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CAMBIOS RECIENTES EN ADMINISTRACION

.........

En los ultimos meses hemos trabajado para fortalecer las areas clave de la
compaifia, trayendo ejecutivos experimentados a posiciones administrativas.

Nombre Posicion Experiencia

Laura Veronica
Rapino

Nestor Fabian
Rodriguez

Alberto del Lago
Acosta

Directora Marketing
y Desarrollo

Director de Tl

Director de Asuntos
Regulatorios

Licenciada en Administracion y MBA

Experiencia en estrategia de marketing y digital,
plan de medios y comerciales y gestion de
presupuesto. Desarrollo de proyectos en Danone,
Clorox y Siemens

Ingeniero en Telecomunicaciones

Experiencia en proyectos de alta direccion,
tecnologia virtual y configuracion de sistemas de
telecomunicacion

Licenciado en Medicinay MBA

Experiencia en asuntos regulatorios médicos en la
industria farmacéutica en México, Latam, EUA vy
Europa. Soporte médico a nuevos productos en
empresas como Genomma Lab, Liomont,
Genzyme, 3M Mexico, Boehringer-Ingelheim vy
Promeco




CAMBIOS RECIENTES EN ADMINISTRACION

Genomma Lab'

.............

Nombre Posicion Experiencia

Laura Lépez Directora de « Licenciada en Administracion y Maestria en
Hernandez Capital Humano Direccién de Capital Humano
* +20 afios de experiencia en las areas de recursos
humanos en compafiias como Ryder Logistica,
Casa Saba y Despachos Contables

Uvaldo Vazquez Director de Calidad -+ Licenciado en Quimica Industrial y Maestria en Alta
Vazquez Direccion
« +10 afios de experiencia en el area farmacéutica,
implementacion de auditorias y controles de
calidad, manejo de ISO 9001, en compafias como
L'oreal, P&G, UQUIFA, Bl Promeco y CITEC

Jesus Ramirez de Director de * Ingeniero Industrial y de Sistemas y MBA
Alba Cadena de « +18 aflos de experiencia en soluciones logisticas y
Suministro cadena de suministro, aseguramiento de calidad,

optimizacién de costos, reduccion de inventarios y
desarrollo de estrategias de distribucion (P&G)

Alfonso Noé Gerente de * Ingeniero Industrial
Merlin Mufioz Empaque « +20 afios de experiencia en investigacion vy
desarrollo en P&G



TRACK RECORD- RESULTADOS
EN LAS OPERACIONES
INTERNACIONALES
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INTERNACIONALES

TRACK RECORD- RESULTADOS EN LAS OPERACIONES

COLOMBIA

Ventas Netas (mmd)

Crecimiento:

137% $46.7
$ 19_7/
2012 2013 2014 2015e

Ventas por Empleado

Crecimiento: $1.6
| 243%
$0.5

|
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2012 2013 2014 2015e
Nota: Las tasas de crecimiento son de 2015e comparado con 2012.
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Margen EBITDA

Crecimiento:

25.5pp
31.7%
) /_—‘

2012 2013 2014 2015e
# de SKU'’s
Variacion:
\35%
6;’---‘.h..-‘-.----*’
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2012 2013 2014 2015e




INTERNACIONALES

TRACK RECORD- RESULTADOS EN LAS OPERACIONES

PERU

Ventas Netas (mmd)

Crecimiento:

154% $29.8

o ——

$11.7
2012 2013 2014 2015e
Ventas por Empleado
$1.4
ﬁ Crecimiento:
203%

2012 2013 2014 2015e
Nota: Las tasas de crecimiento son de 2015e comparado con 2012.
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Margen EBITDA

32.9%

Crecimiento:

30.1
2.8% PP
2012 2013 2014 2015e
# de SKU’s

81
Variacion:
8.0%

75

---------

2012 2013 2014 2015e




INTERNACIONALES
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TRACK RECORD- RESULTADOS EN LAS OPERACIONES

CHILE
Ventas Netas (mmd)
Crecimiento: $30.1
535%
$4.7
2012 2013 2014 2015e
Ventas por Empleado
Crecimiento: $23
339%
l
'A 2012 2013 2014 2015e

o ——

i Nota: Las tasas de crecimiento son de 2015e comparado con 2012.
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Margen EBITDA

34.6%

Crecimiento:

21.9
12.7% PP

2012 2013 2014 2015e

# de SKU’s

- _ 38

N

Variacion:
6%
I T T T 1

2012 2013 2014 2015e
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INTERNACIONALES

TRACK RECORD- RESULTADOS EN LAS OPERACIONES

---------

EUA

Ventas Netas (mmd)

Crecimiento:
116%

$42.2

2013 2014 2015e
Ventas por Empleado

|

$4.7

$5.1

Crecimiento:
8.2%

P

o ——

2013 2014 2015e
Nota: Las tasas de crecimiento son de 2015e comparado con 2012.
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Margen EBITDA

Crecimiento:
33.4pp

2015e

24.9%

# de SKU’s

73
68

Variacion:
7.4%

[ I I 1

2013 2014 2015e
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TRACK RECORD- DIVERSIFICACION
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2011 2012

2014 2T15 UDM*

*Ultimos Doce Meses 0 México B Internacional
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2013
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TRACK RECORD- RESULTADOS
EN MEXICO
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TRACK RECORD- RESULTADOS EN I\/IEXICQ

---------

Para aumentar la eficiencia y mejorar los margenes, hemos hecho una
reduccion significativa en el nimero de empleados en los dltimos meses.

Los inventarios en nuestro centro de distribucion también han sido reducidos
significativamente para mejorar el ciclo de conversion de efectivo y la
generacion de flujo de efectivo.

Empleados Inventarios
(nimero de empleados) (millones de pesos)
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Septiembre 2014 Julio 2015 Diciembre 2014 Julio 2015
i - _ 14




TRACK RECORD- RESULTADOS EN MEXICO

« En 2015 la Compaiiia ha hecho esfuerzos significativos para reducir los
gastos generales, de venta y administracion con el fin de incrementar la

rentabilidad.
Gastos
(millones de pesos) (millones de pesos)
850 -
-4.1%
700 - E} 800 -
650 -5.5% 750 -
700 -
600 -
650 -
550 - 600 -
500 - 550 1
500 -
450 -
l 450 -
400 - 400 -
1714 1715 2714 2115
'A ——» Gastos Totales = ——» Excluyendo Gastos No

recurrentes
i _ 15
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TRACK RECORD- RESULTADOS EN MEXICO

En la primera mitad de 2015 redujimos significativamente los gastos
del centro de distribucion. EI objetivo es llevar los gastos de
distribucion de ~7% como porcentaje de Ventas Netas a 2% como
porcentaje de Ventas Netas.

8.0 1
7.0 1
6.0 1
5.0 1
40 -
3.0 1
2.0 7
1.0 -
0.0 -

Gastos de Centro de Distribucion

(millones de pesos)

7.9

-64.3%

Enero 2015 Julio 2015
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TRACK RECORD- RESULTADOS EN MEXICO

S — - T

.........

MEJORA EN “SELL-OUT” (DESPLAZAMIENTO)

* El comportamiento del “sell-out” en 2015 ha mejorado comparado con 2014. En las
primeras semanas del tercer trimestre el “sell-out” ha incrementado 15.3%.

1715 2T15 A la fecha 1.20
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Semanas1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34
Variacion Semanal 2015 vs 2014 EE \/ariacion Semanal Acumulada 2015 vs 2014

4 2014 Hll""l

0.95

0.90

* En México, el “sell-out” de nuestros productos aumentd 3.9% durante los primeros
seis meses de 2015, comparado con el mismo periodo de 2014 (Informacion de W

“sell-out” de la Compaiiia: crecimiento de 4.0% para los productos OTC vy

crecimiento de 3.7% para los productos de cuidado personal). 17
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ACTUALIZACION ESTRATEGIA COMERCIAL

.............

1 . . .
Ejecucion en 65% de tiendas en México ejecutadas en linea con VISION
d .
Venta “in-store”
J
\
Expansion de +58 Nuevos Clientes/+27,600 Tiendas
Canal & r .
Clientes (México e Internacional)
)
\
(-) 3 a 5 pts mejora en términos comerciales y pago
Ruta al A
e por desempeno
(México e Internacional) )
\

A
Innovacion +5-7 Iniciativas Globales
Comercial

18/
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g ) EJECUCION EN PUNTO DE VENTA

Venta

---------

Bio Electro a un lado de Excedrin & mismo espacio Se movié QG-5 del anaquel de natural a
de anaquel segmento estomacal

+21% Acumulado vs AA —> +79% U4S* vs AA

Teatrical a un lado de Ponds con al menos 20%

. . . . Lomecan como
inicio de facturacion

bloque de marcay
sistema de uso

*Ultimas 4 semanas
I ——— — = = e = — -~




EXPANSION DE CLIENTES & CANAL
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. . . + icios/+
# Clientes +14 Nuevos Clientes + 15 Clientes 15 Autos;:\tncms/ 14
# Tiendas +1,504 /+235,000 +4,100 +22,000
4m
@ meijer | "t | (ol
grupomerza TARGET. " PfEUnIC_ FACIL Y RAPIDO

Neto»
(3GUTIERREZ
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RUTA AL MERCADO (PAGO POR DESEMPENO)

e
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* Inversiones detras de
mejora en fundamentales
de ventas:

Anaquel
Mercadeo
Distribucion
Precios

W E

S—




INNOVACION COMERCIAL

Botiquin Abarrote: +150,000 Tiendas Tradicionales Pdl'an de Reinvencion de

(en los siguientes dos ainos) Cuidado del Cabello
BTy B o2 '

---------

:' B
“““““ iU TR
(g = ]

Walmart

Save money. Live better.

1,500 Puntos 3,000 Puntos
de Venta de Venta

- Iad 600 Puntos
+93% Ventas A_‘cqmu adas de Venta




RESULTADOS FINANCIEROS




VENTAS NETAS (MILLONES DE PESOS)

---------

El crecimiento en “sell-out” en
México fue de 3.9% acumulado al
2T15.

El crecimiento en “sell-out” en
internacional al 2T15 fue de:

Moneda

Local* uUSD MXP

44.5% 26.2% 45.4%

11,361 11,541

. P—
*Promedio Ponderado

Crecimiento
ano vs afo:
2.6%

—7

2,900 2,975

=

2009

2010
2011
2012
2013
2014

2T14
2T15

S—
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EBITDA (MILLONES DE PESOS)

---------

|
|
|
|
26.1% 3,001 22.0%:
2,558 2,543 | )
25.8% 2 — | Afio vs afio:
27.0% 2083 I
25.8% e -1.8%
26.3% 1.694 |
1,144 2 3
~t+m | ! *
691 I21.2% 20.2%
; 613 602
[] 'O .
|
ﬁ 0 0] (@)) o — N (qp] < | < o)
o o - - - - o bt
o o o o o o o = =
N N N N N N SV BN ~

O eBITDA @ MARGEN EBITDA
|A
i *El EBITDA para el segundo trimestre del 2015 ha sido ajustado excluyendo los gastos no recurrentes. 25
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CICLO DE CONVERSION DE EFECTIVO DESDE 1Q12 (pias)
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16.4% 1811 13.1%

O UTILIDAD NETA

17.5% 1.606 1 Crecimiento
175% 1406 . [ 1907 : aﬁolgsssﬁo:
0, re— .
19.5% 17 206 1,003 : °
513 760 | j
|~ : 11.3% 13.0%
|_| T | 327 388
O
e, o o '
S S | g N 9 S = o
o o o o o o o | E =
N N N N N N N RN ~

B % DE VENTAS NETAS

---------
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OBJETIVOS PARA EL MEDIANO Y
LARGO PLAZO
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OBJETIVOS DEL NUEVO EQUIPO

nnnnnnnnnnnnn

Aumentar ingresos y rentabilidad:
 Mejorar Ventas Netas, asi como los margenes de EBITDA y de
Utilidad Neta para aumentar la generacion de Flujo Libre de
Efectivo.

Transparencia y responsabilidad, sin justificaciones.

Aislamiento de regiones para una mejor comprension y medicion del
desempeio de la administracion.

Continuar con reduccion de inventarios en el punto de venta para
igualar el “sell-in” al “sell-out”.

Nueva estrategia en Genomma Day en Nueva York a finales de
septiembre de 2015.



Contacto de Relacién con Inversionistas:

Oscar Villalobos — CFO
Ana Maria Ybarra — Relacion con Inversionistas
inversion@genommalab.com
Tel. (55) 5081-0000 ext. 5106

www.genommalab.com/inversionistas




