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Norwell, Massachusetts, USA, marzo 2023.

A quien corresponda:

Boston Agrex LLC es una empresa que forma parte de Grupo Buena Holding dedicada a los servicios
de compra, venta y logistica en Carne de Res, Abarrotes, Cordero, Chivo, Menudencias, Cerdo, Aves,
Mariscos, Pavo, Pato, Frutas y Verduras con presencia en mercados como Norteameérica,
Centroamérica, Sudamérica, el Caribe y Europa. Entre abril de 2022 y marzo de 2023,
desarrollamos en conjunto con London Consulting Group (LCG), un proyecto que consistié en el
lanzamiento de iniciativas para la optimizacién de procesos internos que se implementaron en toda la

compafiia.

Algunos de los resultados mas relevantes del proyecto fueron:

= Optimizacion de la comunicacion en logistica:

Implementacion de Reuniones Semanales entre los gerentes de trafico y los Traders con el
fin de optimizar la comunicacion relacionada con el estado de los envios, los horarios y la
situacién del negocio.

Implementacion de “Microsoft Planner” con el objetivo de compartir informacion y llevar
registro de las conclusiones principales.

Implementacién de la Reunién Semanal de TMs con el Director de operaciones, para
asegurar la supervision activa del estado, y dar orientacion de los principales temas.
Implementacién de dos herramientas Excel (TM-Traders Main Takeaways/ TM-Main
Takeaways) para realizar un seguimiento de los compromisos y/o principales problemas a
resolver recopilados durante las sesiones de “TMs-Traders".

Se optimizé la comunicacion entre los Gestores de Trafico y los comerciantes, lo que mejora
el trabajo y reduce los posibles errores.

= Desarrollo de nuevos informes y KPlIs:

Se disefié e implemento el Departamento de Analisis de Datos como area de apoyo para la
generacion de indicadores y soporte técnico.

Implementacién del rol de Analista de Bl que es un recurso que soporta la gestién de datos
y su modelado para realizar reportes e indicadores funcionales, asi como soporte técnico.
Implementacion de software Power Bl que convierte fuentes de datos no relacionadas en
informacion coherente, visualmente inmersiva e interactiva.

Mas de 20 informes en PBI disefiados y funcionando a la fecha.

Los comerciantes estan equipados con reportes e indicadores en Power Bl que permite una
visibilidad basada en informacién confiable sobre ventas, compras, costos, peso desplazado
y rentabilidad para crear planes significativos y estrategias especificas.

Se implementé el Comité de Analisis de Datos para discutir el progreso, el estado y los
seguimientos en funcion de los requisitos del cliente interno y/o la optimizacion de los
informes.

= Optimizacion de la disponibilidad de fondos:

Se realiz6 Analisis Estadistico ABC Pareto (Clasificacion de Proveedores) con base al peso
comprado y plazos de crédito vigentes. Estos fueron asignados a los comerciantes en
funcion del uso mas frecuente o mejor relacién para renegociar nuevos términos.
Optimizacién de las condiciones de crédito con los proveedores para aumentar la
disponibilidad de fondos y reducir los gastos por intereses. (Las negociaciones han sido
iniciadas por el equipo de finanzas.).

Disponibilidad de Financiamiento Beneficio potencial “Doméstico” (+4 Dias Plazos de
Crédito) de $13,000 USD anuales, basado en un escenario conservador.

Disponibilidad de Financiamiento Beneficio potencial “Internacional” (+4 Dias de Plazo de
Crédito) de $8,000 USD anuales, basado en un escenario conservador.



= Asignacion de PO a SO:

Implementacién de “Planner” con tarea recurrente, asi como una sesién semanal para
asegurar que todos los pedidos se asignen correctamente con el fin de reducir el riesgo
potencial de ventas duplicadas de productos.

Implementacién de la "funcién de notificacion POP-UP" en Power Bar para recordar a los
gerentes de trafico si tienen pedidos de ventas que deben asignarse.

+ Gestion de Inventario:

Implementacién de la herramienta PBl de Gestion de Inventario, integrando un modelo
estadistico robusto y un reporte de seguimiento para conocer el estado del inventario con el
fin de disminuir los costos de almacenamiento y optimizar el negocio.

Se equip6 a los comerciantes con la nueva herramienta “Inventory Tracker PBI” que permite
una visibilidad basada en informacion confiable sobre el estado del inventario, producto de
poco movimiento, costo actual y volumen (Ib).

Implementacion del “Comité de Ventas” semanal para asegurar la definicién de objetivos,
compartir informacion, definicion de compromisos y planes de accién, en base a los KPIs y
reportes implementados.

Beneficio potencial de “Dinero en riesgo” de $116,000 USD (Reducir el potencial “Dinero en
riesgo” al mejorar la visibilidad de la salud del inventario a través de un indicador de
“Semaforo” que permite al trader tomar las acciones pertinentes para optimizar el
movimiento del producto.).

Beneficio potencial de "Pérdidas de inventaric" de $ 49,000 USD (Con base en la
implementacion del "Inventory Tracker" acelerar el movimiento de inventario y asi definir
cuando se debe donar o destruir el producto para evitar mayores costos y pérdidas debido
a la baja rotacion).

Beneficio potencial de “optimizacion de costos” de $14,000 USD (Con base en la supervision
activa y la implementacion del comité de ventas reducir los costos de almacenamiento
asociados con el inventario de larga duracion a través de una gestion 6ptima del inventario).

= Documentacion a tiempo (On-Time):

Implementacién del “Documentation Tracker OTIF” en PBI para realizar un seguimiento del
estado de la documentacién en cada etapa, con el fin de optimizar el desempefio del
departamento y minimizar posibles reclamos.

* Desintegracion de Siniestros y Cobranzas:

Se realizé el “Plan Maestro” para entender las cargas de trabajo del “Gerente de Reclamos
y Cobranzas”, asi como el involucramiento de toda la empresa en el proceso de reclamos.
Se optimizo el proceso de “Control de Calidad” con el fin de centralizar Reclamos en un solo
punto y asi reducir la carga de trabajo de toda la empresa.

Se transfirié el cargo de "Gerente de Cobranzas" bajo la supervision del "Contralor” con el
fin de definir objetivos de recuperacion, reducir costos y agregar nuevas tareas "AR" para
optimizar el cargo.

Se definio la categorizacion y nivel de riesgo de los siniestros con el fin de optimizar la
gestion, reducir tiempos, mejorar la comunicacion y minimizar riesgos.

Se definié el “Identificador Unico de Siniestros”, con base en el nivel de riesgo,
categorizacidn, fecha y SO, con el fin de mejorar la trazabilidad, asi como la definicion de
indicadores de gestion.

Implementacién del “Arbol de Decision de Siniestros®, para entender con base en la
categorizacién y el nivel de riesgo cudl “Agente Final” es el responsable de sustentar,
informar y/o gestionar el siniestro.

Se cred el cargo de “Gerente de Control de Calidad” con el objetivo de centralizar, optimizar
la gestion de reclamos, reducir la carga de trabajo de BA y agilizar la resolucién.

Beneficio potencial de “Centralizacién de Reclamos” de $73,315 USD anuales, basado en
el escenario conservador de optimizacion del proceso de reclamos.

* Modelo de Gobernancia:

Implementacién del modelo basado en nuevas reuniones, comités y sesiones que aseguran
la correcta comunicacién, mejora el intercambio de informacion y resultados tangibles con



el fin de realizar planes de accion y acciones correctivas para garantizar una mejora continua
en la institucion.

= Plan Maestro / RETA:

Se realizé andlisis de lista de actividades y RETA para detectar oportunidades con el fin de
producir una forma mas eficiente de ejecutar actividades al reducir, automatizar, transferir o
eliminar aquellas tareas que no agregan valor.

Se realizé Analisis del Plan Maestro sobre los perfiles clave que se pueden optimizar con
base a las areas de oportunidad visualizadas en este primer proyecto y los objetivos de
Boston Agrex.

Beneficio potencial de reequilibrio de la carga de trabajo de $316 000 USD al afio (Con base
en la lista de actividades y el analisis RETA)

= Plan de Sucesion:

Con el fin de realizar una transicion éptima del actual Gerente General (CEOQ), se definieron
y mapearon todos los procesos en su version “Objetiva”. (+20 horas de sesiones de mapeo
y validacién con el CEQ)

Se realiz6 el “Inventario de Procesos del Gerente General (CEQ)”, con el fin de identificar
los procesos que actualmente maneja. (10 procesos)

Se definieron los potenciales nuevos duefios de los procesos y se les impartié la primera
sesion de capacitacion (Flowchart Session), para iniciar la transicion de las actividades de
alto nivel que actualmente maneja el Gerente General (CEO) (+7 horas de capacitacion).

Se realizo la lista de actividades y analisis RETA al VP Senior de Ventas para entender su
carga de trabajo actual ya que manejara nuevos procesos como el nuevo CEO de Boston
Agrex.

Se llevd a cabo la estrategia Cash Flow versién 1, con el fin de identificar el monto que se
liberara luego de la transicién del actual Gerente General (CEQ). Esto ayuda a entender el
monto real que tendra disponible Grupo Buena Holding para futuras estrategias financieras.

Se realizaron pruebas psicométricas a los “Key players” definidos por la alta direccion con
el proposito de identificar las fortalezas y debilidades que los “Lideres” necesitan optimizar
y desarrollar con el fin de ribustecer el talento.

e Sinergia — Servicios Compartidos:

Con el fin de optimizar y aprovechar el talento actual de las unidades de negocio, asi como
mejorar la comunicacién y hacer mas eficientes los recursos se definieron procesos que
generan sinergia y brindan “Servicios Compartidos” y se puso a trabajar el desarrollo de
estos entre los “Key Players" de ambas unidades de negocio. (Optimizacion logistica de
GBH, proceso de estrategia de flujo de efectivo de GBH, presencia web de GBH,
centralizacién de reclamos de GBH, estructura organizacional de GBH, requisitos de
innovacion de GBH, Data warehouse y redes sociales de BA).

Se disefio e impartié el material y taller “Design Thinking” (+6 horas) para ambas unidades
de negocio (inglés/espafiol), lo que permitid conocer los insights de ambos equipos, y los
potenciales Servicios Compartidos a atacar con su respectivo plan de accion.

Se disefid la pagina web de Boston Agrex en base a la informacién definida por la alta
direccion con el apoyo del equipo de Tl de BA y el equipo de Tl de GB.

Se definieron y desplegaron las Redes Sociales de Boston Agrex, con el objetivo de tener
presencia en los medios. La estrategia de medios se definié con el fin de enfocar las
“Publicaciones” en el “buyer persona” relevante y el mercado al que queremos llegar en las
redes sociales en funcién del negocio principal de Boston Agrex.

Se cred e implemento el “Comité de Servicios Compartidos” con los “Key Players” de ambas
unidades de negocio, con el fin de optimizar la comunicacién entre ambas unidades de
negocio, comenzar a crear una “Relacién de Trabajo” formal, centralizando los esfuerzos
para optimizar los “procesos” que tengan “Sinergia” en el “Holding”, y crear una vision de
“Trabajo como una sola entidad”.

» Incentivar la Compra:

Se realizaron Analisis Estadisticos para comprender la distribucion de las compras entre la
comision de los comerciantes relacionada con el “Intercompany Brokerage Report”.

Se definié Nuevo Esquema de la “Comisién de Compras” en base a la categorizacion de



productos en “Articulos Sensibles”, “Otros” y “Mixtos”. Este nuevo esquema tiene como
principal objetivo tener un equilibrio entre la comisién que un “Trader Comprador” recibe del
“Trader Vendedor” para incentivar la "“Compra entre Traders".

e Se cred el "Profit by Trader PBI’, con el fin de tener un indicador que despliegue la
distribucién entre las compras del Trader, y la variacién del “Nuevo Esquema” versus el
antiguo esquema (1 centavo X Peso “Libras"), esto ayuda a la alta direccidn a identificar qué
modelo tendra un mayor impacto en el "P&L" de cada Trader.

e “Profit by Trader buyer PBI" puede reducir la carga de trabajo del “Contralor” 2 horas en
promedio en la actividad “P&L", ya que la herramienta despliega toda la informacién
automatizada relacionada con el "Intercompany Brokerage" entre traders con el esquema
antiguo y nuevo.

* Performance Review:

e Se definio, implementé el “Modelo Performance Review 360 degrees” y se impartié la
capacitacion a toda la unidad de negocio, con el fin de implementar una cultura de
comunicacion abierta y que el equipo sepa cémo sera evaluado en los préximos afios (+7
Horas).

e Se implementd el modelo “Performance Review” y los resultados de desempefio de 2022
fueron revisados por la alta direccién con el fin de tener una guia para definir la asignacién
de bonos para 2022.

e Se definieron competencias cardinales y gerenciales de Boston Agrex, con el fin de evaluar
el apego del equipo a los valores definidos en Boston Agrex.

e Se desarrollaron 17 dashboards en Power Bl con relacién al "Performance review", para
tener el detalle de cada evaluacién. Esto ayudarid al jefe de departamento a dar
retroalimentacion correcta y ayudara a la alta direccion a tener una vision total y detallada
del estado y los comentarios de todo el equipo, con el objetivo principal de tomar una
decisién sobre la bonificacién no basada solo en el “Final Score”, sino también en los
comentarios del equipo.

e Se realizaron sesiones de retroalimentacion entre el “jefe de departamento con el Back
office”, “El CEO con el jefe de departamento”, y el “Senior Sales VP con los Traders” con el
fin de definir planes de accién y que el equipo sepa como a mejorar para la evaluacion del
préximo afio (Cultura de Comunicacion Abierta).

Los ahorros financieros conservadores proyectados por el proyecto pueden generar un Retorno de la
Inversion de 2.7 a 1 y un ROI potencial de 3.1 a 1 en base a las iniciativas implementadas. Por ello,
recomendamos ampliamente a London Consulting Group por la profesionalidad de su equipo y la
metodologia de trabajo utilizada a lo largo de este proyecto.

Atentamente,
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L eberman atll Garcla Granados
Boston Agrex CEO H Bifecto
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