necesidades del jefe en alimentacioén,
drogueria y perfumeria con la mayor calidad y al menor
precio posible.

+ “No nos interesaba la cuota de mercado. ibamos a por el
porcentaje del potencial de gasto del hogar”.

« Satisfacer a:
— Cliente
— Trabajadores
— Proveedores.
— Sociedad
— Capital ... jen este orden!

Politica con proveedores

“Para satisfacer al jefe necesitamos un proyecto
empresarial cohesionado y eficaz, en el que la relacién con
el proveedor sea mas estrecha y basada en la confianza y el
respeto mutuo”.

Mercadona esta en contacto con el jefe y se siente
responsable de la calidad y seguridad de los productos que
vende.

— Debe de coordinar
— Dede de formar

— Debe de fijar estandares de calidad (“..Hasta los
estandares de los piensos de los pollos..”).




2001: Nueva vuelta de tuerca J=4 2001: Nueva vuelta de tuerca

+ Solo hacer lo que aiade valor.

+ Mercadona debe de asesorar al jefe: “..Somos prescriptores .
de las soluciones necesarias para que el jefe se fabrique su
compra global..”

La empresa es una cadena de montaje.

« Mentalidad cientifica en todas las acciones.

* “No puedes ser distribuidor. Solo en aguas hay mas de 100 . . . .
marcas. Ademas el cliente no tiene un conocimiento * Hacer bien a la primera cualquier accion.

intrinseco del producto”. TOYOTA

+ Todo proceso se puede siempre mejorar.
« Mercadona le vende soluciones completas al cliente. QD
+ La empresa de be de ser prescriptora.

2001: Mercadona a pleno ritmo 54 Interproveedor

* 493 supermercados de 1000-1500 metros cuadrados.
« Eliminar costes asociados a fallos en las interfases

+ 1.400.000 hogares, 9% de cuota de mercado. Mercadona-proveedor.

. Crecimientos del 24% anual en facturacién. + Poner orden y logica ... y luego reducir los costes.

» Proveedores fieles y comprometidos con la filosofia.

+ Pacto para toda la vida .... un examen mutuo continuo,
dificil y duro.

 El interproveedor se hace cargo de toda la categoria




La nueva filosofia

Mercadona y el interproveedor deben de conocer las
expectativas del jefe.

Satisfacerlas siempre. Cooperaciéon mutua.

Estabilidad en la relacion. Beneficios mutuos.

Ambos deben de cumplir sus compromisos.

Compartir formacion e informacion que mejore el proceso.

Aplicar calidad total. Medirse reciprocamente en la
aplicacién del modelo.

Valor = esfuerzo.

Retrato robot del proveedor

» Nacionales o con unidades de produccion en Espana.
* Buenos productos. Buenas relaciones con Mercadona.

+ Entusiasmo, nuevos proyectos innovadores y arriesgados ..
que no solo busquen el volumen.

* Que sean exigentes en calidad ... capaces de participar en
el establecimientos de controles y estandares de forma
conjunta.

+ Compartir cuentas de resultados y escandallos para fijar
margenes y precios.

— La nueva vida de un proveedor

1200 proveedores; 107 interproveedores (31% del negocio).

Por lo general fabrican bajo las marcas de Mercadona aunque
el nombre del proveedor aparece claramente.

Mercadona no permite que tu rentabilidad como empresa sea
inferior a la que consigues con ellos.

Mejoras anuales repartidas a tercios (jefe, Mercadona,
proveedor).

Implacable en servicio. Mercadona se reserva las
innovaciones.

124 El Modelo Mercadona

« MERCADONA IMPONE SU LOGICA A LA TOTALIDAD DE LA
CADENA.

+ MERCADONA ESTIRA AGUAS ARRIBA EL PRODUCTO QUE
CREE QUE EL CONSUMIDOR DESEA.

10



Planta proveedor

Planta proveedor

\
Planta Interproveedor Planta Interproveedor
/ Planta Interproveedor

|
Planta Interproveedor
CDs
MERCADONA

Supermercado

Supermercado
MERCADONA

MERCADONA

Supermercado
MERCADONA

Optimizacion “a la Seven Eleven”.

Ventas perdidas debido a roturas

No comprar
producto

A ' Comprarlo en
Clientes de Macy's en otra tienda

1992
o 46% no compraron nada;

o 56% de los que no
compraron lo achacaron a
que el producto no estaba

Sustituirlo

disponible.
por otra
marca Comprarlo
New York Times Sustituirlo con mas
2 de Junio de 1994 la misma marca adelante

Global GMA Report, 2002 Fuente: Prof. Hau Le, Stanford GSB

24 Causas de las roturas de stock

Causas ..
aguas Previsiones y
Roturas de stock: arriba gestion de

+ Coca-Cola/Andersen pedidos en tienda

Study 1996: 8.2%

* GMA Study 2000:
7.4%, (el doble en
rebajas).

* Global report 2002
basado en 52 estudios:
media 8.3%.

Stock en tienda, no en estanteria

Fuente: Prof. Hau Le, Stanford GSB




Descuentos (% de ventas)

33%

31%

26%

21%

Descuentos en Grandes Almacenes
% Ventas

6%

1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000
Merchandising and Operating Results of Department and Specialty Stores, National Retail Federation

Fuente: Prof. Hau Le, Stanford GSB

Tiendas de conveniencia

El primero de la clase

Japan 8,924

USA 5,771
Taiwan 2,908
e Thailand 1,722
Korea 1,001
China 516
Canada 499
Mexico 328
Resto _ 979
Total 22,648

Fundada en mayo 1974 ... han
sabido generar valor

1. NTT Docomo, $105
B

2. TOYOTA, $86 B
3.NTT, $55,6 B REPSOL, $19 B
4. CANON, $ 36 B INDITEX, $14 B
5. NISSAN, $ 35 B

12. SEJ, $21B

19 FUJ', $14B Market Cap. as of Dec 31, 2003
22. SHARP, $12B

WIESE

E%E
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..Se pararan?

1998 1999 2000 2001 2002
Ventas totales de tiendas 13,429 14,256 15,150 15,787 16,307
Ingreso Operativo 2,138 2,299 2,523 2,676 2,823
Ingreso Ordinario 865 904 1,081 1,135 1,186
Ingreso Neto 449 475 526 605 642
Numero de Tiendas 7,314 7,732 8,153 8,602 9,060

Sales Growth (unit: 100 million yer)

(100 mitionyen)
25000

20000

15000

10000

. Ventas /empleado
Resultado de la Operacion .
s Ventas /tienda
Bo.NETO / empleado 0,2

Bo.NETO /Capital 484%

Seven-Eleven Japan

» La mayor cadena de
convenience stores de
Japon ($4.3B ventas

Japan'’s Top Retailers by Consolidated
Net Income (FY2002)

anuales) con 10,853 100

tiendas (approx. 100 m2 8

cada una) M=)

— #1 en fast foods =

— #1 en pilas, medias T ]

— #2 en revistas 0|
: R9taCién de stock: 55 al SEJ  Fast fo-Yokado Lawson  Mami

ano Retaing

Innovaciones estratégicas de SEJ

+ Estrategia de Apertura
Dominante. Datos Agregados

de Demanda

Productor:
50%

Planif. Transp. y entregas
Logistica:
12.5%

* Frescura.

+ Cambio de layout
durante el dia.

Prod. Exito,
Previsiones, Productos
en final de vida

Tienda:

+ POS y feedback loops.

—— Flujo Material

Flujo de Informacion

« Logistica Agil

WIESE

Apertura Dominante

Fukuaka

13



Una logistica eficiente

70 Camiones
70

Una organizacidn sin grasa

Proveedor Consolidado
60 Entregas combinadas de comida fresca CAMIONES DIARIOS
POR TIENDA 10  Gerentes de Zona
o 87  Gerentes de Distrito
703 Asesores de Campo I cEo
40 Entrega de alimentos congelados 800
2 Entrega de alimentos procesados - - Gerent(est(;e Zona 1 0
ntrega de productos no ’—1 -
20 alimenticios Entrega de Cerveza, = -Gereme(;;? Distrite 87
Vifo, Sake
10 Asesores de
S e, TS
0 H—t—t——+—+— —t———t—t+—t Camiones
1974 1979 1984 1989 1994
Fuente: Seven- Eleven Japan 5684 tiendas
;. e e Innovaciones: Desarrollo de nuevos
L i» -, I Pointof Sale Graphic Ordor Sreticel New POS 750 WIESE -
: oo o T B - productos con los fabricantes
30.0 . . .z
1 w50 » Buscan diferenciacion
5- 250 >
§ 600 §
g 200 = g » Productos: Alimentacion procesada, comida diaria,
i 0 % categorias no alimentacion
\ a0 » Representan un 45% de las ventas en tiendas
50 350
300

77] @) (79 [e) [s1] [62] [e3] [ad [8sl [2a] (g7l [s8] [aal [90l

—— inventory Turns [days] __ i255 230 201 178 149 130 129 122 111 109 106 100 94 88

o1 [02] [04] [o5] [sa]

%9 77 78 77 75 74

—— v Operating Margin [%] 240 243 249 250..259 264 268 269, 272 274 277 260 263 286
—— Average Daily Sales (M ¥] 35 396 419 435 463 4B3 462 486 502 506 6D8 24 545 664

258 290 23 294..296 299
629 669 82 669 676 662

Joint delivery of " Jointdelivry of 3 drops/d for
Reduce #of Z Advanced shipping
4 dEee K rodias Tefrigerated s refrgerated
e products (84) - prodcts (94)
5 farehousing
g EDres Joint delivery of ey system for
i frozen food (82) o fozsnprocs

» Productos clasicos lideres: productos de arroz,
delicatessen, sandwiches, y pan de horno

» Se aplica un concepto de team merchandising

14



=3 El Modelo Seven Eleven

« SEVEN ELEVEN IMPONE SU LOGICA A LA TOTALIDAD DE
LA CADENA.

+ SEVEN ELEVEN GESTIONA LOS FLUJOS DEL PRODUCTO
QUE CREE QUE EL CONSUMIDOR DESEA.

Planta Proveedor

} Operador
Logistico

=3 El mundo de los libros

» Una libreria Barnes & Noble tipica oferta 130,000 titulos.
* Amazon oferta 2,3 millones de titulos.

» Los 130,000 titulos presentes en Barnes & Noble son los que
mas ventas generan en Amazon

=4 Las Ventas en Amazon

Venta ($/Titulo)

Vl -130,000

Vl30,00| —-2,300,000

B %

Titulos en Ventq

130,000 2,300,000
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La Ley del 80 - 20

eGrafico de Pareto
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=4 Las Ventas en Amazon: (SORPRESA!

Venta ($/Titulo)

Vl -130,000

Vl30,00| —-2,300,000

47% 53%

130,000 2,300,000

Titulos en Ventq

Barnes & Noble deja de servir a la
— mitad del mercado

S

seance | SROMSE ™ ororseuusns | acaziies | CORRRRATE | EBOKS | oanca pooks | et

Search: | Books. ™

4dd $10.03 to your order ta qualify for
#. FREE Super Saver Shipping! som restisions spols

Customers who bought items in your Shopping Cart

also bought: (©_Procesd to Checkout
" Wait! Add $10.02 to your
ctor o ey ot
. - $ : § hi & |

aked pict et Against All - i
ot S Eaa  © eahrenhalt /11 Encimas L
by Jon Stewart ovo by Bichard 4. Clarke 9

Added to your
Price: $11.20 Price: $18.82 Price: $18.36 SHpplng past
Used@new fom  Used & new fom  Used & new from Pl
$6.34 $11.68 $8.63 AMERICA

Q Addtocart Q_Addto cart Q@ Addtocart ) ﬁ

The Daily Show with

Customers who bought The Daily Show with Jon Jon Stewart Presents
Stewart Presents America (The Book) also bought: America (The Book)

by the writers of The
Daily Show, Jon
seuat

BIESE El mundo del CD

— jWalmart solo referencia
CDs con ventas
esperadas mayores a
100.000 unidades!

— ¢ Y qué ocurre con los que
les gusta oir a Chet
Baker?

— Es la dictadura de las
economias de escala.

— ¢Cuéantos consumidores
se quedan fuera?

16



» Fabricamos y distribuimos la pasta
dentifrica que gusta al consumidor
promedio.

iEs el minimo comun divisor!

Lo mismo hacemos con los libros, los
CDs, el pan, las camisas, ... y jlos limpia

PRECIC

0 o000 M0N0 7SODN0  TON0OD TOMND KDAOON0 TSNOND 200000000 2500000 25000000

UNDADES/ ARO

Unilever

24 El Sundance Film Festival

» En el 2005 se presentaron 6.000 peliculas.
+ Se seleccionaron (y por lo tanto exhibieron) 255.

+ Solo 24 de éstas llegaron a firmar contratos de distribucion.
¢ Qué ocurre con las 5,976 restantes?

FIL|
5 FESTIVAL
JANUARY 20 - 30

Las peliculas de mas éxito de 1975

Resto
USA Mundo Glotal Titulo

1 260.00 210.60 470.60)Jaws (1975)
2 139.90 n/a 139.90{The Rocky Horror Picture Show (1975)
3 112.00 n/a 112.00{One Flew Over the Cuckoo's Nest (1975)
4 46.70 n/a 46.70|Dog Day Afternoon (1975)
5 31.20 n/a 31.20|Adventures of the Wilderness Family (1975)
6 30.00 nfa 30.00|Rollerball (1975)
7 20.60 n/a 20.60{The Great Waldo Pepper (1975)
8 17.00 n/a 17.00{The Return of the Pink Panther (1975)
9 12.00 n/a 12.00|Lucky Lady (1975)
10 8.00 n/a 8.00{Rooster Cogburn (1975)
Fuente:

http://www.teako170.com/

Las peliculas de mas éxito de 2005

Resto
USA  Mundo Glotal Titulo

1 380.2 457.4 837.6[Star Wars: Revenge of the Sith (2005)
2 272 497 769|Harry Potter & the Goblet of Fire (2005)
3 234.3 345 579.3|War of the Worlds (2005)
4 1931 325 518.1|Madagascar (2005)
5 206.5 200 406.5|Charlie & The Chocolate Factory (2005)
6 186.3 191.8 378.1|Mr. & Mrs. Smith (2005)
7 1776 188 365.6|Hitch (2005)
8 205.3 156.2 361.5|Batman Begins (2005)
9 201.4 138 339.4| The Chronicles of Namia (2005)
10 154.7 165 319.7|Fantastic Four (2005)
Fuente:

http://www.teako170.com/
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=4 Top 10 de la historia (2005) — Entradas ™4 La Tendencia hacia el PG-13
2002 Top 20 Films by Rating
Rank Film Title Released Total $ d Ranking* Adjusted $ Gross* Percent of films by Rating

1 Gone With the Wihd 1939] $198,654,22] 59 $1,254,300,00 1968 to 2002

2 Star Warp  1977] $460,987,46 2| $1,084,300,001

3| The Sound of Mufic 1965 $163,214,004 102 $870,300,00(

4 ETl. 1982 $399,804,539 4 $860,600,00(

5( The Ten Commandmpntsi956] $80,000,00 375+ $800,500,00(

g Titanif 1997 $789,300,00 | $747,400,000 e &

7] Jawp 1975 $260,000,00( 29 $782,700,00( ZF;?A, 65%

8| Doctor Zhivagjo 1965 $111,721,91( 248] $740,000,00(

9 The Jungle Bqok 1967 $141,800,00( 137 $662,000,00(

70 Snow White & 7 Dwaffs 1937] $184,925,486 67|  $649,700,00( R N G

58% 1% Year | 6 | PG | PG43 R
2002 5% | 30% | 65% 0%
Source: MPAR, 2002 2001 10% | 20% | 55% 15%
2000 5% | 15% | 60% 20%
Source: MPAA, 2002
Fuente:
http://www.teako170.com/

Presion por lanzar Peliculas de Exito

» Algunas de las peliculas mas antiguas tienen mucho » Finanzas:

éxito — Costes de produccién cada vez mas altos

— 8de 10 Top Ten (ajust. infl.) tienen méas que 20 afos — Mayor riesgo financiero

— 6 de 10 Top Ten (ajust. infl.) tienen mas que 30 afos — Disminuir el riesgo con un publico objetivo mayor
« Por qué? — Producir peliculas para PG13 y menor =» peliculas de masa

— Reruns!

+ Contenido:

+ ;Qué tipo de peliculas tienen éxito en el 20057 — Cada vez mas PG13

— De las Top Ten de 1974, 10 de 10 eran PG13 y mayor — Hay un segmento que no esta servido

— De las Top Ten in 2004, 3 no tenian limite y 8 eran PG13 o

menor

= Qué significa?




Blockbuster Otros

é Merchandising
I
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< Box Office & Rentai !
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a
Basicos Inteligentes
Dialogos

"e4 La Historia de Blockbuster

+ 1996:

— 36% de las ventas de Hollywood se generan via el alquiler y
solo un 32% en taquillas.

=> Blockbuster es la empresa lider en alquiler de videos

=> Blockbuster tiene bastante influencia en Hollywood

» La mayor cadena de alquiler de video: unas 9,100
tiendas en 25 paises (un 65% en EE.UU.)

» Cada afo, sus tiendas alquilan unos mil millones de
videos, DVDs, y video juegos.

g

=
b= JBLOCKBUSTER]

=4 Mercado de Blockbuster

Segmento
Blockbuster

Impulsivo & | Planificar &
Relajado Relajar

Planificar &
Poco dinero

Mas tarde

i

“Devolver Cinta”

Marana

50% 100%

Ahora Més tarde Titulos de DVD

“Buscar Cinta”
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=3 Blockbuster contra Netflix
+ 1997:

—Se funda Netfflix, primera empresa de alquiler
de DVD online

—Compite con Blockbuster — pero BB les ignora

WIESE El Ciclo Netflix

Create your We rush you DVDs
maovie list online from your list
Ower 40,000 Frae Delivery
Titles E
,_-' —— - /

<

Return viewed Keep each DVD as long
mavies(s) and get more as you want
Frepaid Return Envelopes Mo Late Fees EVER

Procesos: Flujos de Materiales vy de
=3 Informacion

-I - |

. l_
Information flow to and from CineMatch

4——— Process flow of DVD order

4= Physical DVD processing

El sobre para DVD de Netflix
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WIESE La Lista

8 ndaqueue

Browse Recommendations Friends Queue

Welcoms,

Your Queue

ﬁ At Home

Mo Tie Star Rating

1 Mapp and Lusia: Series 2 Disc L ORKKF -
2 [SE 2 2 & &
3 Series Disc
4 O Frvrdevrs
5 O 24
6 Series Disc
T SRRKK
8 [Sh 2 2 &

Gerre

Talevision

Television

Drams

Drams

145 movies
See Related Questions

Shipped  Est. arrival

07/15(03 07(16/05

07/15/05 07/19/05

07/15/05 07/16/05

07/14/05  67/15/05

07/14/05  07/15/05

07/14/05  07/15/05

o7/11/05 07/12/03

07/08/05  07/03/05

Report shipping problem

23 CD; desde el CD central envian 300,000-400,000 \
diarios. En total, 3 millones de DVDs diarios

+ Mas de 15,000 peliculas por CD

+ Operaciones muy simples (codigo de barras, poka yoke)

+ 2004: 1.5 millones clientes, 2005: 3 millones

» La mayoria de clientes tienen un tiempo de servicio <= 24hrs

™ CD Netflix
T 4

Segmentacion del Mercado

Blockbuster

=GS ﬁf ©
cs B
O &| Impulsivo & | Planificar & ]

= : f £
5 Relajado Relajar )
> Netflix a
B @©
D8 Planificar &
o é Poco dinero

Netflix
Ahora Mas tarde
“Buscar Cinta”

50% 100%
Titulos de DVD

Netflix

21



Procesos: Informacién y Operaciones

Demandi CineMatch: Software permite la gestion de la

demanda —desplazar la demanda de peliculas de
alta demanda (en muchos casos con un alto % de
revenue share) hacia peliculas de baja demanda
(poco conocidas, de “culto”). Ademas, muchas de
esas peliculas no se pueden comprar o alquilar en
otro lugar. Se genera asi un incremento de valor en
el mercado de peliculas ya completamente
amortizadas. Esto, téoricamente, permite que Netflix
negocie mejor con Hollywood.

“Blockbusters’

veod y Netflix

dean-Paul
Belmondo”

Titulos
800 2,000 10,000

El marco competitivo

BLOCKBUSTER

Muchas tiendas

El espacio limita la seleccion
Seleccion limitada =

NETFLIX

Pocos centros, inventario conjunto
No limitaciones en la seleccion
Blockbusters — y algo mas

blockbusters i Gran seleccion = gran mercado
Blockbusters = pequefio Alquiler planificado — movilidad!
mercado

Nueva empresa

Impulsar el alquiler “Produccion” bajo pedido — sin

Empresa estableciada — stock de seguridad (cross-
demasiado grande para docking)

Hollywood?

Stock seguridad en todas partes CineMatch engine

. sugerencias, informacion,
Empleados no expertos en cine gestionar la demanda

Cross-buying

BLOCKBUSTER PODRIA ESTAR A PUNTO DE QUEBRAR

El Jueves Blockbuster publicé el informe trimestral mas

descorazonador de su historia. En él apuntaba que podria llegar a

declarar la suspensién de pagos. La comparfiia reconoci6é unas

e(_—':-rdidas de $491 millones que se relacionan con su spin-off de
iacom.

La ventas en sus tiendas van a la baja debido a la eliminacién de
recargos por entregas tardias y sus ventas online se mantienen

lanas ya que Blockbuster tan solo logr6 atraer una parte infima de
os clientes de Netflix.

La compania anunci6 que tiene planes para reducir sus gastos de
marketing y para vender o cerrar sus cadenas de alquiler Movie
Trading, Video King y Mr. Movies.

Source: showbiz.com, 9 de Noviembre de 2005

=4 Amenazas: Wal-Mart

“Tras llegar a un acuerdo,, Netflix se hara cargo del negocio de
alquiler de DVDs online de Wal-Mart a partir del proximo 16 de
Junio. Se estima que Wal-Mart tiene unos 100,000 subscriptores. Las
acciones de Netflix subieron un 24% tras el anuncio..”

Fuente: showbizdata.com, May 20th, 2005

Wal-Mart Teams Up
With Netflix

Wal-Mart is no longer accepting new
members for its DYD Rentals service. If

you are looking for another great DVD
rental service, we recommend Netflix.

» Join Netflix

By clicking the button you will (eave
Walmart.com and go to Netflix.com.
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2610 $506

$or2

14 $153

a5 Revenue Net Income (Loss) __ ™" _*
nmilions o1 in millons

458,

in thousands. ‘o o2 o oy

$(29)

Source: Company AR 2004

. asta ahora tres maneras de optimizar
=3 cadenas logisticas complejas jen las
que servimos al minimo comun

divisor!

MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

Pero nos olvidamos de la larga
cola ... podria ser un mercado
mayor que el actualmente servido

™ ¢ Qué dificulta servir a la larga
cola?

« Costes de Disefio/Desarrollo.
* Costes de Produccion.
« Costes de Distribucion.

« Costes de Busqueda (Consumidor)
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;. Qué podria cambiar?

+ Costes de Disefio/Desarrollo: un ejerniJill
« Costes de Produccion.
+» Costes de Distribucion.

» Costes de Busqueda (Consumidor).

Desarrollo de nuevos productos

SIESE,

£ Qué podria cambiar?

+» Costes de Disefo/Desarrollo.

» Costes de Produccidn: Estandarizacion de componentes y
costes marginales (los As soportan a los Cs)

« Costes de Distribucion: el Correo, AZKAR .... ¢redes
compartidas?

» Costes de Busqueda (Consumidor): {Como sé lo que
existe? ¢ Como sé lo que me podria gustar?

LalLLC

Fr(‘%hSur_fer'

< ALESSI

* Pensemos de forma distinta.
» Estemos atentos.

+ Con el FreshSurfer tan solo
hemos visto la punto del iceberg

24



Muchas Gracias!
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