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CONTEXTO DEL CASO

Bimbo no compite solo con productos. Compite con un
sistema que integra materias primas, plantas, rutas de
distribucion, puntos de venta, marcas, canales y hdbitos de
consumo.

Ese sistema enfrenta un reto estratégico: adaptarse ante
nuevas reglas de consumo, regulacion y suministro.

Datos clave

¢ Es la mayor panificadora del mundo. Tiene presencia
directa en 39 paises, con 249 plantas y panaderias, y mads
de 54 mil rutas de distribucion.

¢ Ventas por region: México 32.4%, Latinoamérica 10.3%,
Norteameérica 44.6% y EAA 12.7%.

¢ Portafolio de mds de 9 mil productos y 100 marcas,
incluyendo Bimbo, Marinela, Barcel, Milpa Real y Tia Rosa.




El reto no viene de un solo lado. Bimbo enfrenta cambios
simultdneos en regulacion, consumo y costos. La pregunta
estratégica es qué parte del sistema debe ajustar primero
para proteger escala, rotacion y margen.

EXCESO EXCESO
AZUCARES AT
SATURADAS

Consumo: cambio de las preferencias de los
consumidores. Mayor demanda por productos con
menos azucar, calorias, grasas y mayor
transparencia.

Regulacion: la NOM-051 aumenta la presion sobre
ingredientes, formulacion, empaque y
comunicacion comercial.

Costos: la volatilidad de insumos criticos como
trigo, azucar, empaques y transporte presiona
margenes y obliga a operar con mayor disciplina.




RUMELT: NUCLEO DE LA ESTRATEGIA

El problema para Bimbo no solo es reformular productos. El
verdadero reto estd en reconfigurar su sistema sin perder la
escala, rotacion y margen que lo hace tan productivo.

Nucleo de la Estrategia

Politica
rectora

L 4

Se explica la Se desarrolla un
naturaleza del criterio global que
desafio, y se separa orientarad las

Acciones

Coordinar iniciativas
que se refuercen

entre si y muevan la
lo importante del decisiones. aguja.

ruido.
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Para Bimbo, el objetivo es diagnosticar la presion, elegir donde
ajustar el portafolio y ejecutar cambios selectivos sin romper lo
que ya funciona.
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CADENA DE VALOR DE BIMBO

Diagndstico . .

La presion externa no afecta por igual a todo el sistema. El
reto es identificar que partes deben resistir el cambio vy
cudles pueden acelerar la reconfiguracion.

Bajo presion . .

Gestion de Red de
canal distribucion

Contribuir a la ‘
reconfiguracion

Empaque

Marketing batos e

inteligencia

Ajuste estratégico

La red de distribucion de Bimbo sigue siendo una ventaja
competitiva, pero solo si transporta un portafolio vigente y
con buena rotacion.
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ANALISIS INDUSTRIAL: UN MERCADO MAS EXIGENTE

Diagndstico . .

La presion externa puede cambiar la distribucion de valor en
la industria. Bimbo no necesariamente enfrenta una
industria menos atractiva, sino un entorno menos tolerante a
portafolios vulnerables y sujetos a mayor presion.

Nuevos entrantes
Mds jugadores en nichos
saludables; barreras mas
altas para competir a
escala.
Poder de los Poder de los

compradores o proveedores
Rivalidad

La competencia migra hacia
salud accesible,
cumplimiento y rotacion.

Trigo, aceites,
canal y del energia e
consumidor por ingredientes
salud, precioy funcionales

alternativas. presionan
margen.

Mds poder del

Sustitutos
La competencia ya no es
solo por categoria, sino por
ocasion de consumo.

La rentabilidad no desaparece, se redistribuye. Sustitutos y nuevos
entrantes presionan mdrgenes en categorias vulnerables; compradores
y proveedores pueden capturar mds valor si Bimbo no protege
rotacion, abastecimiento y relevancia del portafolio.



ANALISIS INTERNO: CAPACIDADES PARA RECONFIGURAR

Diagndstico . .

Conocer la posicion relativa de Bimbo permite distinguir qué
recursos pueden sostener la transicion y qué restricciones debe
cuidar al definir la politica rectora.

Ventaja en
COSTOS

Ventaja en
CAPACIDADES

Economias de escala: reducen

Distribucion capilar: permite .,
los costos produccion.

escalar cambios con rapidez.
Poder de compra: mejora

Escala productiva: facilita .. :
negociacion en insumos.

producir y reformular con
volumen. Optimizacion logistica: facilita
acceso a rutas y centros de

Marcas conocidas: reducen
venta.

riesgo de adopcion.
Procesos estandarizados:
facilitan compartir y acelera el
aprendizaje.

I+D y reformulacién: adapta
productos sin perder sabor ni

textura.
Negociacion con canales:

garantiza estabilidad en ventas,
rotacion y condiciones
comerciales.

Datos de ventas y rotacion:
permiten realizar pruebas por
region/canal.

( )

Bimbo no parte de cero: cuenta con escala, distribucion,
marca, |1+D y poder de compra para absorber la presion
mejor que la competencia. Su reto es usar su ventaja sin
| elevar la complejidad del sistema.




. Politica .
rectora

El enfoque rector debe ser reconfigurar selectivamente Ilas
categorias y SKUs mds expuestos a presiones regulatorias y de
costos. El objetivo no es transformar todo el portafolio, sino
proteger la productividad del sistema: escala, rotacion vy
accesibilidad del producto.

Politica rectora: Ajustar primero las
categorias mas vulnerables, protegiendo el
negocio actual y abrir camino para
crecimiento.

Riesgos a gestionar: lentitud en la
transformacion por escala, rechazo del
consumidor por cambio drdstico de sabor vy
mayor complejidad operativa.




TRES PALANCAS CON MAYOR IMPACTO

La politica rectora debe concentrar recursos donde Bimbo tiene
capacidades dificiles de replicar y donde el ajuste puede generar
mayor impacto sobre margen, rotacion y crecimiento.

Abastecimiento estratégico

- Asegurar insumos criticos y desarrollar
alternativas para reducir exposicion a
volatilidad en trigo, aceites, empaques e
ingredientes funcionales.

| + D nutricional y sensorial

- Disenar nuevos productos con recetas
simples sin sacrificar sabor, textura ni
frescura.

Red de distribucion

- Usar la red como laboratorio de pruebas y
como plataforma de reconversion: medir
aceptacion por region y canal antes de
lanzar masivamente.




PLAN ESTRATEGICO: ACCIONES COHERENTES

Acciones

» »

La politica rectora se aterriza en acciones que conectan
abastecimiento, 1+D y distribucion. La légica es simple: priorizar
donde actuar, asegurar insumos, reformular, probar y escalar sélo

lo que funcione.
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1. Priorizar: Clasificar 3. Reformular: 4. Probar: Usar rutas,
SKUs por volumen, Ajustar categorias canales y regiones
margen y de alta rotacion como laboratorios
exposicion hacia mejor perfil de prueba antes de
regulatoria. nutricional sin escalar

2. Asegurar insumos: perder sabor ni nacionalmente.
Desarrollar Gl 5. Escalar y medir:
proveedores e Expandir sdélo
ingredientes que cuando la
reduzcan aceptacion, la
volatilidad y rotacion, el margen
permitan y el cumplimiento
reformular a regulatorio sean
escala. sostenibles.

N /L /L /

Conclusion estratéegica:

r

.

La ventaja no surge de cada accion por separado, sino de su
coordinacion: abastecimiento habilita la reformulacion, la

red permite probar y los datos indican qué debe escalar.

~




BIMBO YA ESTA AJUSTANDO SU PORTAFOLIO

El informe anual ya muestra una transicion que no es hipotetica.
Bimbo ya mide, reformula y ajusta su portafolio con criterios
nutrimentales, regulatorios y de consumo.

Health Star Rating

Sistema de perfilamiento nutrimental
Otorga calificacion [0.5 a 5]
segun la calidad nutrimental

Bimbo usa el HSR como indicador en todas las categorias
de producto. El HSR valora positivamente contenido con
fibra y proteina; y penaliza exceso calorico, grasas, sodio y
azucares.

RESULTADOS (2025)

a) 48% - de ventas totales con HSR >= 3.5 (nivel 6ptimo).

b) 98% - de panes, bolleria, english muffins y bagels
salados con nutricion positiva.

c) 100% - del portafolio de consumo diario libre de
colorantes artificiales.

( B

Bimbo no parece estar cambiando todo al mismo tiempo.
Estd midiendo el portafolio, ajustando categorias de
consumo frecuente y reduciendo vulnerabilidad regulatoria
sin abandonar escala ni accesibilidad.
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TRADE-OFFS

Los ajustes de Bimbo son paulatinos, pero constantes. Bimbo
ha mostrado su capacidad para priorizar y mantener un

equilibrio sin romper sabor, precio ni escala.

Lo que Bimbo Si hace y
prioriza

1. Escala mejoras en
categorias de alto volumen.

2. Protege sabor, precio y
aceptacion del consumidor.

3. Estandariza aprendizajes
antes de expandirlos.

4. Fortalece productos de
consumo diario e indulgente
responsable.

5. Aprende por region y canal
antes de escalar.

Lo que Bimbo NO hace o
sacrifica

1. No persigue nichos premium
que saturen la red de
distribucion.

2. No sobrecarga el portafolio
con complejidad innecesaria.

3. No reformula todo al mismo
tiempo.

4. No hace mejoras
nutrimentales que destruyan
margen o rotacion.

5. No confunde cumplimiento
regulatorio con estrategia
competitiva.




CONCLUSIONES

La gran ventaja de Bimbo no es su red de distribucion por si
sola. Es la capacidad de utilizarla para probar, ajustar y
escalar la reconfiguracion de su portafolio antes que la

competencia.

La presion no destruye la
ventaja de Bimbo; la reordena.

La red de distribucion soélo vale
como ventaja si sigue
transportando un portafolio
vigente y rentable.

El punto critico es reconvertir el
mix sin perder sabor, margen,
rotacion ni escala.

La estrategia ganadora es una
transicion selectiva: ajustar
donde el impacto sea mayor

con menor riesgo.
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Grupo Bimbo — Informe Anual Integrado 2025

Richard Rumelt — Good Strategy, Bad Strategy

Michael Porter — Competitive Strategy / What Is
Strategy
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