
Bienvenidos a:

¡ The Fresh

Connection !

Sesión 1
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¡ BIENVENIDOS !

… porque su tarea [del directivo] es un trabajo muy difícil, 

exigente e implica la asunción de riesgos. Y aunque disponga de 

maquinaria para ahorrar esfuerzos, nadie ha inventado todavía 

una máquina que nos “ahorre tener que trabajar”, por no hablar 

de una máquina que nos "ahorre tener que pensar”.  

– Peter F. Drucker
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¿Quién / qué es

“The Fresh

Connection” ?
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• The Fresh Connection 

• es un fabricante de zumos de fruta

• ubicado en el nor-oeste de Europa

• sufriendo pérdidas importantes en el pasado año

• por mala gestión

• Se ha puesto a un NUEVO equipo directivo

• La misión es devolver la empresa a los números positivos

• Tomando decisiones a nivel estratégico y táctico

• (la ejecución operativa está asegurada)

El reto

6



El proceso básico

• Source – Make – Deliver

Producto terminadoComponentes

Source Make Deliver
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Los roles

• 4 Vice Presidentes (VPs):

Supply Chain

Purchasing Operations Sales

Producto terminadoComponentes

Source Make Deliver
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ROI

Facturación
Precio: 

Satisfacción cliente *
Volumen:
Portafolio

* Satisfacción del cliente se calcula en base de flexibilidad, fiabilidad, moq’s, tiempos entrega, shelf life, condiciones de 
pago, etc

Costes
Operational costs

Improvement projects

Inversiones
Inventarios (stocks)

Condiciones de pago
Maquinaria

Desempeño global
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Desempeño individual por 
área funcional

Role: Incentivo en base de:

COMPRAS (PURCHASING) Mínimo valor total de compras

OPERACIONES Mínimo coste total de operaciones

SUPPLY CHAIN Mínimo valor total de stocks

VENTAS (SALES) Máximo valor total de facturación
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Portafolio (“assortment”)

• Dos tipos de embalaje

– Cartón 1L

– Botellita PET 0,3L

• Tres sabores

– Orange

– Orange C-Power

– Orange/Mango
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“Shelf life” (caducidad)

• Shelf life máximo físico producto terminado es de 20 semanas

• P.ej. si el “shelf life agreement” es del 70% (i.e. 14 semanas de 

20), el restante shelf life interno será del 30% (i.e. 6 semanas)

• Se puede definir por cliente el shelf life acordado

• Producto terminado NO será enviado a un cliente si no se 

cumple con el shelf life acordado

Zumos frescos de fruta: shelf life “físico” es de 20 semanas

Acuerdo sobre shelf life con clienteShelf life “interno”
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Mercado

• Tres clientes

– Retailer “Food & Groceries”
• 500 tiendas
• Supply chain leader

– Retailer “Land market”
• 300 tiendas
• Discounter

– Cadena de gasolineras “Dominick’s”
• 50 puntos de venta
• Sólo botellitas PET
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“Contract index”

• Definir precios

– No se negocian precios de verdad en Ventas y Compras

– Todo se hace a través de nu índice (‘contract index’)

– Negociar en base de desempeño prometido (SLA’s)

– Contract index determina el precio de Venta/Compra

• Ejemplo (de “Ventas”):

Promesa Contract index Precio básico Precio de venta

“Mucho” 1.1 € 1.5 € 1.65

“Poco” 0.9 € 1.5 € 1.35
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Niveles en el Juego
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Visita guiada

rápida

testgig3
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¿Cómo
mejorar?
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¿Cómo mejorar?

Operaciones

Compras Ventas

Logística &
Supply
Chain

• Cambiar proveedor
• Cambiar cond. pago

• Cambiar shelf-life
• Cambiar nivel serv.

• Cambiar tamaño almacén
• Cambios embotellado

• Cambiar frozen period
• Cambiar nivel stock seg.
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Intro

• INTRODUCCIÓN A TFC

• INTRODUCCIÓN A LA ASIGNATURA

• ¡JUGUEMOS!
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Lo que haremos

Vivir la complejidad de los trade-offs: el 
arte de encontrar el equilibrio correcto
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Del Mundo Real al Simulador

THE FRESH CONNECTION: CORPORATE CHALLENGE

TRADE-OFFS:

ALINEAMIENTO CROSS-FUNCIONAL

ESTRATEGIA CORPORATIVA vs 

ÁREAS FUNCIONALES

PLANIFICACIÓN TÁCTICA:

PROCESO S&OP

EJECUCIÓN TÁCTICA:

CUADRO DE MANDO
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TFC – ¿Qué?

• Dirección transversal (x-funcional)

• Procesos de toma de decisiones

• Decisiones tácticas de negocio

• Simulación en equipos de 4-5
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TFC – ¿Por qué  
simulaciones?

• Aprender haciendo

• Experimentar en entorno “seguro”

• Vínculo entre decisiones y resultados

• Dinámico, realista, competitivo, “fun”
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TFC – ¿Cómo?

• Simulación de “rondas” de 6 meses

• Publicación de resultados cada ronda

• Reflexión grupal sobre resultados

• Ejercicio sobre conceptos relevantes
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Niveles en el Juego

Tema Ventas SCM Operaciones Compras

Nivel 1 Fiabilidad
Service level

Order deadline
Safety stocks

# Shifts
# Palletlocations

# FTE

Delivery window
Delivery reliability

Nivel 2
Lotes & 

frecuencias
Shelflife

Trade unit

Lotsizing in 
production and

purchasing

Increase speed
SMED

Tradeunit

Nivel 3
Velocidad y

calidad
Payment terms Frozen period

Intake time
Prev. Maintenance

Training break down
Raw mat inspection

Supplier selection
Payment terms

Quality
Transp modality

Extensión a
Sales & Operations 

Planning (S&OP)

Promotion pressure
Portfolio mgmt

Forecasting

Production interval  
tool

Resource selection Dual sourcing

Extensión b
Colaboración

“Postponement”
Promotion horizon

VMI
Outsourcing Warehouse MCC

Inflate PET (no iPET)

VMI
Supplier development

Extensión d KPI’s & targets KPI selection KPI selection KPI selection KPI selection
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TFC – ¿Cómo?

• Las sesiones

1 2 3 4? 5?

Juego Ronda 1
Ronda 2
Ronda 3

Ronda 4
Ronda 5 Ronda 6

Conceptos 
de soporte

INTRODUCCIÓN

“Supply Chain 
Mapping”

Estrategia 
corporativa vs 

estrategias 
funcionales

S&OP

KPIS
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TFC – ¿Evaluación?

Juego 
Ronda

1 2 3 4 5 6

Nivel 1+2 1+2 1+2+3
1+2+3+

a+b
1+2+3+

a+b
1+2+3+
a+b+d

Ponderación
de ROI

0 1 1 1 2 3
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TFC – ¿Evaluación?

1. Evaluación en base de resultados

2. Observaciones sobre participación & 
trabajo en grupo

3. Informes parciales

4. Informe final de resultados y 
Exposición

35



Intro

• INTRODUCCIÓN A LA ASIGNATURA

• INTRODUCCIÓN A TFC

• ¡JUGUEMOS!
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Let

The Fresh

Connection

Begin !
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Let’s play!

• Equipos de 4-5 personas

• Roles fijos hasta el final:

– VP de Ventas

– VP de Compras

– VP de Operaciones

– VP de Supply Chain

– (“Libero”/observador/facilitador)
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Lo que haremos

THE FRESH CONNECTION: CORPORATE CHALLENGE

TRADE-OFFS:

ALINEAMIENTO CROSS-FUNCIONAL

ESTRATEGIA CORPORATIVA vs 

ÁREAS FUNCIONALES

PLANIFICACIÓN TÁCTICA:

PROCESO S&OP

EJECUCIÓN TÁCTICA:

CUADRO DE MANDO
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SUPPLY CHAIN MAPPING



Let’s play!

1. Formar equipos (de  4 - 5 participantes)

2. Crear “espacio de trabajo” por equipo

3. Log in a la web de TFC (ver papel)

4. Cambiar password (y ¡recordarlo!)

5. Cada persona elige 1 rol

– Para todas las rondas

6. Mirar cada uno la info de su rol

– Hacer Supply Chain Mapping (sigue)

40



“Mapping 

the supply chain”

Entregable 1:



Mapping the supply chain

• Step 1:

• Make a picture of TFC’s supply chain:
• Suppliers
• Inventories
• Productions steps
• Customers

• And connect the different entities in a 
correct way



Orange

Mango

Vit C

Pack 1L

PET

Inbound

Overflow

Mixing

Bottling

Outbound

OR 1L

OR-C 1L

OR-M 1L

OR pet

OR-C pet

OR-M pet

Overflow

Orange

Mango

Vit C

Pack 1L

PET

The Value Chain – The Supply Chain Flow

Food and 
Groceries in 
The Fresh
Connection

LAND Market
In The Fresh
Connection

Dominick’s in 
The Fresh 
Connection



Mapping the supply chain

• Step 2:

• Fill the picture with important 
leadtimes:



Orange

LT: 30d

Mango

LT: 10d

Vit C

LT: 40d

Pack 1L
LT: 15d

PET
LT: 10d

+5d
intake

+5d
intake

Inbound

Overflow

Mixing

Bottling

Outbound

OR 1L

OR-C 1L

OR-M 1L

OR pet

OR-C pet

OR-M pet

The Value Chain – Lead Times across the SC

Overflow

Orange

Mango

Vit C

Pack 1L

PET

Frozen period: 3 wk

SS: 2 
wk

SS: 2 
wk

SS: 2 
wk

SS: 2 
wk

SS: 2 
wk

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Food and 
Groceries in 
The Fresh
Connection

LAND Market
In The Fresh
Connection

Dominick’s in 
The Fresh 
Connection



Mapping the supply chain

• Step 3:

• Fill the picture with other important 
elements:
• Lotsizes
• Servicelevels
• Obsoletes
• Capacities, usage and overflows

• This is your business on 1 A4



Orange

Dem/wk:  34 KLit

Val/rnd: 400 K€

LT: 30d
SL: 98%

Tank

Ord size: 165 KLit

Rej: 1%

Mango

Dem/wk:  3 KLit

Val/rnd: 82 K€

LT: 10d
SL: 94%

IBC

Ord size: 15 KLit

Rej: 2%

Vit C

Dem/wk:  0.2 KLit

Val/rnd: 2 K€

LT: 40d
SL: 80%

drum

Ord size: 1 KLit

Rej: 2%

Pack 1L

Dem/wk:  130 KUnit

Val/rnd: 110 K€

LT: 15d
SL: 93%

Pallet

Ord size: 608 KUnit

Rej: 5%

PET

Dem/wk:  202 KUnit

Val/rnd: 291 K€

LT: 10d
SL: 84%

Ord size: 927 KUnit

Rej: 6%

P: 1.004

P: 1.058

P: 0.966

P: 0.992

Price: 0.962

Terms: 4 wk

Terms: 4 wk

Terms: 8 wk

Terms: 4 wk

Terms: 4 wk

Pallet

+5d
intake

+5d
intake

Inbound

Overflow

Capacity : 900 loc

Utilization: 94%
Crew: 5
Overflow: 12%

QC: No

Mixing

Bottling

Outbound

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

Cost: 200 €/loc/yr

Cost: 3 €/loc/day

CHG = Cleaning: 14%
Avg Lot: 11 KLit

Frozen period: 3 wk

OEE
(Overa l l  Equipmnt Effectiveness )

Shifts: 2 hrs %

Capacity 80.0 100%

Run 61.7 77%

Change 11.8 15%

Break 12.3 15%

Idle 5.2 7%

Overtime 10.9 14%

OR 1L

OR-C 1L

OR-M 1L

OR pet

OR-C pet

OR-M pet

Capacity : 1500 pal
Cost: 200 €/loc/yr
Utilization: 65%

Overflow
Cost: 3 €/loc/day

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 66 KU

Obsol: 8.5%

SL: 93.4%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 11 KU

Obsol: 5.7%

SL: 82.9%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 42 KU

Obsol: 8.6%

SL: 93.4%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 116 KU

Obsol: 8.7%

SL: 95.9%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 18 KU

Obsol: 5.8%

SL: 83.3%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 51 KU

Obsol: 8.3%

SL: 93.6%

Orange

Mango

Vit C

Pack 1L

PET

CARREFOUR Contract Actual

Service Level 97.0% 90.7%

Price Index 1.037 0.801

Shelf Life 75.0% 86.6%

Turnover/wk 42.800

Aldi Contract Actual

Service Level 97.0% 91.5%

Price Index 0.976 0.883

Shelf Life 75.0% 86.3%

Turnover/wk 24.500

Tank Total Contract Actual

Service Level 97.0% 92.5%

Price Index 1.029 0.970

Shelf Life 75.0% 87.2%

Turnover/wk 27.900

demand Sales SLA

OR Pet 69.300 16.100 96.4%

OR-C Pet 10.600 3.500 82.4%

OR-M Pet 30.400 8.300 94.5%

demand Sales SLA

OR 1L 24.800 11.000 93.8%

OR-C 1L 4.000 2.200 84.1%

OR-M 1L 15.300 7.000 93.6%

demand Sales SLA

OR Pet 12.000 2.500 96.5%

OR-C Pet 1.800 550 84.1%

OR-M Pet 5.100 1.300 93.1%

demand Sales SLA

OR 1L 41.700 16.700 93.0%

OR-C 1L 7.100 3.400 81.7%

OR-M 1L 26.500 11.000 93.2%

demand Sales SLA

OR Pet 35.000 6.700 94.6%

OR-C Pet 5.300 1.500 84.0%

OR-M Pet 15.200 3.400 93.3%

Breakdown Training
Preventive Maintenance
SMED
Increase Speed

Crew : 4

The Value Chain – Your business on 1 A4



Mapping the supply chain

• Step 4:

• Highlight the biggest issues and
problems in RED:

• Getting a grip on the situation



Orange

Dem/wk:  34 KLit

Val/rnd: 400 K€

LT: 30d
SL: 98%

Tank

Ord size: 165 KLit

Rej: 1%

Mango

Dem/wk:  3 KLit

Val/rnd: 82 K€

LT: 10d
SL: 94%

IBC

Ord size: 15 KLit

Rej: 2%

Vit C

Dem/wk:  0.2 KLit

Val/rnd: 2 K€

LT: 40d
SL: 80%

drum

Ord size: 1 KLit

Rej: 2%

Pack 1L

Dem/wk:  130 KUnit

Val/rnd: 110 K€

LT: 15d
SL: 93%

Pallet

Ord size: 608 KUnit

Rej: 5%

PET

Dem/wk:  202 KUnit

Val/rnd: 291 K€

LT: 10d
SL: 84%

Ord size: 927 KUnit

Rej: 6%

P: 1.004

P: 1.058

P: 0.966

P: 0.992

Price: 0.962

Terms: 4 wk

Terms: 4 wk

Terms: 8 wk

Terms: 4 wk

Terms: 4 wk

Pallet

+5d
intake

+5d
intake

Inbound

Overflow

Capacity : 900 loc

Utilization: 94%
Crew: 5
Overflow: 12%

QC: No

Mixing

Bottling

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

QC: No

SS: 2 
wkLot: 4 wk

Cost: 200 €/loc/yr

Cost: 3 €/loc/day

CHG = Cleaning: 14%
Avg Lot: 11 KLit

Frozen period: 3 wk

OEE
(Overa l l  Equipmnt Effectiveness )

Shifts: 2 hrs %

Capacity 80.0 100%

Run 61.7 77%

Change 11.8 15%

Break 12.3 15%

Idle 5.2 7%

Overtime 10.9 14%

OR 1L

OR-C 1L

OR-M 1L

OR pet

OR-C pet

OR-M pet

The Value Chain – Getting Grip on the Situation

Overflow
Cost: 3 €/loc/day

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 66 KU

Obsol: 8.5%

SL: 93.4%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 11 KU

Obsol: 5.7%

SL: 82.9%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 42 KU

Obsol: 8.6%

SL: 93.4%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 116 KU

Obsol: 8.7%

SL: 95.9%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 18 KU

Obsol: 5.8%

SL: 83.3%

SS: 3 
wkCycle: 10 ds

Dem: 51 KU

Obsol: 8.3%

SL: 93.6%

Orange

Mango

Vit C

Pack 1L

PET

CARREFOUR Contract Actual

Service Level 97.0% 90.7%

Price Index 1.037 0.801

Shelf Life 75.0% 86.6%

Turnover/wk 42.800

Aldi Contract Actual

Service Level 97.0% 91.5%

Price Index 0.976 0.883

Shelf Life 75.0% 86.3%

Turnover/wk 24.500

Tank Total Contract Actual

Service Level 97.0% 92.5%

Price Index 1.029 0.970

Shelf Life 75.0% 87.2%

Turnover/wk 27.900

demand Sales SLA

OR Pet 69.300 16.100 96.4%

OR-C Pet 10.600 3.500 82.4%

OR-M Pet 30.400 8.300 94.5%

demand Sales SLA

OR 1L 24.800 11.000 93.8%

OR-C 1L 4.000 2.200 84.1%

OR-M 1L 15.300 7.000 93.6%

demand Sales SLA

OR Pet 12.000 2.500 96.5%

OR-C Pet 1.800 550 84.1%

OR-M Pet 5.100 1.300 93.1%

demand Sales SLA

OR 1L 41.700 16.700 93.0%

OR-C 1L 7.100 3.400 81.7%

OR-M 1L 26.500 11.000 93.2%

demand Sales SLA

OR Pet 35.000 6.700 94.6%

OR-C Pet 5.300 1.500 84.0%

OR-M Pet 15.200 3.400 93.3%

Outbound
Capacity : 1500 pal
Cost: 200 €/loc/yr
Utilization: 65%
Crew : 4

Breakdown Training
Preventive Maintenance
SMED
Increase Speed



Let’s play!

1. Formar equipos (5 participantes)
2. Crear “espacio de trabajo” por equipo
3. Log in a la web de TFC (ver papel)
4. Cambiar password (y ¡recordarlo!)
5. Cada persona elige 1 rol

– Para todas las rondas

6. Hacer Supply Chain Mapping
7. Ejecutar ronda 1

– 90 minutos
– Cada VP a preparar sus decisiones
– Ojo, ¡¡ guardar todos los cambios !!
– Ronda 1 se calculará el ¿cuando?
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Niveles en el Juego

Tema Ventas SCM Operaciones Compras

Nivel 1 Fiabilidad
Service level

Order deadline
Safety stocks

# Shifts
# Palletlocations

# FTE

Delivery window
Delivery reliability

Nivel 2
Lotes & 

frecuencias
Shelflife

Trade unit

Lotsizing in 
production and

purchasing

Increase speed
SMED

Tradeunit

Nivel 3
Velocidad y

calidad
Payment terms Frozen period

Intake time
Prev. Maintenance

Training break down
Raw mat inspection

Supplier selection
Payment terms

Quality
Transp modality

Extensión a
Sales & Operations 

Planning (S&OP)

Promotion pressure
Portfolio mgmt

Forecasting

Production interval  
tool

Resource selection Dual sourcing

Extensión b
Colaboración

“Postponement”
Promotion horizon

VMI
Outsourcing Warehouse MCC

Inflate PET (no iPET)

VMI
Supplier development

Extensión d KPI’s & targets KPI selection KPI selection KPI selection KPI selection
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¡ Hasta

The Fresh

Connection

Sesión 2 !
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