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BOSTON A Ati
BOSTON & ° El cliente nos ha pedido ayuda en relacion conla problematica.
GROUP o .
: : ) : . ¢Se deberia empezar a vender alcohol en las estaciones de
Boston Consulting Group se asocia con lideres empresariales y sociales para o -
Servicioss?

abordar sus desafios mas importantes y capturar las mayores oportunidades.
BCG fue el pionero en estrategia empresarial cuando se fund6é en 1963.
Hoy, trabajamos en estrecha colaboracién con los clientes para adoptar
un enfoque transformacional destinado a beneficiar a todas las partes
interesadas, empoderando a las organizaciones para que crezcan, construyan

una ventaja competitiva sostenible e impulsen un impacto social positivo. _

Nuestro trabajo

Nuestros diversos equipos globales aportan una profunda experiencia
industrialy funcional y una gama de perspectivas que cuestionan el status quo
y provocan el cambio. BCG ofrece soluciones a través de consultoria de gestion
de vanguardia, tecnologiay disefio, y emprendimientos corporativos y digitales.

El postulante debe formular el framework de modo que analice los
beneficios, riesgos y limitaciones que trae esta decision. Si el entrevistado
pregunta sobre datos sobre la disposicion a comprar alcohol mostrar el
handout 1. Si el postulante piensa en otro beneficio, riesgo o limitacién

. también se valora.
Nuestros Clientes

Nuestros clientes son algunas de las empresas mas importantes e influyentes
a nivel mundial. Nuestro propdésito es desbloquear su maximo potencial para
que sigan transformando la realidad y el mundo en el que vivimos.

;Deberiamos vender alcohol en
estaciones de servicio?

Caso 1: Estacion de Servicio 6

Beneficios Riesgos Limitaciones

Nuestro cliente es una bencinera que quiere aumentar las ventas en sus
estaciones de servicio.

La mayor parte de la rentabilidad de sus estaciones viene dada por las
tiendas situadas dentro de estas.

Margen de Cross sell . :
o : . . , bebidas alc otros brod Imagen Clientes Proveedores j Regulatorias
Si bien las tiendas son rentables, tienen un nivel de ventas y mix de ebidas alc. prod.
productos menor al de la competencia.

El client b d t 7 lient tiend ;Cuales seran mis  ;Hay venta ;Venta de alcohol  ;Los clientes (Proveedores (Existe alguna
chiente cree que una uena.manera € atraer mas c I_en €sasu Ier_] 'a y ventas anuales? cruzada? ;Con qué  puede perjudicar  estaran dispuestos estaran dispuestos limitacion para
aumentar las ventas, es ofreciendo alcohol en las estaciones de servicio. ;Qué margen categorias? laimagendela  acomprar alcohol avenderme? ;A  venta de alcohol?

) ) i . =, ) sobre ventas empresa? en EES? ;Cual es qué precio? (En autopistas?
Actualmente la tienda no vende ningun tipo de alcohol y la compafiia esta tendré? mi diferencial vs

otros?

interesada en vender cervezas y destilados.
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Informacién para compartir

- Rentabilidad: Realizamos una encuesta a nuestros clientes para
levantar datos. Mostrar handout 1.

- Cross Sell: No tenemos datos para calcularlo, pero creemos que
puede existir un beneficio potencial en algunas categorias (vasos
plastico y bebidas gaseosas)

Imagen: Es una preocupaciony creemos que se podria ver afectada,
por lo que deberiamos hacer posteriormente algun analisis.

- Clientes: Preliminarmente creemos que un alto porcentaje de
nuestros clientes estaria dispuesto a comprar alcohol en ESS.

- Proveedores: Proveedores actuales ofrecen vendernos alcohol a
precios competitivos.

- Regulaciones:Laempresavabienavanzadaconeltemade patentes
y piensa que deberiamos resolver pronto.

Informacién Adicional

- Poblacion de Chile entre 18 - 65 afios de edad: ~15 M de personas
- Compras de alcohol promedio al afio por persona: ~ 5 veces al afio
- Boleta promedia de alcohol: ~ 6 USD

# personas

el v @ 40% @ 30% @ 1.8m

alcohol de personas de personas

Potenciales l
ventas de 1.8M Q ° 6 e 54M
alcohol de personas usb USD / afho

Potencial l

beneficio de 54M ° 40% e 21.6M
alcohol USD / afio USD / afio

Impacto de la oportunidad

Se da calculo del margen bruto a partir de la informacién adicional. Notar se
aproximé el 32% de disposicion a comprar alcohol a 30%.

Soluciényrecomendacion

Recomendacion: Sise debe vender alcohol por las siguientes razones:

- Margen bruto: 21.6M USD/afio.
- Potencial cross-selling.
- Limitaciones cubiertas.

Consideraciones: Profundizar en los riesgos de esta decision, en
especial el potencial impacto negativo sobre la marca.

Medidas propuestas: Realizar un estudio de mercado paracorroborar
que la decisiébn no sera mal vista por el publico.
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I Caso 2: Alimentos Supermercado

Handout 1

Encuesta masiva El cliente es una cadena nacional de supermercado atravesando
una situacioén dificil

* Resultados
» 60% de los respondientes encuentra conveniente las
ubicaciones de la tienda
« 32% estan dispuestos a comprar alcohol En consecuencia, otros departamentos del negocio como
* 40% de respondientes compra en la tienda “alimentos frescos” y “deli” estan ganando relevancia en el
desempefio financiero de nuestro cliente

3(@) Datos del negocio
S

* Venta promedio : . " Al
. 3.5 productos por venta El cliente esta preocupado por su departamento de “deli”, un

- 5 USD boleta promedio negocio de $700M cuyas ganancias no han crecido en lo ultimos

+ Benchmark de alcohol anos
» Margen bruto tipico de alcohol es 40%

Competidores de bajo precio como Wal-Mart, Costco y Dollar
General estan ganando participaciéon de mercado y reduciendo
los margenes del negocio tradicional de alimentos

El departamento de “deli” se compone de dos principales
lineas de productos: 1) Carnes Deli y 2) Comida preparadas
(sandwiches, alitas de pollo, etc)

El cliente nos ha pedido ayuda para entender por qué sus

ganancias en “deli” no creceny qué deberian hacer para revertir
la situacion




