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ATKearney

Contenido — Dia uno

TEMA HORA

* Introducciones 09:00-10:00

« Paso 0: Entendiendo y priorizando lo que compramos 10:00-12:15

 Receso 12:15-12:30

« Pasolé& 2 Analizando el gasto por categoria y las necesidades 12:30-14-00
del negocio (1/2)

* Receso de comida 14:00-16:00

« Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades 16-:00-17-00

del negocio (2/2)
« Paso 3: Entendiendo el mercado 17:00-19:00
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Contenido — Dia dos

TEMA HORA

* Paso 4 & 5: Definiendo una estrategia 09:00-12:00
*  Receso 12:00-12:15
* Paso 6: Capturando los beneficios 12:15-14:30
* Receso de comida 14:30-16:00
* Paso 7: Manteniendo los resultados 16:00-17:30

* Conclusiones y diplomas 17:30-18:00
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Contenido — Dia uno

TEMA HORA
# * Introducciones 09:00-10:00

« Paso 0: Entendiendo y priorizando lo que compramos 10:00-12:15

 Receso 12:15-12:30

« Pasolé& 2 Analizando el gasto por categoria y las necesidades 12:30-14:00

del negocio (1/2)
* Receso de comida 14:00-16:00
« Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades 16-00-17:00

del negocio (2/2)
« Paso 3: Entendiendo el mercado 17:00-19:00
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Presentaciones y expectativas

= ¢ Quién eres?
= ¢ Cual esturol en PEMEX?

= ¢ Cuales son tus expectativas del curso?
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Curso: Etapas de la metodologia de Abastecimiento Estratégico

Descripcion general

Este curso esta disefiado para introducirlo a los 7 pasos de la metodologia de
Abastecimiento Estratégico y familiarizarlo con las herramientas y procesos para aplicarla
exitosamente y crear asi valor dentro de la organizacion

Contenido
Introduccion a los 7 pasos de la metodologia de Abastecimiento Estratégico
Paso 0: Entendiendo y priorizando lo que compramos
Paso 1 & 2: Analizando el gasto de la categoria y las necesidades del negocio
Paso 3: Entendiendo el mercado
Paso 4 & 5: Definiendo una estrategia
Paso 6: Capturando los beneficios
Paso 7. Manteniendo los resultados
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Estructura del curso

Para cumplir los objetivos cada seccion del curso esta dividida en tres

secciones que buscan aportar una perspectiva diferente y un método
alternativo de aprender la metodologia de agastecimiento estratégico

* Estas secciones presentaran la * En esta parte del curso, * A fin de probar el
teoria detras de la metodologia presentaremos ejemplos de los entendimiento de los
mostrando marcos téoricos y analisis y laminas que han sido participantes, una buena parte
algunos ejemplos de andlisis desarrollados en y para del tiempo del curso estara
realizados PEMEX al mismo tiempo dedicado a ejercicios practicos
identificando los aprendizajes de los andlisis relevantes para
generados y su aplicacion cada paso de la metodologia

» Equipos seran formados a fin
de resolver los ejercicios y
presentar sus resultados con
el resto del grupo
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Conceptos clave del Abastecimiento Estratégico

Pertenencia

= Incrementar el VBC = Saber lo que compramos

= Definir estrategia basada en el
balance de la oferta/ demanda

= Explotar el poder completo de la
base de oferta

¢,Qué habilidades? = Buscar soluciones creativas ganar-

ganar-ganar

- Af“"’_‘“s_'s = Facilitar la implementacién &
= Diciplina gestion de proveedores
= Respeto

= Trabajo en equipo

A.T.Kearney 20141110 8



Teoria

ATKearney

Definicion de Abastecimiento Estratéegico
Es una metodologia cuyo objetivo es lograr la reduccion de costos

Abastecimiento estratégico

= Es una metodologia que permite:

1. Analizar lo que se
compra, quién lo
compray cOmo se
compra

“La oportunidad”

* Aparentemente,

} “Conocer los grados de El objetivo abastecimiento

libertad para negociar altimo es estratégico es un
(proveedores, precios, reducir costos concepto muy

tecnologias, tipo de a través de simple
contratos, balance,

oferta/demanda, etc.)”

2. Evaluar los mercados
en donde se compra

mejores + Sin embargo, el
condiciones factor clave que
contractuales permite lograr los
ahorros es la
aplicacion rigurosa
de la metodologia

3. Identificar mejores

“La estrategia”
formas de compra

4. Capturar los ahorros “Nuevos contratos”
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Definicion de Abastecimiento Estratéegico
Es un proceso integral que permite minimizar el costo total a lo largo
de la cadena de valor

Abastecimiento tradicional Abastecimiento estratéegico
* Volumenes incrementales y aislados » Volumen integral de la categoria
* Bajo nivel competitivo entre los proveedores « Alta competitividad incluyendo posibles
. De naturaleza secuencial — cada sustitutos, nuevos proveedores, proveedores
departamento hace parte del proceso de globales
gestion de abasto * Procesos paralelos — todos los
« Involucra a compras y otras funciones cuando departamentos relevantes participan
es necesario * Involucrar a todos los recursos / funciones
« El usuario final de manera individual clave desde el principio
determina lo que se compra con poca » Todas las funciones ayudan a determinar lo
coordinacion corporativa gue se compra con retroalimentacion del
» El usuario final tiene gran influencia en la mercado
seleccion del proveedor  La seleccién del proveedor se realiza de
- Estrategias principalmente enfocadas en manera conjunta entre las funciones
precio involucradas
- Negociaciones puntuales/ transaccionales * Estrategias enfocadas al costo total

 Estrategias diferenciadas por tipo de categoria
y enfocadas en costo total dentro de la cadena

* Negociaciones estructuradas
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Metodologia de Abastecimiento Estrategico
Se divide en cuatro bloques gue van desde el entendimiento de la
situacion actual hasta la implantacion

Proceso de abastecimiento estratégico

Permiten entender en detalle cada categoria, Se seleccionan estrategias de Se implantan las estrategias

las palancas que generan la compra de cada compra especificas por seleccionadas y desarrollan

una, el mercado de proveedores y generar categoria dependiendo de la mecanismos para asegurar un

hipotesis preliminares de ahorros y beneficios importancia en el negocioy la seguimiento continuo de los
complejidad de mercado beneficios

Situacion actual Definicion de estrategias Implantacion

Identificar Analizar el
caracteristicas mercado de
de la categoria / proveedores

Gestion del cambio

Permite desarrollar los mecanismos de comunicacion y seguimiento de actividades y entregables
alo largo del proceso

Estructurar Seleccionar Desarrollar Implementar Monitorear

estrategias estrategias estrategias continuamente

la categoria
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Contenido - Dia uno

TEMA HORA

* Introducciones 09:00-10:00

# Paso 0: Entendiendo y priorizando lo que compramos 10:00-12:15

* Receso 12:15-12:30

 Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades

del negocio (1/2) 12:30-14:00

Daracn de comida

Contenido paso 0: Entendiendo v priorizando lo que compramos (1/2)

Teoria

Proceso de andlisis de gasto de tres pasos

Matriz de priorizacion

Ejemplos de
entregables

Plan de implementacion

Construye tu propia matriz de priorizacion
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Definicion de Analisis del Gasto

m (;Quées?
El analisis del gasto es un proceso en tres etapas para el analisis y entendimiento de la
informacion histérica de contrataciones y compras de materiales y servicios de la empresa
gue permite la seleccion de categorias de productos susceptibles de aportar ahorros a la
empresa.

m ¢Paraqué sirve?
El analisis del gasto es el entendimiento y caracterizacion que se requiere para poder aplicar
la metodologia de abastecimiento estratégico, y por lo tanto diseiar, planear e implementar
estrategias de contratacion que permitan obtener ahorros

m ¢;COomo se compone?
El andlisis del gasto se compone de 3 etapas:

* Andlisis del gasto
 Priorizacion y seleccion de categorias
* Plan de implementacion
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Proceso para la realizacion del Analisis de gasto

Analisis de

gasto

Actividades a desarrollar

* Analizar el gasto que realiza PEMEX en diferentes dimensiones, con el propésito de contar con una vision completa del gasto que
permita identificar las principales categorias en las que la organizacion gasta y seleccionarlas en funcion de los beneficios
potenciales y facilidad de implementacion

» Para ello se utilizan las bases de informacion de PEMEX, integradas por registros de contratos formalizados, de bienes, servicios
y obra publica a nivel partida. Se realizan dos actividades principales:

1.1 Revisar y validar la informacién disponible de contrataciéon

» Se revisan la base de datos con el proposito de determinar si se encuentra completa y debidamente integrada, asi como si
contiene informacién consistente

» Se revisan y validan la clasificacion de las categorias de los bienes, servicios y obra publica contratados por PEMEX con base en
experiencias anteriores, llevando a cabo revisiones de la categorizacién actual, validacion de las clasificaciones con las areas de
compras, ratificar o redefinir la categorizacion, identificar nuevas clasificaciones, y de ser procedente, reagrupar los bienes,
servicios y obra publica.

1.2 Analisis detallado y emision de reportes en distintas dimensiones

Una vez revisada y validada la informacién disponible de contratacion, se analiza el gasto a lo largo de varias dimensiones
(proveedor, tipo de bien, unidades de negocio, categorias, tipo de procedimiento y de contratos, region, etc.), las cuales son
enunciativas mas no limitativas y se generaran los reportes correspondientes

1. Incluye, entre otros, la caracterizacién de las principales categorias en las que la organizacion gasta, gasto por proveedor, gasto por
centro de trabajo, etc.
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La informacion de gasto se debe organizar para permitir la
construccion de un “cubo de gasto”

Sistemas centrales
(i.e. PACC)

Subsidiaria 1
(Sistemas, 6rdenes
de compra,
contratos, etc..)

Subsidiaria 2
(Sistemas, 6rdenes
de compra,
contratos, etc..)

Fuentes de
informacion

Mapeo de datos,
categorizacion

l

l

l

I\
I/

Compainia/subsidiaria

“Cubo de Gasto”

Categoria

=

Categoria 2

A

Categoria 1

Categoria 3

A

A.T. Kearney 20141110 15
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Priorizacion y seleccidon de categorias

Priorizacion y

seleccién de
categorias

Actividades a desarrollar

+ Elaborar una Matriz de Priorizacion, considerando el beneficio potencial que representan y su facilidad de
implementacion con la aplicacion de la metodologia de Abastecimiento Estratégico.

» La identificacion de los beneficios potenciales y facilidad de implementacion se realiza con apoyo del personal de las
diferentes areas de PEMEX, PMI e ITS, mediante reuniones de trabajo o talleres. Algunos de los criterios para la

jerarquizacion de categorias a utilizar son:
— Experiencia en el manejo de la categoria

— Potencial de ahorro
— Opinion del personal que se identifica como experto de la categoria

— Nivel de relevancia estratégica para el negocio
» A partir de la Matriz, se elabora una propuesta de seleccion de Categorias que integren olas de implementacion,
realizando un analisis de ventajas y desventajas de su desarrollo
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El gasto ajustado permite calcular un potencial de ahorro estimado

de acuerdo a experiencia previa con la categoria

Ahorros potenciales

* El gasto anual estimado en tuberias de acero al 134,4 Millones
carbon asciende a 134,4 millones

Alcance del gasto?!
0
» Se considera que el 100% del gasto es atacable 100%
Experiencia en la categoria
» La experiencia de A.T. Kearney en reduccién de 2.8
costos en la categoria indica que se puede obtener de 070

2 a 8% de ahorro

Aplicabilidad de abastecimiento
estratégico

» Con base en la aplicabilidad de las estrategias de n
abastecimiento, el perfil del negocio, experiencias

pasadas, etc.

1. Estimado del gasto atacable con base en la informacion disponible, puede reducir después de un entendimiento detallado del gasto y presupuesto

Fuente: Base de datos A.T. Kearney de resultados tangibles

Potencial de
ahorro

1,6 -6,6
Millones

A.T. Kearney 20141110 17
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La facilidad de implementacion es funcion del tipo de mercado de
categoria y de la resistencia al cambio interna

= Tipo de mercado

— Es el mercado de proveedores un monopolio o duopolio? o Varia de acuerdo al tipo de tubo
esta fragmentado en muchos proveedores? (1 = 20% 3 Sin costura: 2 fabricantes identificados
monopolio; 5 = muy fragmentado) Con costura hay 10 fabricantes identificados

— Es el mercado de proveedores abierto / libre 0 es un
mercado regulado por el gobierno u otro ente? (1 = 20% 5 Es un mercado abierto
regulado; 5 = mercado abierto)

= Tipo de categoria

— Es la categoria un producto especializado o es un Las tuberias de revestimiento y tubing no
commodity? (1 = especificaciones especiales para 20% 3 son muy especializadas, mientras que las de
PEMEX; 5 = commodity) proceso son mas especializadas

— Es la categoria de alta importancia para el negocio de
PEMEX o estratégica? (1 = alta importancia; 5 = baja 20% 1 La tuberia es parte fundamental del negocio
importancia)

= Resistencia al cambio

— Es la categoria controlada por las areas técnicas o esta
centralizada en la GEA? (1 = controlada por las areas 10% 4
técnicas; 5 = por la GEA)

La GEA gestiona la compra e incluso la
planeacion de necesidades

— Qué tan complicado es el cambio de proveedor / prestador

de servicio para el usuario? (1 = muy complicado; 5 = muy 10% 4 No es muy complicado
facil)

Calificacion relativa de facilidad de implementacion 100% 3,2 Escala: 1-Bajo, 5-Alto

Fuente: Entrevista con expertos , anélisis A.T., Kearney
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Con base en el beneficio y facilidad de implantacion de cada
categoria, se puede realizar un ejercicio de priorizacion

Matriz de priorizacion de bienes de PEMEX

80 -
75 4
—~ 70 -+
o
S 65 -
(3]
o 60 -
5]
T 55 4
n Tuberia con costura
2 50 -
o Vélvulas y refacciones
= 45 -
S
~ 40 - - )
= Equipo, material y mobiliario de laboratorio para producc
‘S 35 Componentes de cabeza y boca de pozo PC’s, laptops, servidores, y accesorios
g T Equipo de perforacién
3 30 4 Catallzadores Aceites, lubricantes y grasas
8_ Lodos de perforacion Bombas de superficie
o 25 Quimicos especializados —Camiones y pipas | d dad
= : - Material y equipo de segurida
© 20 Catalizadores FCC ﬂHerramentas Sosa caustica
"'qj Hardware para sistemas de control Nitrogeno
GCJ 15 | Instrumentos de medicion
0 Explosivos
10 Sellos mecénicos

) —— Material medico
Partes y refacciones de equo rotatorio y de(produUCEIONESIATIIsIel Sl EEOIEEL ctira

. . —_—
0 b Impresoras y multifuncionales g ing hidraulico y pesado Equipo de comunicacién por radio
I T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1

0021 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43
Facilidad de implementacion

A.T.Kearney 20141110 19
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Elaboracion de Planes de implementacion

Plan de imple-

mentacion

Actividades a desarrollar
* Una vez que las categorias fueron elegidas para la implementacion del Abastecimiento Estratégico,
se elaboran los planes de implementacion por categoria.
» Dichos planes consideraran:
— Actividades
— Recursos requeridos
— Responsables
— Tiempos necesarios para la realizacion de ahorros
— Cronograma



Ejemplo real

Confidencial

REMEX -

Pinturas y materiales para pintar
Plan de Implementacion



ATKearney
Ejercicio O
Instrucciones:
« Cada equipo debe leer la hoja de trabajo con informacion de varias categorias y la matriz

de priorizacion referencia, posteriormente, completar la tabla para la matriz y crear una
matriz de priorizacién en una hoja de rotafolio

» Preparese para explicar su respuesta al resto del grupo

Cada equipo tendra aprox. 60 minutos para completar el ejercicio
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Contenido — Dia uno

TEMA HORA

* Receso 12:15-12:30

Paso 1 & 2: Anallzando_el gasto por categoriay las 12:30-14:00
necesidades del negocio (1/2)

* Receso de comida 14:00-16:00

 Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades

del negocio (2/2) 16:00-17:00

= lleindA Al mAArAAAA /A IDN

Contenido pasos 1 & 2: Analizando el gasto de cateqoriay las necesidades de
negocio

- Estructurando la categoria (Arboles de gasto & CTP)

Teoria . - .
* |dentificando las caracteristicas de la categoria (Analisis de gasto, analisis de

grupos de interés & mapa de procesos)

Ejemplos de - Anélisis interno de registros geofisicos
entregables

* Revision de arboles de categoria
« Estimacion de CTP
» Mapeo de los grupos de interés
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El primer paso consiste en estructurar el arbol de la categoria de
compra

Situacion actual

Estructurar la
categoria

Permite estructurar el proceso de abastecimiento estratégico en
torno a las variables que definen la categoria (ej: materiales,
procesos, usuarios, etc,)

¢,Cudl es la importancia de este
paso?

» Se identifican las variables mas importantes de la categoria y se
segmenta en sub-categorias o productos dependiendo de las
variables seleccionadas

¢, Qué se hace exactamente en este
paso?

] _ - Arbol de la categoria categorizado por las variables mas relevantes
¢ Cudles son los productos finales de la misma

de este paso?
« TCO/TCA

A.T.Kearney 20141110 24
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Las oportunidades son evaluadas mediante la agrupacion del gasto
en categorias de abastecimiento, que se definen mediante una serie
de criterios

Concepto, criterios y la Ejemplo - ¢ A gqué nivel hay un mercado de oferta comun?
pregunta clave

* Grupo de articulos comprados que es

probable que sean abastecidos Contratos
de labor

Definicién

— Desde el mismo conjunto de
proveedores

— Utilizando los mismos métodos
Técnico/

: No técnico
Profesional

(

Criterios utilizados para definir la
categoria

» Fuentes similares de proveedores
* Procesos de produccion similares Contadores Programadores
» Uso interno similares

» Contenido material/ complejidad similar
+ Similares caracteristicas / habilidades Ingenieros
» Una tecnologia similar

Lectores de
medidores

Administrativos

(

Pregunta clave

* ¢ A qué nivel se debera definir la
categoria?



Teoria

ATKearney

Asimismo se realizara el analisis de CTP, necesario para entender

los costos “escondidos”, mas alla del precio

Ejemplo

Evaluacion de impulsor de e ”. .
Costos y Valores CTP “Modelo Iceberg”: Muchos costos estan ocultos

Costo Total de Pertenencia (CTP) es el
costo total de los costos incurridos durante
la adquisicion, uso, apoyo, mantenimiento
y desecho final de un componente o
producto

Analizar el CTP ayuda a realizar mejores
comparaciones entre proveedores usando
los costos “ocultos” en adicion con los
costos iniciales

El CTP nos dirige hacia una estrategia de
abastecimiento efectiva

El analisis de CTP asiste en la negociacion
de una sociedad de valor agregado con un
enfoque mas alla del precio

El CTP también ayuda a identificar
componentes adicionales en el ciclo de
vida de un producto o servicio

Entrega
Costos de Ingenieria
Costos de Compras
Costos de Construccion
Inspeccidny Pruebas

Costos/ Honorarios de Permisos

Tiempo de Inactividad .
P Costos de Manejo de Proyecto

Retraso de Equipo  Inventarios de Refacciones
Obsolescencia

i Costos de Capacitacion
Cambio de Clientes BN MEmlEEE &

Multas/ Accidentes Ambientales
Redisefio de Ingenieria

Problemas de Desempefio

Retrasos de Inicio .
Acuerdos Costos de Inventario

Costos Legales Mala Planeacion de Planta

Costos de Mantenimiento

Enfocarse en los impulsores de costos y valores mas importantes mientras se

desarrollan las estructuras de contrato potenciales
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Recomendaciones generales para el primer paso

« Es importante desarrollar la segmentacion basada en el mercado de los proveedores y el consumo
interno

« El arbol seréa la base para el desarrollo de la "linea de base" por la cual una vez definidas las
categorias, si existen modificaciones, deberan ser discutidas con todo el equipo

 Las subcategorias deben ser definidas con el fin de tener caracteristicas similares en términos de:
— Proveedores

— Procesos de produccién
— Especificaciones

 El arbol debe ser limitado a tres niveles de complejidad, de lo contrario debe ser considerada una
redefinicion de la categoria

« Es necesario entender las fuentes mas relevantes de costo adicional (al precio unitario) para la
categoria y las fuentes de informacion para poder definir el andlisis requerido para el TCO/ TCA
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El segundo paso consiste en identificar las caracteristicas mas
relevantes de la categoria

Situacion actual

Identificar
caracteristicas
dela
categoria

» Asegura que el proceso sea robusto, consistente, y exhaustivo
Permite la seleccion de estrategias alineadas con las
caracteristicas de las categorias

¢,Cuadl es la importancia de este
paso?

» Se identifican usuarios y grupos de interés

;Qué se h xactamente en est , o :
SOLD £ IEIEE BEEEmMEE G B5iE Se identifican procesos de compra y los impulsores de la demanda

paso: « Se identifican y entienden las iniciativas en curso

» Analisis de grupos de interés y estrategias especificas para cada
¢,Cudles son los productos finales uno
de este paso? * Procesos de compra e impulsores de compra por categoria

« Mapeo de las iniciativas en curso, estado actual y estado deseado
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Caracteristicas de categorias — Partes estampadas
Ejemplo

Perfil del gasto— US 37 M Distribucion por unidad de negocio

,,,,,,,,,,,, $37.60 $16.89

$6.3 122 B
L I $50
,,,,,, $12.59 Total
$35M
> 95%
$5.92
' ' ' - ,,,,, $1.19 $1.02

Gasto total Fuera del gasto Partes de Gasto 00—
servicio considerado

Analisis ABC Proveedores actuales

100% = 454 numeros de parte

TOTAL México Puebla Querétaro Hermosillo San Luis

Associated Spring
100] 2%
90 | )
AEC Manchester 83 others Parkview Metal
80 Stamping Corp 18% Products Inc
70 1% .
’ VRK Aut ti J St
% 601 28 nimeros de parte representan e G &Y  p— Cane i iamping
i 3% 11%
50 > $30.3MM - °
407 Showa Aluminum
Corporatio of America MTI — Crescive
30] 8%
201 Metal Improvement Co Inc
Shiloh de México
107 Advance Engineerin SA de CV
0 ‘ , 3% 6%
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 it Fayetie Tool &  Die-Matc Corp
il Engineering In
Numero de partes MEIED 4%

A.T. Kearney 20141110 29
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El analisis de grupos de interés es parte de la descripcion de la
categoria ya que identifica las partes interesadas y su posicion hacia

el cambio necesario

5= Alto .
Adversarios Campeones

Stakeholder 2

Se oponen al proyecto y tienen un
considerable nivel de
participacidn en el proceso

Apoyan el proyecto y tienen un
considerable nivel de

Stakeholder 4 participacion en el proceso

—)

c
Ne)
.5 _ :

(1] Stakeholder 5 5 Nivel de apoyo al

,E— S proyecto poco claro

(8] o,

om— «

t 2

(1]

Q.

g Stakeholder 3

y o] Stakeholder 6 v takeholder

o Apoyan el proyecto pero
2 Sg oponen aI. p.royelsfto pero tienen un bajo tienen un bajo nivel de

2 nivel de participacion en el proceso participacién en el proceso

Stakeholder 1
0= Bajo Detractores Animadores
-5 = Negativo . 5 = Positivo
Nivel de Apoyo
Menor Influencia Alguna Influencia Gran Influencia

El tamafio corresponde a la influencia en el procesoy su resultado
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El mapa del procesos de la categoria dara visibilidad sobre la
propiedad, responsabilidades y métricas clave relevantes

Lineamientos de Mapeo de Procesos y Analisis No-exhaustivo

Lineamientos de Mapeo de Procesos Ejemplos de analisis

» Mapear grupos de interés internos y externos * Entender el nivel de
asi como también las funciones las actividades involucramiento y
relacionadas responsabilidad a través de
- La matriz del plan transaccional suele funciones, intra-compaiiia
estructurarse en base a los grupos de * |Identificar problemas actuales y
interés/funcion en un eje y los pasos del proceso potenciales- cuellos de botella,
en el otro retrasos, desperdicios y huecos
 El plan transaccional debe reflejar a las €n procesos
personas, procesos y tecnologia involucradas en * |dentificar oportunidades de
el proceso focal y analisis para su categoria mejora en escenarios
- Utilice formas, lineas duras/punteadas y colores deseables
para ilustrar y codificar cada paso del proceso / —Automatizacion
actividad, direccion del flujo, mejoras (p.e. nueva —Eliminar pasos que no
actividad) y los ciclos en el proceso - Mapear de agregan valor

izquierda a derecha y de arriba a abajo

* Mapa ambos grupos de interés internos y
externos / funciones y pasos / actividades
relacionadas

—Cerrar huecos en procesos

—Evaluar puntos de control
actuales y riesgos



Real outpu

2

REMEX -

Registros Geofisicos
Estructura de la categoria y Analisis de Gasto

m Octubre, 2014
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Recomendaciones generales para el segundo paso

m En el desarrollo del Gasto Base es importante una busqueda exhaustiva de informacion

m El mayor detalle posible en las especificaciones y necesidades ayudara a simplificar los
siguientes pasos

m Es importante tener una buena seleccion de los analisis del gasto para extraer el mayor
valor posible:

» Entender las variables que afectan al mercado (i.e. geografia, tipo de requerimiento, etc.)

» Entender la forma en como el mercado esta organizado (i.e. muchos proveedores con
pocas capacidades, pocos proveedores con amplias capacidades, etc.)

m Al desarrollar el analisis de grupos de interés es importante considerar todos los grupos o
personas posibles que puedan tener un interés/ poder de influenciar las decisiones/
resultado del proyecto aun cuando no estén directamente involucrados

m La identificacion del proceso es necesario solo para entender oportunidades potenciales,
No es necesario hacer un mapa completo de todos los procesos
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Ejercicio 1

Instrucciones:

« Cada equipo debe analizar los 2 ejemplos de arboles de categoria y determinar si van de
acuerdo con las lecciones aprendidas en la seccion. Completa la hoja de trabajo con pros
y cons de ambas estructuras

» Con base en su experiencia, identifique los componentes de costos relevantes de la
categoria de su eleccion y complete la hoja de trabajo CTP. Haga una estimacion del
costo de cada componente (como % de cada uno de los grupos de componentes de
costo). ¢ Como se compara el CTP con el precio del bien?

» Con base en su experiencia, identifique los diferentes grupos de interés de la categoria de
su eleccion y complete la hoja de trabajo Matriz de analisis grupos de interés

Cada equipo tendra aprox. 90 minutos para completar el ejercicio
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Contenido — Dia uno

TEMA HORA

« Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades

del negocio (1/2) LRGN
* Receso de comida 14:00-16:00
« Paso 1 & 2: Analizando el gasto por categoria y las necesidades 16:00-17:00

del negocio (2/2)
# « Paso 3: Entendiendo el mercado 17:00-19:00

Contenido paso 3: Entendiendo el mercado

: Marco teorico de las 5 fuerzas de Porter
Teoria

Solicitud de informacion (RFI) y analisis de mercado

Analisis de mercado de tuberia OCTG

Ejemplos de
entregables

Analisis RFI de esparragos

Desarrolla tu propio andlisis de las 5 fuerzas de Porter
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El tercer paso consiste en analizar el mercado de proveedores de la

categoria

Situacion actual

Analizar el
mercado de
proveedores

¢,Cuadl es la importancia de este
paso?

¢ Qué se hace exactamente en este
paso?

¢,Cuadles son los productos finales
de este paso?

¢,Cuanto tiempo lleva este paso?

Permite identificar las oportunidades y amenazas que presenta el
mercado proveedor y las posibles estrategias a seguir dependiendo
de las caracteristicas de cada categoria

Ayuda a identificar las potenciales palancas de negociacion o
relacion con los proveedores

Se determina el perfil del mercado en términos de tamafo,
crecimiento, segmentos, estructura de costos, nuevas tendencias,
poder de negociacion, oportunidades de afiliacion o desarrollo
conjunto, etc.

Perfil de la industria. Analisis de Porter

* Anadlisis del mercado de proveedores

RFI y Analisis de RFI (cuando aplica)

Tipicamente cuatro semanas
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El analisis del Mercado Proveedor es una parte fundamental del
proceso de abastecimiento

* Es un andlisis estructurado de un grupo de
compafias que produce
productos/servicios que son cercanos de la Industria
sustitutos entre si

Marco de trabajo de las 'Cinco Fuerzas*

* Un aspecto clave del ambiente del NLEvEE
proveedor es el mercado o mercados en el id
que los proveedores compiten competidores

» Para desarrollar un entendimiento general
del Mercado Proveedor y comenzar a

 Para qué? comprender como la economia, dinamicas
& g

de negocioy las tendencias de mercado Rivalidad
impactan directamente a la estrategia de la Proveedores . Compradores
cate ¢ Interna
goria
+ Debe ser una actividad continua, con la >

investigacion fundamental completa, y las
alertas definidas para los cambios y )
actualizaciones Sustitutos

¢.Cuando?

Para poder realizar el analisis de mercado-proveedor diferentes fuentes de informacion

son necesarias incluyendo: especialistas de la categoria, reportes de industria, paginas
web de compaiiias, etc.
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Para realizar el analisis de 5 fuerzas es necesario responder una

serie de preguntas especificas

(] Barreras de entrada

Barreras de entrada medias

» Economias de escala

* Diferenciacion de producto

* Requerimientos de capital

* Acceso a canales de distribucion

» Conocimiento del producto o caracteristicas del disefio
* Subsidios/ politicas del gobierno

—~——

( Competitividad interna

Poder de negociacion

de los proveedores

Los proveedores tienen poder si:

* Pocas compaiiias dominan el
mercado

* Los proveedores estan mas
concentrados que los compradores

* No existen sustitutos viables

* Los productos/servicios del
proveedor son una parte importante
de la estructura de costos del
comprador

* Existe un desarrollo productos de
conmutacion (diferenciacion de
productos)

* La integracion hacia adelante es
factible

La rivalidad es fuerte si:

» Existen numerosos competidores o son
balanceados

* El crecimiento de la industria es lento

* Existen altos costos fijos o de almacenamiento

* Los productos/servicios no son diferenciables La
capacidad debe ser afiadida en grandes
incrementos

* Barreras de salida altas

& Barreras de sustitucién

La amenaza de sustitutos es una funcion de tres factores:

* El valor/precio relativo de un sustituto comparado con un
producto de la industria

* El costo de cambiar al sustituto
* La propensioén al cambio del comprador

Nota: A mas competencia interna, menor complejidad para el mercado

@ Ato P Medio O Bajo

Poder de negociacion

con los compradores

Los compradores tienen poder si:

* Los volimenes de compra son
grandes o concentrados

* Los productos comprados son
estandar o sin diferenciacion

* Existen bajos costos de cambio de
proveedor

» Existe una amenaza creible de
integracion hacia atras

* El producto de la industria no tiene
importancia para la calidad del
producto final del comprador

* El comprador tiene informacion
completa acerca de las palancas del
mercado proveedor
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En este punto, un portafolio de proveedores de tres tipos debe
generarse usando multiples fuentes de informacion

Fuentes .

* Bases de datos internas Proveedores actuales

» Cuentas por pagar

* Listas de correo * Proveedores con una relaciéon

+ Catalogos de compras establecida y transacciones

» Entrevistas/encuestas historicas

» Proveedores actuales Proveedores alternativos

* e histéricos .

.« OEM « Competidores de proveedores Enfoque

. i actuales L _ . .
Competidores secundario Enfoque primario

* Literatura * Proveedores historicos no actuales
* Bases de industria
» Asociaciones y camaras

« Otras industrias Proveedores no-tradicionales

» Otros mercados

* Proveedores de sistemas

* Proveedores de partes

* Proveedores que personalizan
 Sustitutos

* Proveedores alternativos que no
comercializan los mismos bienes,
servicios y obra publica que los
proveedores actuales. Usualmente
no han sido probadas sus
capacidades

Excepciones

La distribucion relativa del portafolio de proveedores dependera en el grupo de

abastecimiento y la creatividad del equipo
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Ademas, se ejecutara un RFI (Request for Information) para obtener
informacion primaria de los proveedores disponibles Ejemplo

Se obtendra “lista | ”d Se disefiaran los formatos y vehiculos
€ opbtendra una "lista l1arga e y
o . Z - - s

proveedores a quienes se enviara el RFI para su ejecucion

Nombre de la Empresa ~ |Direccion - Calle y . nd

Zigma Colombia Petroleum Services S.A. Calle 76 No.11-17 Of. 901

Yantai Jereh Equipment Co., Ltd. No. 203 Binhai North Road

Worldwideworker Transportcentrum 8

Wood Group Colombia S.A. Cra 11A#93 - 67 of. 501

Western Well Tool

Well Head Inc 3912 Gilmore Ave

Weisz Instrumentos S.A. Oliden 2540 RFY - Equipos ¥ servicios en sistenms de medicion
Weatherford Colombia Ltd. Calle 73#7 -31 Torre B Piso 3  copeerct

Weatherford Drilling & Intervention Services #300, 333-5Th Ave SW. O A -

Wayne Products, Inc Frazer, Pa 19355

Vq Ingenieria Cra.9B#127-21

Vetco Gray Inc 3010 Briarpark Ave, Ste 300

Va Tools Cra. 96G # 22M - 16

Varisur Y Compafiia Limitada Calle 26 No. 4 W -24

Varichem De Colombia G.E.P.S.

Varel International Inc. 1434 Patton PI, Ste 106 jan

Varco Shaffer Inc 12950 W Little York Rd & b saratars gttt atite baraedovs per st
Valwlas Borg S.A . ‘ e '
Upco Inc 6746 Amah Pkwy

Universidad Industrial De Santander

Univeral Tubular Technology - Utt CL 64 No. 7-42 OF 206

Union Drilling Inc. 3117 Washington Pike

Unap - Unido Nacional De Perfuracéo Ltda Avenida Rio Branco, 181 - 26° Andar

Udr Equipment Pty Ltd 100 Grindle Rd

Ucoil Sa Transversal 32 # 138 - 52

Tucker Energy Services S.A Calle 93B # 17 - 42 Of. 403

Tuboscope Brandt De Colombia Cra 9A # 97A - 53 Piso 4

Tuboscope Pipeline Services Inc. 2835 Holmes Road

True Drilling L.L.C. 895 West River Cross Road

Tri-C Resources Inc 909 Wirt Rd

Treloar Group Limited 25-33 Gardiner St

Transportes Especiales De Carga - Tescarga S En C. Cra. 123 # 18 - 07 Fontibon

Transportes Premmier Ltda Calle 13 N0.79-35

Transportes Jose Danilo Herrera Calle 23F # 73F - 38 Modelia

Transcontinental De Servicios Petroleros Calle 163A No. 34-16

El RFI se utiliza para evaluar a los proveedores en una serie de criterios mas alla del

precio unitario como: capacidades, servicio, calidad, tiempo de respuesta, etc.




Ejemplo real

Confidencial

2

REMEX -

Analisis del Mercado-Proveedor
Tuberia OCTG




Ejemplo real

Confidencial

2

REMEX -

Analisis de RFI de Esparragos
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Recomendaciones generales para el tercer paso

- Concentrar los esfuerzos en un analisis de mercado que proporcione una mayor profundidad en la
definicion de la estrategia.

» Blusqueda exhaustiva de las fuentes de informacion sobre el mercado:
— Reportes
— Informes de los analistas
— Estados financieros e informes anuales de las empresas lideres en el mercado
— Entrevistas

— Gobierno

» Sea exhaustivo en la bausqueda de proveedores alternativos, esto asegura un buen desarrollo de la
cartera de proveedores

» Enfocar los recursos del equipo de forma rapida filtrando informacién disponible

- Seleccione criterios de evaluacion para los RFI que sean objetivos, faciles de cuantificar y alineados con
las necesidades del negocio



ATKearney
Ejercicio 2

Instrucciones:

» Usando las hojas de referencia de analisis de 5 fuerzas y con base en su experiencia,
seleccione una categoria con la que se sienta comodo y desarrolle un analisis de las 5
fuerzas de Porter, escribiendo sus respuestas en el rotafolio para compartirlas con el resto
del grupo

Cada equipo tendra aprox. 45 minutos para completar el ejercicio
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Contenido — Dia dos

TEMA HORA

# « Paso 4 & 5: Definiendo una estrategia 09:00-12:00

* Receso 12:00-12:15
» Paso 6: Capturando los beneficios 12:15-14:30
* Receso de comida 14:30-16:00

— e~~~

« Paso 7: Manteniendo los resultados

Contenido pasos 4 & 5: Definiendo la estrategia

 Matriz de posicionamiento de categorias
Teoria » Diamante & tablero de ajedrez de abastecimiento
* Desarrollando el RFP

Ejemplos de
entregables

* Definicion de estrategia de esparragos

* Define criterios de filtrado de proveedores
« Ubica la categoria en la matriz de posicionamiento
* Posiciona la categoria en el tablero de ajedrez de abastecimiento
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En el cuarto paso se seleccionan las estrategias especificas para la
categoria

Definicién de estrategias

Seleccionar \ Desarrollar

estrategias las
estrategias

i + Permite empatar de la manera mas adecuada las caracteristicas de las categorias con la realidad
¢Cual esla del mercado

importancia de * Prepara la organizacion para implementar las estrategias

este paso? i .
+ ldentifica los beneficios esperados
* Se posiciona la categoria en una matriz importancia vs. complejidad y se determinan esquemas
potenciales
_ i + Se determina el poder de la demanda y la oferta con base en andlisis de mercado-proveedor y
¢ Que se hace caracteristicas de la categoria
exactamente en : : , : . . L
* Se seleccionan las estrategias de abasto mas aplicable dependiendo de la situacion internay de
este paso? el
» La estrategia seleccionada se desarrolla en planes de trabajo especificos
 ldentifica posibles riesgos de implementacion y define planes de contingencia
» Matriz de posicionamiento relativo de categorias por su importancia para el negocio vs.
¢ Cudles son los Complejidad del mercado
productos finales + Estrategias de abastecimiento especificas por categoria
de este paso? + Beneficios identificados por categoria (beneficios econémicos, eficiencias en los procesos, mejoras

en niveles de servicio, etc.)

¢,Cuanto tiempo

lleva este paso? » Tipicamente de ocho a diez semanas
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Las estrategias de abastecimiento se definen con base en el impacto
al negocio y la complejidad del mercado

Cadena de valor Matriz de Posicionamiento de la categoria Estrategias de Abastecimiento
Valor
agregado . ;
fe Categoria Categoria Concentracion Mejora de
é apa|ancab|e estratégica AV VIl ESpecificaciones
Compras Q
externass © :
o Evaluacion de JEGESEINIEY| c '\:.ej:tra q
o Mejor Precio Estratégico Igju @ ae
= rocesos
Grupo d § Categoria
abastech. £ Categoria no ”g q
miento critica cuelio ae Abastecimiento  BREEEIEE=R6[E
botella Global la Relacion
I Il

Complejidad del mercado

- . Identificar la estrategia
Posicionar la categoria o
de abastecimiento

Entregable

Seleccidn de estrategias a desarrollar
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El impacto en el negocio de una categoria esta relacionado con los
costos e ingresos de la compaiiia

Valoracidon del impacto en el negocio

Ingresos Relevancia en el producto Matriz de posicionamiento de
~ - terminado

_ - abastecimiento
= Diferenciacion Al
| — Costo to
agre\ég(?(; < — Funciones/
Caracteristicas . .
= Calidad/ confiabilidad Categoria de Categoria de
= Disponibilidad o abastecimiento abastecimiento
= gl apalancable estratégica
[ R)]
o
Impacto en costo 5 g_
@©
Joso ) [ - cosoci s s
%%ttg%onzauon (% del Categoria de Categoria de
abastecimiento abastecimiento
_ no critica cuello de botella
Cadena de Valor Bajo
Baja Complejidad del Alta

Mercado de
Proveedores
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3 pasos principales para determinar la complejidad del mercado de
proveedores

Determinar el nivel de

competencia entre Matriz de posicionamiento de
abastecimiento
proveedores o
Categoria de Categoria de
abastecimiento abastecimiento
Ajustar por las g . apalancable estratégica
[ )]
restricciones y limitaciones g ‘éi
de la compania S ©
- Categoria de Categoria de
abastecimiento abastecimiento
no critica cuello de botella
Ajustar segun el poder de PO aia Complejidad del

Mercado de
Proveedores

negociacion de la compafia
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La complejidad del mercado de proveedores es el factor clave en el
desarrollo de una estrategia convincente, al determinar cual de las
dos estrategias fundamentales es la mas adecuada para la categoria

Matriz de posicionamiento de la categoria

Encontrar
Usar
. formas de
Ventaja —
XI n ;
existente ventajas

Baja complejidad Elereey Sl Alta complejidad
del mercado de poder mentalidad del mercado de
proveedores proveedores

« Expandir opciones de proveedores < Redefinir el grupo mercancia
« Apalancar volumen * Redefinir los limites de la empresa

* Negociar agresivamente » Reestructurar las relaciones base de proveedores
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Cada tipo de estrategia tiene caracteristicas distintas y debe ser
tratando de diferente manera

Seleccion Competitiva de Desarrollo de proveedores
Proveedores

 Acuerdo con el proveedor basado - Existencia de amplio margen de
principalmente en los resultados de un negociacion
proceso de licitacion * Por lo general implica cambios en
* Los procesos internos de los los procesos conjuntos y procesos
proveedores no se modifican internos del proveedor

* Objetivos compartidos de costo,
precio, calidad, servicio

» Puede implicar modificaciones en
las especificaciones del producto
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Una seleccion competitiva de proveedores suele realizarse a traves
de un riguroso proceso de RFP

. Proveedores
Lista corta .
m M finales
Lista Larga

Pantalla 1 ) Pantalla 2 Pantalla 3
Fabricantes
Fabricantes mente
U U U\J/ aceptables
el —~— —~—
RFI RFP Negociaciones
— Criterios minimos — Valor del fabricante (Mdltiples rondas)
 Requisitos internos (multiples dimensiones) - F?rtaflezas y deb_ilidades
* Investigacidon de mercado — Precio — Fijacién de precios
— Términos

e |nvestigacion de mercado
* Pruebas de equipo
e Experiencia interna

 Visitas al sitio
— Direcciones del producto
— Calidad del proceso

e Revisiones de referencia

La ruta RFP da un fundamento critico para la preparacion y ejecucion de las

negociaciones y requiere de un disefio cuidadoso para capturar informacion detallada
gue pueda ser comparada entre proveedores
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Por otra parte las iniciativas de desarrollo de proveedores se basa en
una comprension completa de la cadena de valor combinada

Reingenieriade procesos parareducir costos /

mejorar plazos de comercializacién

» Desarrollo de nuevos productos
* Disefio
* Ingenieria

Reingenieriade procesos parareducir los costos

de transaccion / mejorar tiempos de ciclo
Mejora de Operaciones de los * Ordenes * Administracion Mejora del proceso de
Proveedores * Rastreo » Pagos gestion de proveedores del

+ Costo de materiales * Comunicaciones

cliente

. Calidad + Evaluacion de proveedores

. ¢ M d deld
- * Medicion del desempefio
Productividad ' -
« Utilizacion —> E:SSL%SSL Costo Aterrizado CogteclJ él?e'}%'&nal <+«—— ° Certificacion de proveedores
Métodos y flujos » Entrenamiento a proveedores
A

Efectividad » Gestién de proveedores

Mejora logistica para reducir costos / aumentar
calidad del servicio

* Disefio de red + Almacenamiento
|+ Manejo de materiales Transporte
* Empaque * Admon. de inventario

Reingenieriade procesos para mejorar la

utilizacién de recursos

* Planeacién a largo * Planeacion de
plazo produccion

* Pronosticos * Planeacion de
inventarios

A.T.Kearney 20141110 53
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Otra forma de determinar la estrategia de abastecimiento es considerar
los factores que impulsan el poder de demanda y de abastecimiento

Poder de compray del proveedor

Alto

Factores del poder de la oferta

Numero de proveedores confiables
Distribucion del mercado entre los proveedores

o ) o Poder de la
Dinamica de fusiones y adquisiciones en el mercado oferta

de proveedores

Las barreras de entrada para nuevos proveedores

La facilidad de sustitucién de proveedor

Las barreras de entrada para nuevos productos

La disponibilidad de productos Bajo

Factores del poder de la demanda

The Purchasing Chessboard®

Bajo Poder de lademanda Alto

Participacion del comprador en la demanda relevante (en la region)

Perspectivas de crecimiento que el comprador ofrece a los proveedores

Oportunidades para los proveedores para desarrollar competencias trabajando con el comprador

Oportunidades para los proveedores para desarrollar mejor imagen trabajando con el comprador
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El tablero de compras empieza con 4 estrategias basicas...

The Purchasing Chessboard®

Cambiar la naturaleza de RIVEEIRERIEIER
la demanda conjuntas con el
proveedor

Gestion del gasto Aprovechar la
competencia entre
proveedores



Teori

ATKearney

...formados por dieciséis enfoques especificos...

The Purchasing Chessbhoard®

Innovacion Re- Gestion de la Valor de
especificacion cadenade asociacion
valor

Planeacion de
operacion Costo de
conjunta asociacion

Gestion de
riesgos

Mineria de
datos técnicos

Co- Mineria de Revision del

abastecimiento datos Licitacion precio del
comerciales proveedor

Gestidon de la Globalizacion

demanda

Consolidad

Precio objetivo
volumen
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...que se componen de 64 palancas

2 The Purchasing Chessbhoard®
< Invencion de  PAVOVEEWERIGEY  Asesoria de KGR Reconfiguracion de[geliilalsElleliNs RIS Participacion de las| Alianzas
demanda innovacion funcionalidad Holile(eile] s [a cadena de valor ingresos utilidades estratégicas
Analisis de costos Disefio de Producto de Disefio para Proveedores por Gestion de HOCMONEEELE  Abastecimiento
basicos abastecimiento desmontaje manufactura niveles sustentabilidad €en asociacion basado en valor
y . LR nto de referencialiE T Gestion de Gestionde  Joleecner Ry Reduccion de
Integracion vertical negocios ; capacidad . o ooF : to colaborati
inteligente compuesto referencia EEERE inventario virtual (e KRV I COSIO colaborativo
o > - . aa S Inventario Programa de
o ventas de proveedores
©
()
©
g Aprovechar
) Comunidad de Compra de N NP ; Costo total de T
a sheseineo TS Datos sobre costos=SENE £ 1M Procesos RFI/RFP Meeee Iz propiedad desre;qeurthggg de
. % q Inteligencia de : ;
Estrategia de megaeESleNe[XEIGN Transparencia de . Precio de Precios
i IR Subastas inversas 9
Subcontratacion proveedor maestros proveedores referencia desagregados
ULl Circuito cerrado de[[ONNATRtRt )  Adrupacion a Hacer o comprar Mejor JUEISTYEI Analisis de factor
conformidad gestion de gastos proveedor generaciones Ele(ElyEhieMregresion de costo! de costos
§= :
g Reduccion de la Gestion de Agrupacion por [EGIITEINIIEN Abastecimiento [RAESEWIEYIIM Modelo de precios Precio por

demanda contratos lineas de producto sitios global (EEERI NSO desemperio lineal

Bajo Poder de la demanda Alto



Ejemplo real

REMEX -

Seleccion de estrategias Esparragos

Febrero, 2013
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Las estrategias de desarrollo de proveedores exigen el
establecimiento de objetivos especificos y la identificacion de las
restricciones gue pueden limitar nuestra capacidad de crear valor

Consideraciones Clave

* Certeza sobre cuales son los proveedores preferidos
* Claridad sobre el tipo de relacién deseada
* Certeza sobre el poder de negociacién para impulsar a los proveedores a cooperar

Restricciones Externas Restricciones Internas

» El proveedor puede no estar dispuesto a entrar + Podemos no ser lo suficientemente atractivos

en actividades de desarrollo, por ejemplo, para nuestro proveedor como para justificar su

puede limitar su capacidad para vender a otros participacion

clientes  La cultura de la empresa no es susceptible para
* Nuestro cliente puede no permitirnos usar mantener relaciones cercanas con los

ciertos proveedores, limitando el volumen que proveedores

podemos ofrecer al proveedor - Recursos / fondos insuficientes para apoyar el
* Restricciones gubernamentales, comerciales y desarrollo de los proveedores

arancelarias .

Aunque puede ser dificil / imposible eliminar las restricciones externas, por lo

general podemos abordar las limitaciones internas
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Recomendaciones generales para el cuarto y quinto paso

B El impacto de negocios es importante para ser cuidadoso en las implicaciones de la
categoria para ambos el cliente externo y el consumidor externo

M Para hacer un buen andlisis, se debe incluir no solo la categoria siendo analizada, sino
también otras categorias “extremas” como referencias para mercados altamente
complejos o categorias de muy alto impacto en el negocio

H

B En la seleccion de estrategias, es importante cuestionar las estrategias mas “esperadas’
y estudiar variantes y opiniones

M Evitar desarrollar estrategias basadas en marcos tedricos sin ajustarse a los
requerimientos / restricciones reales

M Las estrategias de seleccion de proveedores competitivos deben basarse en supuestos
especificos y escenarios que queremaos probar
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Ejercicio 3

Instrucciones:

* Seleccionar una categoria a analizar
« Completar la hoja de trabajo de evaluaciéon de proveedores considerando los
requerimientos tipicos de la categoria seleccionada por su equipo. Listar los criterios
minimos con los que deben cumplir los proveedores para ser seleccionados en el RFP y
asignar un peso para ponderar su valor (usar hoja de criterios como referencia)
« Seleccionar dos categorias adicionales a la utilizada en el ejercicio anterior
* Decidir donde localizar las tres categorias seleccionadas en la Matriz de
Posicionamiento de Categorias, considerando:
- La posicion exacta no es tan relevante como su posicion relativa a otras categorias
- Revisar las estrategias de abastecimiento recomendadas para cada cuadrante de la
matriz
» Con base en las lecciones aprendidas en esta seccion, hacer una lluvia de ideas sobre
cuales palancas del marco tedrico del tablero de ajedrez podrian aplicar a las categorias
seleccionadas

Cada equipo tendra aprox. 75 minutos para completar el ejercicio




ATKearney

Contenido — Dia dos

TEMA HORA

* Paso 4 & 5: Definiendo una estrategia 09:00-12:00
* Receso 12:00-12:15
=
* Receso de comida 14:30-16:00
« Paso 7: Manteniendo los resultados -7

Contenido paso 6: Capturando los beneficios

Analizando el RFP
Negociando
Implementando resultados

Teoria

Ejemplos de . N/A

entregables

Tiempo de negociar
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En el sexto paso se implementan las estrategias recomendadas

Implantacion

Q,

Implementar
estrategias

¢,Cuadl es la importancia de este *
paso? .

¢, Qué se hace exactamente en este °
paso? .

¢,Cuadles son los productos finales
de este paso?

¢ Cuanto tiempo lleva este paso?

Ejecuta los beneficios identificados
Significa el inicio de la nueva forma de hacer abasto estratégico

Dependiendo de la estrategia seleccionada
Por lo general, consiste en negociar con proveedores

Beneficios implantados por categoria

Tipicamente de cuatro a seis semanas
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En el paso 6, se ejecutan RFPs y negociaciones para asegurar el
mejor resultado final

La selecciéon competitiva por lo general requiere de varias rondas de
negociacion

Desarrollo de estrategia de abastecimiento

l — Paso4 &5

Generar y distribuir RFPs
y Paso 6

Proceso de Negociacion

Rechazar proveedores
no competitivos

e AT.Kearney 20141110...64
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El desarrollo de criterios de evaluacion debe extenderse mas alla del
precio y cada uno debe relacionarse con meétricas claramente
definidas

Valor

Términos agregado Estatus del

Cobertura/ proveedor

gama Calidad
completa

'V 4 1,

Precio ‘ Establecimiento del sistema de ponderacion - Otras

de los criterios

Peso Criterios
1 2 3 4 Total
Proveedores 40% | 30% | 20% [ 10% 100%
1
2
3
4
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La comunicacion planeada y consistente de resultados es requerida
tanto interna como externamente con los proveedores

>

L L I
l

Comunicacion Interna Comunicacion Externa

-
«

* Determinar estrategia de comunicacion « Determinar estrategia de comunicacion

— Objetivos — Objetivos

— Mensajes clave — Mensajes clave

— Tiempos — Tiempos
* Desarrollar plan de comunicaciones » Desarrollar plan de comunicaciones

— Cliente X organizacion — Proveedores incumbentes

— Compradores — Nuevos proveedores

— Otras partes interesadas (grupos de interés) » Establecer infraestructura de comunicacion
+ Establecer infraestructura de comunicacion — Programa

— Programa — Proceso

— Proceso
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Las mejores practicas de comunicacion con proveedores deben ser
adoptadas en todo el proceso de abastecimiento

m Durante el proceso de abastecimiento estratégico, el equipo no debe revelar a NINGUN
proveedor (nuevo o incumbente):
 Los presupuestos internos o precios de otros proveedores
* Quién mas esta compitiendo para el negocio
« Cuantos otros proveedores estan participando en el proceso de abastecimiento
* Quiénes son las personas claves en la toma de decisiones

* Los criterios exactos de evaluacion y / o ponderacion

m No transmitir que habra o no habra una subasta o un nimero determinado de rondas de
negociacion

m En las conversaciones con los proveedores incumbentes sobre los acuerdos comerciales
actuales, los problemas, transacciones, etc., tenga cuidado de no proporcionar informacion que
sin querer pudiera proporcionar una ventaja a un proveedor en el proceso competitivo de
seleccion

m Las respuestas de los clientes a preguntas acerca de las subastas/RFIs/RFPs generadas por
proveedores deben ser compartidas a través de correo electronico con todos los proveedores
gue participan en el proceso

m El proceso es una iniciativa propia del cliente — Evitar mencionar/delegar proactivamente y
publicamente a los consultores porque ellos no son “duenos” de las relaciones comerciales



Teori

ATKearney

El proceso de negociacion debe ser llevado a cabo cuidadosamente,
ya gue consta de dos pasos separados

> .., Ejecucion de la
Preparacion de la negociacion R
negociacion

Desarrollar Realizar o
: Prepararse para : Seguimientoy
estrategia N sesiones de : .,
- negociaciones N retroalimentacion
de negociaciones negociacion
» Asimilacion y andlisis de datos * Interacciones entre dos 0 mas partes
» Planeacion/gestion del proyecto » Resolucion de problemas personales,

- Logistica y gestién de las culturales y de comunicacion

comunicaciones
» Desarrollo de estrategia

Proceso dinamico, intercambiable y

Proceso riguroso y predecible L.
g yP algunas veces teatral/dramatico
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Para desarrollar los objetivos de la negociacion, los equipos deben
definir tres tipos de parametros de un marco de negociacion

BATNA

(Best Alternative To a Negotiated
Agreement = Mejor Alternativa a un
Acuerdo Negociado)

LAA

(Least Acceptable Alternative =
Alternativa Minima Aceptable)

* Una propuesta de apertura * La mejora minima aceptable * Lo que haremos si ho podemos
| sad » , sobre la posicion actual — nuestro llegar a un acuerdo
mpuisada por "deseos resultado esperado minimo mutuamente aceptable, es

. i _ decir, en caso de desacuerdo
Independlentg de lo que laotra Impulsado por “necesidades” _
parte aceptaria persistente (punto muerto)

» Conformarse con algo menos que 2 -
. ici = * Una accion unilateral de
Debe ser ambicioso pero tener esto no es una opcion

un racional defendible nuestra parte
* No deberia aceptarse cualquier
opcidn menor a esta sin
consideracién muy cuidadosa de
la BATNA®

* La norma contra la cual se
debe medir cualquier propuesta
de acuerdo

- Se puede fortalecer o debilitar su posicion negociadora, relativa al proveedor

- Ayuda a proteger contra la aceptacion de un acuerdo que debe ser rechazado
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Ejercicio 4
Instrucciones:

* Los participantes seran agrupados en parejas de “compradores” y “vendedores”
» Genera equipos de negociacion de 2 vendedores vs. 2 compradores

» Cada grupo recibira instrucciones separadas de acuerdo a su rol de negociacion— el cual
puede ser comprador o vendedor

 Por favor, lee las instrucciones con atencion y prepara tu negociacion aplicando los
conceptos clave de negociacion que aprendiste en esta seccion.

» Separa a tu equipo por 30 min. para preparar tu negociacion. Llena tu cuestionario pre-
negociacion

» Una vez preparado, siéntate a negociar con tu contraparte. Tienen 30 minutos para
alcanzar un acuerdo y llenar el cuestionario post-negociacion

* El resultado de la negociacion sera discutido con todo el grupo

Cada equipo tendra aprox. 90 minutos para completar el ejercicio
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Una vez que se concluyan las negociaciones, es necesario asegurar
la integracion operativa para capturar el valor

Planeacion

+ Desarrollar un plan de implementacién detallado
Plan de despliegue detallado del sitio
Identificar los coordinadores de sitio Comunicacion y
Medlt_:l_on /_§egU|m|ento criterios y herramlentas alineacion con el provecto
Identificacion de recursos (control de calidad,

 Visitas al sitio

produccion ...)
+ Alta direccién
* Lineas de compras
* Lograr un buy-in con las

Implementacion principales partes interesadas
Confirmar ahorros

Gestidon continua

» Conformidad
* Gestion de proveedores
» Servicio al cliente

* Medicion / seguimiento

Transicion
+ Latransicién de los actuales negocios Finanzas + Cartas al proveedor
a nuevos proveedores (si aplica) + Acuerdos de confidencialidad

» Abordar cambios de especificaciones + Seguimiento y aprobacion del ahorro + Desarrollar / firmar contrato
* Resolucién de problemas * Revision del presupuesto
* Realizacion del ahorro

La coordinacion efectiva entre el equipo de abastecimiento, equipo de

iImplementacidn, la comunidad de usuarios y proveedores es fundamental

A.T. Kearney 20141110 71
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Para lograr esto, el equipo tiene que desarrollar un plan de
implementacion que aborde los siguientes elementos

Coordinacion - .
con las Plan de Participacion |Cambios

Ratificacion de
acuerdos con
proveedor

Seguimiento y |Plan de
conformidad de | actividades en

unidades de comunicacioén de directivos |tacticos e T

negocio

* Elaborary * ldentificar Identificar al * |dentificar Desarrollar  « ldentificar los * Identificar los

ratificar los compras campeon patrocinado  un proceso elementos a puntos de
principales principalesy . Estimar -res para cambiar  rastrear revision de
térmi_n(_)s y activi_dades beneficios por ejecutivos de proveedor incluyt_enqo el los
condiciones relacionadas unidad de . Desarrollar *+ Documentar cumplimiento  proveedores
- Establecer con ellas negocio/ sitio mensajes los cambios « Identificar las « Identificar
lenguaje del - Realiza(,Ia « Involucrar ejecutivos de proceso fuentes de enfoque para
contrato evaluacion organizacion - Identificar los ~ datos la
« Modificar de riesgos Desarrollar y sistemasy + Desarrollar retroalimenta
para - Recomendar  comunicar las personas  algoritmo de ~ ~¢ion de los
diferentes enfoque de mensajes de requeridas célculo DL
zonas gestion marca - Cuantificar
geograficas global . Identificar los costos
° Asignar roles / - Identificar los
responsabili- responsabilida cambios de
dad des pedidos y
contractual facturacion

* Incorporar
participacion
del proveedor
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Recomendaciones generales para el sexto paso

B Proceso basado en el andlisis de las propuestas, debe ser integral, sélida, justa y
coherente

B Cada forma de comunicaciéon debe tener un enfoque planeado previamente
M En una negociacion la planificacion, calendarizacion y entrega son criticos

M El objetivo de la negociacion no es llegar a cualquier acuerdo, sino alcanzar un acuerdo
gue sea "mejor" que el plan de contingencia
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Contenido — Dia dos

TEMA HORA

* Receso 12:00-12:15
+ Paso 6: Capturando los beneficios 12:15-14:30

* Receso de comida 14:30-16:00

# + Paso 7: Manteniendo los resultados 16:00-17:30

« Conclusiones y diplomas

Contenido paso 7: Manteniendo los resultados

s * Monitoreando resultados continuamente

« Evaluacion de desempefio de proveedores

Ejemplos de . N/A

entregables

 Definiendo métricas para seguir la evolucion del mercado
» Definiendo métricas para evaluar a los proveedores
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El séptimo paso consiste en el seguimiento continuo de los
beneficios para mantener los resultados

Implementacion

Monitoreo
continuo

Preguntas clave Respuestas
¢, Qué importancia tiene esta » Asegura que los beneficios obtenidos sean sostenibles
etapa? * Permite la aplicacion continua del proceso para obtener beneficios

que crezcan con el tiempo

¢, Qué es exactamente lo que se * Se analizan los posibles cambios en las categorias y se determina
hace en esta etapa? la aplicabilidad de las estrategias seleccionadas inicialmente

* Se analiza el mercado de la oferta y las nuevas tendencias en
productos, procesos, materiales, etc.

+ Se refinan las estrategias seleccionadas dada la dinamica de la
nueva categoria de mercado potencial

¢, Cuales son los productos finales  + Beneficios sostenibles en el tiempo
de esta etapa? + Oportunidades adicionales identificados en el futuro

¢,Cuanto tiempo se necesita en * Indefinidamente
esta etapa?
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El Paso 7 es un Proceso recurrente para monitorear continuamente

el mercado de suministro

(Evento Periodico)

Decidir cuando y por qué de abastecimiento

Abastecimiento estratégico

 Crear una ventaja competitiva a través

reabastecerse — Comprar caracterizacion Mejora

— Negociaciones

Mantener la Estrategia
de Abastecimiento
dinamica a través de
Benchmarking Externo

Desarrollar eficiencia de
los procesos y de la

organizacion para apoyar Medicién y

la estrategia ..
seguimiento

— Seleccion del provee

— Andlisis de mercado de suministro ]
— Estrategia de desarrollo continua

Gestiéon de proveedores
(Evento recurrente)

» Gestionar el suministro base de toda
la organizacion para maximizar el
valor

— Evaluar el desemperio del
proveedor

— Identificar proveedores alternativos

— Seguimiento de Mercado de
proveedores

B Resol\(er confhgtos Ejecucion transaccional
— Actualizar relaciones (Evento diario)
» Entregar bienes y servicios al
menor costo total
— Pronésticos de demanda
— Colocacion de orden
— Recepcion de orden

— Pago de orden
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Evaluacion comparativa continua asegura que las estrategias de

categoria siguen siendo eficientes

Métrica del
desempeno

Proceso de
monitoreo

Evolucién de los precios
Rendimiento del servicio
Calidad

Finanzas del proveedor
Mejoras en el proceso
Desarrollo de la relacion

Tarjetas de informes del
proveedor

Examenes regulares de
desempefio de los
proveedores
Evaluacion comparativa
de precios competitivos

Satisfaccion del cliente
Patrones de demanda
de producto y servicio
Eficiencia del procesos
Reducir el coste global

Encuestas a clientes
Entrevistas de clientes,
didlogo permanente
Analisis de datos,
compras - demanda,
fugas, cumplimiento
Evaluacion
comparativa de
companeros
Industria y
asociaciones de
investigacion

Desempeio del Requisitos internos | Evolucién del
proveedor mercado

* Nuevos productos,

servicios, tecnologia
Nuevos proveedores
Evoluciéon de
competencia

Precio en relaciéon con el
mercado

Supervision continua de
informacién de mercado
Publicaciones
Convenciones de la
industria

Asociaciones industriales
Grupos de benchmark de
companeros
Actualizaciones con
proveedores no
involucrados

Inteligencia competitiva
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Ejercicio 5

Instrucciones:

« Discutir en equipo cuales serian las mejores métricas para medir la evolucién del
mercado de cualquier categoria y listar las fuentes o procesos de informacion que
alimentarian dichas métricas. Preparar sus respuestas para compartir con el resto de
grupos

» Discutir en equipo cudles serian las mejores métricas para medir el desempefio de
proveedores de cualquier categoria y listar las fuentes o procesos de informacion que
alimentarian dichas metricas. Preparar sus respuestas para compartir con el resto de
grupos

Cada equipo tendra aprox. 30 minutos para completar el ejercicio
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Lecciones aprendidas de la evaluacion comparativa continua
(benchmarking continuo)

= No trate de medir todo — no tendra tiempo

s Enfocarse en los indicadores de cambios clave - si se identifica un
problema, puede reunir mas informacion y profundizar en el mismo

= Automatizar tanto como sea posible y soélo trate con las excepciones

= Utilice las fuentes de terceros; hay una gran cantidad de informacion alla
afuera, pero trate de confirmar su integridad

= Los grupos de trabajo son una de las fuentes de informacion mas utiles

= Manténgase en contacto con el mercado, incluso si usted esta satisfecho
con el desempeio del proveedor actual
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Contenido — Dia dos

TEMA HORA

* Paso 4 & 5: Definiendo una estrategia 09:00-12:00
* Receso 12:00-12:15
» Paso 6: Capturando los beneficios 12:15-14:30
* Receso de comida 14:30-16:00
« Paso 7: Manteniendo los resultados 16:00-17:30

Conclusiones y diplomas 17:30-18:00
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Conclusiones y Preguntas

Proceso de abastecimiento estratégico

Permiten entender en detalle cada categoria, Se seleccionan estrategias de Se implantan las estrategias

las palancas que generan la compra de cada compra especificas por seleccionadas y desarrollan

una, el mercado de proveedores y generar categoria dependiendo de la mecanismos para asegurar un

hipotesis preliminares de ahorros y beneficios importancia en el negocioy la seguimiento continuo de los
complejidad de mercado beneficios

Situacion actual Definicion de estrategias Implantacion

Identificar Analizar el
caracteristicas mercado de
de la categoria / proveedores

Gestion del cambio

Permite desarrollar los mecanismos de comunicacion y seguimiento de actividades y entregables
alo largo del proceso

Seleccionar Desarrollar Implementar Monitorear
estrategias estrategias estrategias continuamente

Estructurar

la categoria
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Retroalimentacion

¢, Qué salié bien?

Seria aln mejor si...
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Material de referencia

Etapas de la Metodologia de
Abastecimiento Estratégico

Marzo 2013
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Definicion de Analisis del Gasto

m (;Quées?
El analisis del gasto es un proceso en tres etapas para el analisis y entendimiento de la
informacion histérica de contrataciones y compras de materiales y servicios de la empresa
gue permite la seleccion de categorias de productos susceptibles de aportar ahorros a la
empresa.

m ¢Paraqué sirve?
El analisis del gasto es el entendimiento y caracterizacion que se requiere para poder aplicar
la metodologia de abastecimiento estratégico, y por lo tanto diseiar, planear e implementar
estrategias de contratacion que permitan obtener ahorros

m ¢;COomo se compone?
El andlisis del gasto se compone de 3 etapas:

* Andlisis del gasto
 Priorizacion y seleccion de categorias
* Plan de implementacion
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Proceso para la realizacion del Analisis de gasto

Analisis de

gasto

Actividades a desarrollar

* Analizar el gasto que realiza PEMEX en diferentes dimensiones, con el propésito de contar con una vision completa del gasto que
permita identificar las principales categorias en las que la organizacion gasta y seleccionarlas en funcion de los beneficios
potenciales y facilidad de implementacion

» Para ello se utilizan las bases de informacion de PEMEX, integradas por registros de contratos formalizados, de bienes, servicios
y obra publica a nivel partida. Se realizan dos actividades principales:

1.1 Revisar y validar la informacién disponible de contrataciéon

» Se revisan la base de datos con el proposito de determinar si se encuentra completa y debidamente integrada, asi como si
contiene informacién consistente

» Se revisan y validan la clasificacion de las categorias de los bienes, servicios y obra publica contratados por PEMEX con base en
experiencias anteriores, llevando a cabo revisiones de la categorizacién actual, validacion de las clasificaciones con las areas de
compras, ratificar o redefinir la categorizacion, identificar nuevas clasificaciones, y de ser procedente, reagrupar los bienes,
servicios y obra publica.

1.2 Analisis detallado y emision de reportes en distintas dimensiones

Una vez revisada y validada la informacién disponible de contratacion, se analiza el gasto a lo largo de varias dimensiones
(proveedor, tipo de bien, unidades de negocio, categorias, tipo de procedimiento y de contratos, region, etc.), las cuales son
enunciativas mas no limitativas y se generaran los reportes correspondientes

1. Incluye, entre otros, la caracterizacién de las principales categorias en las que la organizacion gasta, gasto por proveedor, gasto por
centro de trabajo, etc.
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El analisis comienza con la
gue podrian ser adquiridos
utilizando el mismo método

Compreso-
) res

Tuberia

s/oostura.

{seamless) Sumergibies

Tuberiade Bombas de

m‘?‘fed: Superficie
Turbinas. y
Generadores
Motores.

Fartes yRef.
de Equipo
Rot yProd.

Sellos,
empaques y
juntas.

Lubricantes
Herramienta

Perfiles y
laminas

Waquinaria

Pinturas
Espémagos
tornillera

Membranss

Refacoiones
wvehiculos

Liantas

Otros

Quimims
Basicos
Quimies
Especializades
Gases
Explosives

Catalizado-res
FCo

Equipode
Parforacién

Calgadores

Barerasde
Perforacién

Varillas

Vélvulas

Hardware.
p/Sistemes de
Contral
Instrumentos
WMedicion

Freventorss

Actusdores

Msngueras

Platefarmss

secundaria
Oftros

Filrosy.
Wlembranss de
Froceso

division del gasto en

Vehiculos
Camionesy

Fipas

Hidraulicoy

Equipo de
Construccion

Cementosy
Conaeto,

Verillay
Laciille

Fuertasy
Rejas

Otros

Gasto total en
bienes

Calentadares y
Calderas

Intercambiade-
res de Color

Tomes
Dastilaciény
Absorcién

Equipo, Maisrisl
yMobilisriode
Lab,
p/Producdén

Tones
Destilaciény
Absorcién

Equipo de
Viglancia

Equipo de
Seguridad

Uniformes

Ropa de Trabajo

Calzado de
Proteccion

grupos de articulos
de la misma base de proveedores y

Equipo de Tl

Equipo de
Telecom

Software

Equipo Eléctrico

Materiales de
Oficina

Wedicinas
Equipo y Mat. De

Aire Acondic. Y
Ventiacion

Muebles de Material Médico

Oficina

Equipo de H ¢
quipo de Hogar Equipo Médico

Articulos de
Hogar

Avituallamiento
Materiales de

Mantenimiento y
impieza
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Muchas compaiiias limitan el potencial de beneficio al tomar una
vision de usuario, y sobre-fragmentando el nUmero de categorias

Peligros Potenciales

* Un punto de vista sélo de la unidad de

negocio Materiales operativos

— No capturar la oportunidad de
apalancamiento a través de unidades )
» Desde una perspectiva mas fragmentado Mercancia MRO

Ejemplo - ¢ A qué nivel hay un mercado de suministro comun?

Categoriade
Abastecimiento

— Categorias de abastecimiento que tienen
un mercado comun de suministro
» Desde una perspectiva mas consolidada
(con gasto / masa critica como un indicador)

Sub-categoria

Tubos / Valvulas / Accesorios

— Tratando de consolidar las categorias no Valvulas basicas Mercancia
relacionadas
* Dejar que las préacticas del pasado

determinan los futuros esfuerzos Valvulas de puerta Sub-Mercancia

— "No podemos consolidar, sélo se
abastecio parte de de la necesidad”

Valvulas de Puerta 6” 150# RF Descripcion

v

Dejar que el mercado de suministro
dicte el resultado - algunas
categorias pareceran enormes,
algunas pequefias

—~————

Lo ideal seria que el esquema de categorizacion de datos

y sistemas permitira la captura de datos en todos los
niveles paratodos los SKU
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A partir de la conformacion de la informacion, se estudiaron las
categorias iniciales y se definieron categorias revisadas alineadas al

mercado Ejemplo

Andlisis detallado de la descripcion libre del Gasto / Contratacion

’ . . . | ATKEARNEY .
Categ Ooria Inicia — 107050000 - Obras y mantenimientos de plantas de refinacién y
plantas petroquimicas (unidades de ruptura catalitica, crudo,

acido, parafinas, etileno, etc.)

Gasto en obra y mantenimiento y plantas por principales subcategorias?
(Millardos de pesos)
71,0 18,3

6,7

T 2,9
E_ 85 04

6,1

I
|
|
|
1
1 - o } '
General? Tufbo- Equtpo Limpieza/ Eléctrico/ Instalaciones no
arlii 'I' Famhin Ao Inctriimant, ns productivas®
|

, : Mantenimiento Partes 'y
Categoriarevisada m—) integral de mantenimiento de

refineria en bombas

parada de planta reciprocantes

Fuente: Andlisis A.T. Kearney
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En consecuencia, se re-agrupa el gasto en las categorias revisadas

Categorias originales

ATKEARNEY .
107050000 - Obras y mantenimientos de plantas de refinacién y
plantas petroquimicas (unidades de ruptura catalitica, crudo,
acido, parafinas, etileno, etc.)

Gasto en obra y mantenimiento y plantas por principales subcategorias?

Parada de planta

(Millardos de pesos)
T
s i Obra y mantenimiento
e en plantas de
: | . .,
T’ refinacion -

”””” i ** turbomaquinas

Categorias revisadas

Mantenimiento integral de

refineria en parada de planta

Total General? Turbo- Equipo Limpieza/ Eléctrico/  Instalaciones no
maqyinas estatico Cambio de  Instrumentos  productivas?
Notas: (1) El gasto representado conforma el 95% del §asto total de la subcategoria quimicos
(2) Obra de s (el atico, a eléctrico) cubiertos por un sélo contrato
(3) Vias, malas, obra civil, ja otra oby saplan
(4) General se entiende como un mantenimiento integral de planta.
Fuente: PACC 2006 AT Keamey 4215033319 1

ATKEARNEY .
105090000 - Montajes y mantenimientos de equipos electro-
mecanicos inmuebles (bombas, compresores, tambores,

turbinas, torres, intercambiadores, vasijas de proceso, etc.)

Gastos en montajes por principales subcategor fas )
(Millardos de pesos)

29,8 11,5
[} """ M
Mantenimiento de D 50
equipos (] =
electromecanicos O 2 o,
" 03
- bombasy Total Mito. Compre-  Bombas No Otros  Motores  Vévulas  Puentes
Integral sores clasificado gria
compresores

Nota: (1) Andisis realizado scbre ¢f %% del btal cbl gasto registiado para estacategoria en d PACC 2006
Fuente: PACC 2006

Fuente: Andlisis A.T. Kearney

Mantenimiento de equipo

rotativo

T =

Otros

Ejemplo
Valor

56,0 Mdos

20,4 Mdos

A.T. Kearney 20141110

89
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Es necesario recopilar informacion basica y detallada para
caracterizar las categorias

« Por locacion * Por locacion - Especificaciones funcionales
* Por unidad de negocio * Por unidad * Especificaciones de calidad y
« Estacionalidad de utilizacién * Por proveedor / canal disefio

* Informacioén histérica  Estacionalidad de pFEdIO + Partes y componentes de la
 Tendencia de abastecimiento * Informacioén histérica de precios categoria

Nivel de adopcion al cliente

* Nivel de estandarizacion
Especificacion del responsable de
los atributos

Pronostico de utilizacion

Caracteristicas

basicas de la
categoria

Proceso actual de compras Limitantes / restricciones
* Puntos de reordenamiento + Auto impuestas
 Especificaciones del proceso — Requisitos de compra a otras unidades de
» Evaluacion de proveedores negocio
* Negociaciones — Grupo de proveedores preferidos (e.i.
* Toma de decisiones para la compra diversificacion de proveedores)
* Monitoreo del desempefio * Gubernamentales
— Calidad — Proveedores aprobados por el gobierno
— Tasa de rechazo — Impuestos de comercio exterior
— Soporte técnico * Requisitos del cliente
— Servicio proporcionado — Lista de proveedores del cliente

— Restricciones de contenido local
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La informacion puede provenir de varias fuentes

Contabilidad Planes de venta Departamento Técnico

* Ventas histéricas * Proveedores actuales e * Metas de la compafiia + Especificaciones de
* Precios unitarios por historicos + Cuotas minimas productos
proveedor (facturas) * Precios unitarios + Tendencias historicas * Proveedores potenciales
* Volumen de compras por * Estructura de precios * Base de datos de (nombre, capacidades,
proveedor + Caracteristicas de proveedores calidad)
* Variabilidad de compras proveedores * Estructura de materiales
— Capacidad * Posibles productos
— Calidad alternativos
— Locacion

» Condiciones de pago

 Restricciones del
proveedor

» Especificaciones de
productos

* Proveedores potenciales

* Variabilidad de la demanda + Calidad historica * Volumen historico
(producto final) * Volumen por localidad * Tasacion

* Requerimientos del departamento * Variabilidad de uso * Servicio
de ventas para el departamento  Especificaciones técnicas
de compras * Bases de datos de ATK

* Mercado de venta objetivo

A.T.Kearney 20141110 91
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La informacion de gasto se debe organizar para permitir la
construccion de un “cubo de gasto”

Sistemas centrales
(i.e. PACC)

Subsidiaria 1
(Sistemas, 6rdenes
de compra,
contratos, etc..)

Subsidiaria 2
(Sistemas, 6rdenes
de compra,
contratos, etc..)

Fuentes de
informacion

Mapeo de datos,
categorizacion

l

l

l

I\
I/

Compainia/subsidiaria

“Cubo de Gasto”

Categoria

=

Categoria 2

A

Categoria 1

Categoria 3

A

A.T. Kearney 20141110 92



Teori

ATKearney

Priorizacion y seleccidon de categorias

Priorizacion y

seleccién de
categorias

Actividades a desarrollar

+ Elaborar una Matriz de Priorizacion, considerando el beneficio potencial que representan y su facilidad de
implementacion con la aplicacion de la metodologia de Abastecimiento Estratégico.

» La identificacion de los beneficios potenciales y facilidad de implementacion se realiza con apoyo del personal de las
diferentes areas de PEMEX, PMI e ITS, mediante reuniones de trabajo o talleres. Algunos de los criterios para la

jerarquizacion de categorias a utilizar son:
— Experiencia en el manejo de la categoria

— Potencial de ahorro
— Opinion del personal que se identifica como experto de la categoria

— Nivel de relevancia estratégica para el negocio
» A partir de la Matriz, se elabora una propuesta de seleccion de Categorias que integren olas de implementacion,
realizando un analisis de ventajas y desventajas de su desarrollo
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La primera priorizacion se realiza con analisis de pareto para
identificar las categorias de mayor importancia para PEMEX

Analisis del gasto - Pareto llustrativo

Gasto por categoria !
(% del Gasto total vs NUmero de categorias)

100 ~

90 ~

B {m m e —— - — =

Top 20 categorias
(Contribucion en %)

70 A

Aprox 23 categorias
top suman mas del
80% del gasto total

60 -

50 A

30 ~

20 A

10 -

i
[
I
I
|
|
I
40 A I
I
|
[
I
I
I

0

1 23 456 7 8 9 101112131415 1617 18 1920 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56

Source: Client 2009, A.T. Kearney analysis
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Ejemplo de cliente

A partir de la informacion recopilada se hara una priorizacion
preliminar de categorias con base en el tamafno de su gasto

Categoriarevisada

TUBERIA DE ACERO AL CARBON, INCLUYE TUBERIA DE REVESTIMIENTO DE POZOS-CASING, TUBING AND DRILL PIPE, 103,4
TUBERIA PARA INTERCAMBIADORES, CALDERAS Y HORNOS, Y LAS ESPECIFICACIONES ASTM A-106, GR.B., A-53, API-

5L, API-5LS
2 SERVICIOS DE PERFORACION DE POZOS PETROLEROS CON TALADRO 61,2
3 OBRAS y MANTENIMIENTOS DE PLANTAS DE REFINACION CON PARADA DE PLANTA 55,5
4 CATALIZADORES PARA LA REFINACION DEL PETROLEO 51,7
5 SEGUROS (vida, gastos medicos, dafios) 42,8
6 QUIMICOS PARA LA REFINACION DE CRUDOS. INCLUYE INGREDIENTES Y GASES 42,1
7 COMPRA DE MEDICAMENTOS 41,7
8 OBRAS y MANTENIMIENTOS DE TANQUES DE ALMACENAMIENTO API 39,6
9 SERVICIOS DE OPERACION Y MANTENIMIENTO CAMPOS PETROLEROS 35,3
10 SERVICIOS DE VIGILANCIA PRIVADA 34,1
11 OBRAS y MANTENIMIENTOS DE EDIFICACIONES Y ESTRUCTURAS METALICAS Y DE CONCRETO 31,9
12 PARTES Y MANTENIMIENTO DE BOMBAS ELECTRO SUMERGIBLES (BES) 31,4
13 SUMINISTRO DE ENERGIA ELECTRICA 30,4
14 OBRAS y MANTENIMIENTOS DE DUCTOS PARA TRANSPORTE DE HIDROCARBUROS 28,8
15 SERVICIOS DE ALIMENTACION 28,5
16 ADQUISICION DE INFORMACION EN SISMICA, GRAVIMETRIAY MAGNETOMETRIA 26,7
17 TRANSPORTE TERRESTRE DE PERSONAL POR VEHICULO ESPECIAL 24,1
18 OBRAS y MANTENIMIENTOS DE INSTALACIONES DE NO PRODUCCION (MAYORMENTE VIAS DE COMUNICACION) 23,9
19 SERVICIOS DE REACONDICIONAMIENTO DE POZOS CON EQUIPO DE WORK OVER 23,8
20 MANTENIMIENTO DE EQUIPO ROTATORIO 22,5
Subtotal 779,4

Fuente: Andlisis A.T. Kearney
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Para obtener el beneficio potencial por categoria, se ajustara el
gasto con base al avance en estrategias de abastecimiento

= Concentracion por volumen: Agregacion de demanda,; 30% Se puede agregar la demanda de las
Consolidacion de proveedores, Consolidacién de gasto entre asociadas
vicepresidencias o regiones (1 = Baja aplicabilidad; 5 = Alta
aplicabilidad)

= Evaluaciéon del mejor precio: Desagrupar precios; Comparar 20% 3 Se pueden revisar los costos de transporte
costos “totales”; Comparar estructuras de costos, etc. (1 = Baja y de almacenamiento
aplicabilidad; 5 = Alta aplicabilidad)

= Abastecimiento global: Expandir base geografica de 20% 3 Todavia hay oportunidad de entrar
abastecimiento; Desarrollar nuevos proveedores; Beneficiarse directamente con el fabricante en tuberias
de falta de balance entre ofertay demanda global, etc. (1 = de proceso
Baja aplicabilidad; 5 = Alta aplicabilidad)

= Mejora de especificaciones: Reemplazar materiales y/o 15% 4 Investigar nuevas opciones en nuevos
politicas; Buscar alternativas para el sistema de adquisiciones; materiales y disefios para aumentar la
etc. (1 = Baja aplicabilidad; 5 = Alta aplicabilidad) durabilidad de la tuberia

= Mejora conjunta de proceso: Reingenieria de procesos 10% 2 Se puede trabajar, sin embargo no se ve
conjuntos; Compartir ganancias en productividad; Apoyar mucho potencial

mejoras a operaciones del proveedor, etc. (1 = Baja
aplicabilidad; 5 = Alta aplicabilidad)

* Reestructuracion de la relacion: Establecer/desarrollar 5% 3 Hay oportunidades para establecer
proveedores clave; Emplear alianzas/asociaciones relaciones estratégicas con fabricantes de
estratégicas; Desarrollar cadena de abastecimiento integrada, tuberias de proceso

etc. (1 = Baja aplicabilidad; 5 = Alta aplicabilidad)

Calificacion relativa de beneficio potencial 100% Escala: 1-Bajo, 5-Alto
Factor de aplicabilidad1) a PEMEX m

1. El factor de aplicabilidad ajusta la expectativa de ahorros al caso particular de PEMEX. Para un beneficio potencial de 1, el factor es de
0.2, para un beneficio potencial de 5, el factor es de 1
Fuente: Entrevista con expertos de XXXXXX, Anélisis A.T. Kearney
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El gasto ajustado permite calcular un potencial de ahorro estimado

de acuerdo a experiencia previa con la categoria

Ahorros potenciales

* El gasto anual estimado en tuberias de acero al 134,4 Millones
carbon asciende a 134,4 millones

Alcance del gasto?!
100%

» Se considera que el 100% del gasto es atacable

Experiencia en la categoria
» La experiencia de A.T. Kearney en reduccion de 2.8
costos en la categoria indica que se puede obtener de 0

2 a 8% de ahorro

Aplicabilidad de abastecimiento
estratégico

» Con base en la aplicabilidad de las estrategias de n

abastecimiento el factor de ajuste del ahorro es de 0,6

1. Estimado del gasto atacable con base en la informacion disponible, puede reducir después de un entendimiento detallado del gasto y presupuesto

Fuente: Base de datos A.T. Kearney de resultados tangibles

Potencial de
ahorro

1,6 -6,6
Millones

A.T. Kearney 20141110 97
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La facilidad de implementacion es funcion del tipo de mercado de
categoria y de la resistencia al cambio interna

= Tipo de mercado

— Es el mercado de proveedores un monopolio o duopolio? o Varia de acuerdo al tipo de tubo
esta fragmentado en muchos proveedores? (1 = 20% 3 Sin costura: 2 fabricantes identificados
monopolio; 5 = muy fragmentado) Con costura hay 10 fabricantes identificados

— Es el mercado de proveedores abierto / libre 0 es un
mercado regulado por el gobierno u otro ente? (1 = 20% 5 Es un mercado abierto
regulado; 5 = mercado abierto)

= Tipo de categoria

— Es la categoria un producto especializado o es un Las tuberias de revestimiento y tubing no
commodity? (1 = especificaciones especiales para 20% 3 son muy especializadas, mientras que las de
PEMEX; 5 = commodity) proceso son mas especializadas

— Es la categoria de alta importancia para el negocio de
PEMEX o estratégica? (1 = alta importancia; 5 = baja 20% 1 La tuberia es parte fundamental del negocio
importancia)

= Resistencia al cambio

— Es la categoria controlada por las areas técnicas o esta
centralizada en la GEA? (1 = controlada por las areas 10% 4
técnicas; 5 = por la GEA)

La GEA gestiona la compra e incluso la
planeacion de necesidades

— Qué tan complicado es el cambio de proveedor / prestador

de servicio para el usuario? (1 = muy complicado; 5 = muy 10% 4 No es muy complicado
facil)

Calificacion relativa de facilidad de implementacion 100% 3,2 Escala: 1-Bajo, 5-Alto

Fuente: Entrevista con expertos , anélisis A.T., Kearney
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Lo que permitira identificar una agenda clara para las categorias
prioritarias con el beneficio potencial a generar

Gasto Categorias
. Facilidad Oportunidad de J Afines ala Ahorros®
1) . . .
SRl '(A‘éﬁfoar?ég) revisada??® Jdesarrollo? ndustria del (Billones)
petréleo®
Tuberia de linea 134,4 3,20 3 5 4,10
Transporte de liquidos 113,7 2,70 1 5 3,98
Servicios de perforacion 83,3 1,50 3 5 3,52
Mantenimiento integral de 56,0 1,70 3 5 3,47
refinarias en parada de planta
Op. de campos y mtto en camposy 64,9 2,50 5 3 3,12
est. bombeo
Obra y mantenimiento a ductos 40,1 3,50 3 3 2,99
Compra de equipos y vasijas a 21,6 3,00 3 5 1,85
presion
Asesorias técnicas en refinerias 25,6 2,60 3 5 1,69
Catalizadores de cracking 23,2 2,50 1 5 1,48
Equipo altamente especializado 12,2 3,00 1 3 0,23
Notes:

1. Expense Scope as defined in the first report

2. Revised ease based on A.T. Kearney expert opinions. Revise selection workshop to have calibration details

3. The total ease was weighted by the expense scope of each category

4. Development opportunity is inversely proportional to the progress of the category determined by the applicability factor defined in the first report

5. Defined for each category in the selection of categories workshop document

6. Defined in the first report for each category

Source: 1st Selection 40 Categories Report , A.T. Kearney analysis A.T.Kearney 20141110 99
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Elaboracion de Planes de implementacion

Plan de imple-

mentacion

Actividades a desarrollar
* Una vez que las categorias fueron elegidas para la implementacion del Abastecimiento Estratégico,
se elaboran los planes de implementacion por categoria.
» Dichos planes consideraran:
— Actividades
— Recursos requeridos
— Responsables
— Tiempos necesarios para la realizacion de ahorros
— Cronograma
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Una vez definida la agenda, se procede a definir el equipo ...

Equipo de trabajo Rol / Principales actividades

Validar y brindar apoyo en el desarrollo y ejecucion de las estrategias

Apoyo ejecutivo

» Recopilar informacion detallada de gasto
Lider de categoria * Liderar el desarrollo del perfil de la categoriay de la estrategia de abastecimiento
» Asegurar la diseminacién de metodologias en el resto de PEMEX

Representantes de * Apoyar en la recopilacién de la informacién detallada de gasto
cada unidad * Apoyar en el desarrollo del perfil de la categoria y de la estrategia de abastecimiento
operativa * Apoyar en la diseminacion de metodologias en el resto de PEMEX

* Obtener histéricos de precios
* Obtener fuentes de informacion de proveedores y bases de datos
» Apoyar en el desarrollo de las actividades de analisis de mercado

Inteligencia de
Mercados

 Elaborar perfil de la categoria de compra

Soporte * Proveer direccion en metodologia de abastecimiento estratégico
A.T. Kearney * Proveer conocimiento de expertos de la industriay del mercado
» Colaborar en el andlisis de la categoria
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... asi como una dedicacion de tiempo particular a las actividades del
proyecto

Equipo de trabajo Distribucion de tiempo durante la etapa 3 del proyecto

| Semanas [1-2[3-4 _|5-6__[7-8

Apoyo ejecutivo

Lider de
categoria
Representantes
de cada unidad
de negocio

Inteligencia de
Mercado

Soporte
A.T. Kearney

1. Dedicacion de los lideres a toda la linea estratégica, no a una categoria especifica

T g g g e
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El equipo de trabajo para cada categoria se debe definir en consenso
con las unidades de negocio

Categoriade compra

Lider de
categoria
(Gte. o Jefe de
abast. o0 area

Representantes de unidades de negocio

Otras dependencias

usuaria)
Asesorias técnicas - . Laura Laura Diana
especializadas en Zulma Morales E(;algfilei-o ggﬁita;/o ggmgﬂ Serrano  Gomez Arenas
refineria 9 (DRI) (DIJ) (DPY)
Maria E.
: .o Calvachi/
Catalizadores Nahuan Pérez Jorge
Mufioz
. Carlos
Compra de equipos'y Molina/Luis
vasijas a presion Carlos NGfez
Instrumentos/ ) Carlos Daniel ii?el Rodrigo ﬁi;ltgs
Sistemas de Medicién Ortiz Parra Satizabal (VSM)
Mantenimiento de gﬁgrrero/
refineria en paradade Carlos Molina Luis R
SIENIE Morenb

A.T. Kearney 20141110 103
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Y se debera definir un plan de trabajo con tiempos claros para el
desarrollo de la metodologia por categoria (1/2)

Semana
Etapa 3 - Andlisis detallado por categoria

* Planeacion de la etapa 3
— Conformacién y convocatoria de los equipos de trabajo
— Reunion de lanzamiento de categorias
» Estructura de la categoria
— Arbol de la categoria
» Andlisis detallado del gasto para las 10 categorias

— Obtenciony analisis de la informacion existente del gasto
histoérico y presupuestado

— Definicién de la necesidad de cambios o adiciones a la
informacion existente del gasto

— Definicién y distribucién de formatos de captura del gasto (en
caso de requerirse)

— Lanzamiento de RFls internos en las categorias que apliquen

QII
‘I

— Recepcidn y revision de la informacion

— Acuerdo de validez y exactitud de la informacion O

— Sintesis del andlisis detallado del gasto
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Y se debera definir un plan de trabajo con tiempos claros para el
desarrollo de la metodologia por categoria (2/2)

Etapa 3 - Andlisis detallado por categoria

Semana

 Andlisis del mercado

* Entendimiento de oportunidades y amenazas del
mercado

Obtencién de IC de A.T. Kearney

Obtencidn de informacion de expertos de PEMEX
Obtencidn de informacién publica

Sintesis del andlisis de fuerzas del mercado

* Generacion de la cartera de proveedores

Definicion de actividades a realizar por categoria
(RFI, reuniones, etc.)

Definicion de listas de proveedores y contactos

Definicién de formatos (desarrollo de RFls, guias de
entrevista, talleres, etc.)

Lanzamiento de RFIs externos en las categorias
gue apliquen

Recepcién de respuestas de RFIs

Solicitud y agenda de reuniones con proveedores en
las categorias que apliquen

Analisis de respuestas de los RFIs y de resultados
de las reuniones

Sintesis del analisis de generacioén de cartera de
proveedores

||‘

3er informe
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SEIERE!

Status

Feb 14 —
Feb 21

Tableros de control son utiles para dar seguimiento O
Ejemplo de tablero de control para la categoria Catalizadores de Cracking

Lider: Nahun P. VRP: Maria Elena C, Héctor S., Alex D., José GEA —IM: José. C A.T. Kearney: R. Sdnchez
M; ICP: Carlos V, Luis A J. Milke
Actividad planeada en la etapa I %avance | Fechaplaneada | Riesgo / Retraso
1. Estructurar la categoria 90% 24 - Feb Ninguno
2. ldentificar caracteristicas de la categoria 15% 3 - Mar Ninguno
2.1 Analisis del gasto 15% 3 - Mar Ninguno
3. Analizar el mercado de proveedores 20% 31— Mar Ninguno
3.1 Lanzamiento del RFI 0% 2 — Mar Ninguno
3.2 recepcion del RFI 0% 24 — Mar Ninguno
4. Seleccionar estrategias 0% 16 - Jun Ninguno
5. Desarrollar estrategias 0% 16 — Jun Ninguno
= Se sostuvo reunién de inicio de la etapa 3 del proyecto, en donde se = Finalizar validacion del arbol con el jefe de cracking de Cartagena
definieron la mecénica de trabajo y las herramientas de comunicacion . .
del proyecto. Se inici6 la aplicacién de la metodologia = Lan;ar/enwar formato de captura de gasto a los interventores y
= ESTRUCTURA DE LA CATEGORIA: Se defini6 una version final del administradores de los contratos
arbol de la categoria y se validé con el jefe de cracking de = Continuar la obtencién de informacién del mercado, capital
Barrancabermeja intelectual de A.T. Kearney y de expertos de XXX

= CARACTERISTICAS DEL GASTO: Se defini6 el requerimiento de
informacion del gasto de la categoria, también se identificaron las

fuentes de informacion del gasto = Generar una primera version del RFI
= ANALISIS DEL MERCADO: Se identificaron los proveedores actuales

y tradicionales asi como informacién de proceso de precalificacion
= Se inicid la busqueda de informacion detallada del mercado

Reuniones programadas con fechay lugar Riesgos o problemas del Equipo

= Reunién semanal de equipo / Todos los Martes de 9:30AM a = Ninguno
10:30AM, Edificio Caxdac, 8vo piso/Telefonica

Continuar la captura de informacién de proveedores

. Rojo — Informe retrasado @ Amarillo — Posibilidad de retraso @ Verde — A tiempo
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El primer paso consiste en estructurar el arbol de la categoria de
compra

Situacion actual

Estructurar la
categoria

Permite estructurar el proceso de abastecimiento estratégico en
torno a las variables que definen la categoria (ej: materiales,
procesos, usuarios, etc,)

¢,Cudl es la importancia de este
paso?

» Se identifican las variables mas importantes de la categoria y se
segmenta en sub-categorias o productos dependiendo de las
variables seleccionadas

¢, Qué se hace exactamente en este
paso?

¢,Cuales son los productos finales - Arbol de la categoria categorizado por las variables mas relevantes
de este paso? de la misma

¢,Cuanto tiempo lleva este paso? » Tipicamente dos semanas
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Las oportunidades son evaluadas mediante la agrupacion del gasto
en categorias de abastecimiento, que se definen mediante una serie
de criterios

Concepto, criterios y la Ejemplo - ¢ A gqué nivel hay un mercado de oferta comun?
pregunta clave

* Grupo de articulos comprados que es

probable que sean abastecidos Contrato
de labor

Definicién

— Desde el mismo conjunto de
proveedores

— Utilizando los mismos métodos
Técnico/

: No técnico
Profesional

(

Criterios utilizados para definir la
categoria

» Fuentes similares de proveedores
* Procesos de produccion similares Contadores Programadores
» Uso interno similares

» Contenido material/ complejidad similar
+ Similares caracteristicas / habilidades Ingenieros
» Una tecnologia similar

Lectores de
medidores

Administrativos

(

Pregunta clave

* ¢ A qué nivel se debera definir la
categoria?
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Se identificaran las variables mas importantes y se estructuraran los
arboles de las categorias

Ejemplo cliente
Petroleo y Gas

Caracteristicas del Proveedor

* Fuentes similares entre proveedores AR —
_ U b | CaC|én Equiposy servicios de sistemas de medicién (1/3)
— Capacidad [ e ] [

— Tipo de operacion (fabricante vs. distribuidor) (producto vs.
servicio completo) o
* La capacidad necesaria para prestar ese servicio

m Caracteristicas del Producto
¢ Procesos SImIIareS de prOdUCCIC,)n [Ef:ulf;;;sy servicios de sistemas de medicion (2/3)
— Segmentar articulos por los procesos de produccién por los
gue pasan
« Segmentar por complejidad de manufactura
» Contenido material y complejidad similares
 Especificaciones similares

Segmento de criterios de desempefio, caracteristicas del
producto (cualquier norma que debe cumplirse)
» Tecnologia similar —

« Tamano fisico, forma fisica, uso, nuevos vs. reparacion

Equipos y servicios de sistemas de medicién (3/3)

Aplicacion interna oo o o] [ ] [
» Similares usos internos o S
— Segmentar productos por el grado en el que el segmento es
critico para el proceso o o
- Selzzgmelntar productos por el usuario final, es decir, Primario
o Fina

Caracteristicas del cliente .
+ Usos finales similares (por ejlemplo los ejes, cuerpo-en-blanco,
componentes para automoviles)

* Preferencia de compra similar (por ejemplo spot, contrato,
reventa, plataforma
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Los Arboles de Categoria de Gasto deben ser probados haciendo
dos preguntas especificas...

1. ¢La segmentacion en Mutuamente Exclusiva / Colectivamente Exhaustiva?

Mutuamente Exclusiva:

¢Las ramas son diferentes entre si? Es importante asegurarse de que los mismos segmentos no
encajan en mas de una rama.

Colectivamente Exhaustiva:

¢ Si sumamos todas las ramas juntas habremos cubierto el grupo de productos completo? Se
deben tener en cuenta todos los elementos dentro de la agrupacion de productos.

2. ¢Es probable que estos segmentos sean abastecidos desde el mismo grupo de proveedores, utilizando
los mismos métodos?
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Asimismo se realizara el analisis de CTP, necesario para entender

los costos “escondidos”, mas alla del precio

Ejemplo

Evaluacion de impulsor de e ”. .
Costos y Valores CTP “Modelo Iceberg”: Muchos costos estan ocultos

Costo Total de Pertenencia (CTP) es el
costo total de los costos incurridos durante
la adquisicion, uso, apoyo, mantenimiento
y desecho final de un componente o
producto

Analizar el CTP ayuda a realizar mejores
comparaciones entre proveedores usando
los costos “ocultos” en adicion con los
costos iniciales

El CTP nos dirige hacia una estrategia de
abastecimiento efectiva

El analisis de CTP asiste en la negociacion
de una sociedad de valor agregado con un
enfoque mas alla del precio

El CTP también ayuda a identificar
componentes adicionales en el ciclo de
vida de un producto o servicio

Entrega
Costos de Ingenieria
Costos de Compras
Costos de Construccion
Inspeccidny Pruebas

Costos/ Honorarios de Permisos

Tiempo de Inactividad .
P Costos de Manejo de Proyecto

Retraso de Equipo  Inventarios de Refacciones
Obsolescencia

i Costos de Capacitacion
Cambio de Clientes BN MEmlEEE &

Multas/ Accidentes Ambientales
Redisefio de Ingenieria

Problemas de Desempefio

Retrasos de Inicio .
Acuerdos Costos de Inventario

Costos Legales Mala Planeacion de Planta

Costos de Mantenimiento

Enfocarse en los impulsores de costos y valores mas importantes mientras se

desarrollan las estructuras de contrato potenciales
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Por lo tanto, no solo el precio debe ser analizado. En algunos casos
el CTP puede ser dos veces el precio de la categoria

llustrativo

Uso de datos

Estructura del Costo Total de Pertenencia

s £ 3 « Establece una imagen real
g . g 2 S del costo de hacer negocios
. £ 3 . s E 3 con el proveedor
9 < s < N v R . oz
5%..5 % % o8& 8% S o 2  Permite la comparacion
gcfog £ g @w<ceE=<Y > L 3
S35 E § 52882 o S 8 entre proveedores basada
F<HEI < £ 2P0 00« e en factores distintos ademas
Precio de del precio
Proveedor Perdlda'de  |dentifica el costo de
negocio [ i
: actividades que no agregan
valor (por ejemplo:
1 . -,
Costo pagado @ ! inspeccion)

* Ayuda a identificar las
oportunidades de mejora

Costo Total

Costo total = Costo pagado + Costo del ciclo de vida + Costo de pertenencia
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El equipo de abastecimiento debe usar el analisis CTP para generar
un mejor entendimiento del gasto

Usos del anélisis CTP

1. Hacer comparaciones entre proveedores basadas en otros factores ademas

del precio

2. Negociar acuerdos de colaboracion de valor agregado en vez de enfocarse
s6lo en reduccién de precios

5 '*, fs 3. Identificar actividades que no agregan valor en el ciclo de vida de la
- categoria de abastecimiento

4. Mejor entendimiento de los requerimientos, rastreando a través de todo el
ciclo de vida de la categoria de abastecimiento

5. Maximizar oportunidades de beneficio visualizando el gasto completo de la
categoria de abastecimiento
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Recomendaciones generales para el primer paso

Es importante desarrollar la segmentacion basada en el mercado de los proveedores y el consumo
interno

« El arbol seré la base para el desarrollo de la "linea de base" por la cual una vez definidas las
categorias, si existen modificaciones, deberan ser discutidas con todo el equipo

Las subcategorias deben ser definidas con el fin de tener caracteristicas similares en términos de:
— Proveedores

— Procesos de produccién
— Especificaciones

El arbol debe ser limitado a tres niveles de complejidad, de lo contrario debe ser considerada una
redefinicion de la categoria
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El segundo paso consiste en identificar las caracteristicas mas
relevantes de la categoria

Situacion actual

Identificar
caracteristicas
dela
categoria

» Asegura que el proceso sea robusto, consistente, y exhaustivo
Permite la seleccion de estrategias alineadas con las
caracteristicas de las categorias

¢,Cuadl es la importancia de este
paso?

» Se identifican usuarios y stakeholders

;Qué se h xactamente en est , o _
SOLD £ IEIEE BEEEmMEE G B5iE Se identifican procesos de compra y los impulsores de la demanda

paso: « Se identifican y entienden las iniciativas en curso

» Andlisis de stakeholders y estrategias especificas por grupo de
¢,Cudles son los productos finales stakeholders
de este paso? * Procesos de compra e impulsores de compra por categoria

« Mapeo de las iniciativas en curso, estado actual y estado deseado

¢,Cuanto tiempo lleva este paso? Tipicamente tres semanas



Teoria

ATKearney

Caracteristicas de categorias — Partes estampadas
Ejemplo

Perfil del gasto— US 37 M Distribucion por unidad de negocio

$37.60 $16.89

——
$12.59 Total
$35M
> 95%
$5.92
; , : . HLIY $1.02

Gasto total Fuera del gasto Partes de Gasto
servicio considerado

Analisis ABC Proveedores actuales

100% = 454 numeros de parte

TOTAL México Puebla Querétaro Hermosillo San Luis

Associated Spring
100] 2%
90 | )
AEC Manchester 83 others Parkview Metal
80 Stamping Corp 18% Products Inc
70 1% .
’ VRK Aut ti J St
% 601 28 nimeros de parte representan e G &Y  p— Cane i iamping
i 3% 11%
50 > $30.3MM - °
407 Showa Aluminum
Corporatio of America MTI — Crescive
30] 8%
201 Metal Improvement Co Inc
Shiloh de México
107 Advance Engineerin SA de CV
0 ‘ , 3% 6%
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 it Fayetie Tool &  Die-Matc Corp
il Engineering In
Numero de partes MEIED 4%

A.T. Kearney 20141110 116
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El analisis de grupos de interés es parte de la descripcion de la
categoria ya que identifica las partes interesadas y su posicion hacia

el cambio necesario

5= Alto .
Adversarios Campeones

Stakeholder 2

Se oponen al proyecto y tienen un
considerable nivel de
participacidn en el proceso

Apoyan el proyecto y tienen un
considerable nivel de

Stakeholder 4 participacion en el proceso

—)

c
Ne)
.5 _ :

(1] Stakeholder 5 5 Nivel de apoyo al

,E— S proyecto poco claro

(8] o,

om— «

t 2

(1]

Q.

g Stakeholder 3

y o] Stakeholder 6 v takeholder

o Apoyan el proyecto pero
2 Sg oponen aI. p.royelsfto pero tienen un bajo tienen un bajo nivel de

2 nivel de participacion en el proceso participacién en el proceso

Stakeholder 1
0= Bajo Detractores Animadores
-5 = Negativo . 5 = Positivo
Nivel de Apoyo
Menor Influencia Alguna Influencia Gran Influencia

El tamafio corresponde a la influencia en el procesoy su resultado
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Se realizara el analisis de grupos de interés para optimizar su gestion
de manera proactiva

Se analizard el grado de influencia, de aprobacion y de alineamiento de Ejemplo

cada grupo de interés en el proyecto

STAKEHOLDER ANALYSIS
Proyecto de abastecimiento estratégico

Grado de influenciaen el proyecto Alineamiento al proyecto
Nombre Puesto Nivel Alto | Medio | Bajo A favor | Neutral | En contra
Viviane Haelew yn Director General Com. Directivo . ~ , . . . ,
Tessel Naaikens Director Admon. y Finar] Com Directivo x Se disefiara un plan de comunicaciones con los grupos de interés para
Sophie Velup Drector Division 1 |Com. Directivo abatir riesgos y atender sus asuntos criticos
Philipe Mottard Director Division 2 Com. Directivo X STAKEHOL DER ANAL YSIS
. . . Proyecto de abastecimiento estratégico
Patricio Walburg Director RH Com. Directivo X
Pascal Peyroutet Director de OperacionedCom. Directivo X Nombre Asuntos Criticos Semana -2 Semana-1 Semana 1 Semana2
- - - - Feb 12-16 Feb 19-23 Feb 26-Mar 2 Mar5-9
Pas,cal Frantz D?rector C_or.p.o,ratlvo Com. Dfrectfvo X Viviane Haelew yn Profesionalizar las compras y ahorros Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Noé Orozco Director Division 3 Com. Directivo X Tessel Naaijkens Presentacion Ejectiva Kick-Off
Nicolas Hieronimus Director Division 4 Com. Directivo X : :
. Mantener la imagen de lujo y ahorros para Renion individual Kick-Off
B ) . o Sophie Velup crecer
Mauricio Sandoval Director Industrial Com. Directivo X Philpe Mottard Retorno atractivo de su inversion Presentacion Ejecutiva ick-Off
, ) ) Mejor calidad de vida y tiempo para los D )
Karla Gonzélez Director Producto 1 Director Producto X . Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Patricio Walburg empleados
B ; ) , Que se incluya a su equipo y se tomen en o :
José Maria Pascual Director Producto 2 Director Producto . Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Pascal Peyroutet cuenta todas sus necesidades
Pascal Frantz Reduccion de influencia Presentacion Ejecutiva Kick-Off
José Jeréz Director Producto 3 Director Producto X Noé Orozco Ahorros para crecer y retorno inversion Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Joffrey Chartier Director Producto 4 Director Producto Nicolas Hieronimus  |Ahorros para crecery retorno inversion Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Impacto a nivel organizacional proyecto DA )
L. Presentacion Ejecutiva Kick-Off
Mauricio Sandoval Pool
Mantener la imagen de la marca y ahorros
, Entrevista Kick-Off
Karla Gonzélez para crecer
) ) Valor agregado del area de compras y del Entrevista Kick-Off
José Maria Pascual |proyecto
Mantener la imagen de lujo y ahorros para Entrevista Kick-Off
José Jeréz crecer, que se le de importancia a su marca
Joffrey Chartier Satisfacer sus necesidades Entrevista Kick-Off
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El mapa del procesos de la categoria dara visibilidad sobre la
propiedad, responsabilidades y métricas clave relevantes

Lineamientos de Mapeo de Procesos y Analisis Non-exhaustive

Lineamientos de Mapeo de Procesos Ejemplos de andlisis

* Mapear grupos de interés internos y externos « Entender el nivel de
asi como también las funciones las actividades involucramiento y
relacionadas responsabilidad a traves de
- La matriz del plan transaccional suele funciones, intra-compaiiia
estructurarse en base a los grupos de * ldentificar problemas actuales y
interés/funcion en un eje y los pasos del proceso potenciales- cuellos de botella,
en el otro retrasos, desperdicios y huecos
* El plan transaccional debe reflejar a las €n procesos
personas, procesos Yy tecnologia involucradas en * ldentificar oportunidades de
el proceso focal y analisis para su categoria mejora en escenarios
- Utilice formas, lineas duras/punteadas y colores deseables
para ilustrar y codificar cada paso del proceso / — Automatizacién
actividad, direccion del flujo, mejoras (p.e. nueva — Eliminar pasos que no agregan
actividad) y los ciclos en el proceso - Mapear de valor
izquierda a derecha y de arriba a abajo —Cerrar huecos en procesos
« Mapa ambos grupos de interés internos y —Evaluar puntos de control
externos / funciones y pasos / actividades actuales y riesgos

relacionadas
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El entendimiento de procesos transaccionales “As Is” ayuda a la
definicion el oportunidades de mejora de proceso y escenarios “To Be”

Plan Transaccional — Procesos Procura a Pago

RequisicionesJ
L V

Cotizacione
N

Aprobaciones

—

Almacén de
Inventarios

Recepcion

:a
3

Envio

Prondstico de
Necesidades

Compras

Conciliacion de
Facturas S\

>4<

Pago de |

Facturas (\7:7;

Mantenimiento
de Datos
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Analisis de stakeholders — Partes estampadas
Ejemplo
Identificacién de Stakeholders Clasificacion de Stakeholders

El primer paso es asegurarse que todos los grupos El segundo paso es hacer tabla definiendo el nivel de
relevantes de interesados se hayan identificado acuerdo con el proyecto y la confianza del stakeholder

Nivel de acuerdo con
el proyecto

Aprobador de Confianza mutua

Proceso
Individuos
involucrados
en aprobacion
del gasto

Stakeholder

Alta Media Baja Alta Media Baja

Duerio del
Proceso

Usuario

Elabora el El usuario El tercer paso consiste en posicionar los stakeholders en
ploceso final del una matriz de acuerdo al nivel de aprobacién y confianza
requerido para producto que
la aprobacion se compra

del gasto
o o Alta Indiferente Aliados
Duefio del °F
Crggﬁt?éade Presupuesto G>-) g Media Indeciso
Determina que Responsable Z @ : .
b de la parte del Baja Adversarios Oponentes
politica se gasto
utilizara para :
el gasto Establece el relreelgg nggg‘tgl Baja Media Alta
Presupuesto P P
Determina el Confianza
lanz

presupuesto
general

Nota: Si existe una calificacion media en cualquier dimension, el stakeholder sera Indeciso A.T. Kearney 20141110 121
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Asimismo se realizara un mapeo de los procesos y practicas del area
de compras PEMEX para identificar brechas y esfuerzos actuales

Ejemplo
Subproceso Paso Se Observaciones
realiza?
Identificar y entender las especificaciones de las . Se realiza en pocas
Proceso categorias Si categorias
. Desarr_ollar I(;ngg{:ggr?arlsallzar los volumenes de compra de No Antes se realizaba
requeri-
mientos de la Identificar las iniciativas existentes en la categoria Si
categoria Identificar la estructura de costo de la categoria Si
Construir la informaciéon base de la categoria No
(precio y volumen)
|dentificar factores de mercado que pudieran Si Se realiza en pocas
Desarrollar impactar a la categoria categorias
el perfily la Entenddergl I —  Analizar el mercado de proveedores Si
estrategia de mercado de 1a Analizar la naturaleza de la com i
. petencia dentro -
la categoria categoria de la categoria No Antes se realizaba
Desarrollar y documentar el perfil de la categoria No
Documentar cualquier restriccion potencial para No
aplicacion de estrategias en la categoria
« Definir la Definir el impacto y la complejidad del mercado Si Se realiza en pocas
. de la categoria i
estrategia de 9 categorias
abaste- — Evaluar las oportunidades totales de la categoria Si
ELT;;?;?:E la Seleccionar las estrategias de sourcing a explorar | No Antes se realizaba
Documentar y resumir los beneficios de las Si
estrategias propuestas
Obtener autorizacion para ejecutar las estrategias No
de la categoria
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Recomendaciones generales para el segundo paso

m En el desarrollo del Gasto Base es importante una busqueda exhaustiva de informacion

m El mayor detalle posible en las especificaciones y necesidades ayudara a simplificar los
siguientes pasos

m Es importante tener una buena seleccion de los analisis del gasto para extraer el mayor
valor posible:

» Entender las variables que afectan al mercado (i.e. geografia, tipo de requerimiento, etc.)

» Entender la forma en como el mercado esta organizado (i.e. muchos proveedores con
pocas capacidades, pocos proveedores con amplias capacidades, etc.)
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El tercer paso consiste en analizar el mercado de proveedores de la

categoria

Situacion actual

Analizar el
mercado de
proveedores

¢,Cuadl es la importancia de este
paso?

¢ Qué se hace exactamente en este
paso?

¢,Cuadles son los productos finales
de este paso?

¢,Cuanto tiempo lleva este paso?

Permite identificar las oportunidades y amenazas que presenta el
mercado proveedor y las posibles estrategias a seguir dependiendo
de las caracteristicas de cada categoria

Ayuda a identificar las potenciales palancas de negociacion o
relacion con los proveedores

Se determina el perfil del mercado en términos de tamafo,
crecimiento, segmentos, estructura de costos, nuevas tendencias,
poder de negociacion, oportunidades de afiliacion o desarrollo
conjunto, etc.

Perfil de la industria. Analisis de Porter

* Anadlisis del mercado de proveedores

Oportunidades de explotar SWOT de la industria

Tipicamente cuatro semanas
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El analisis del Mercado Proveedor es una parte fundamental del
proceso de abastecimiento

* Es un analisis estructurado de un grupo de compafias que produce
productos/servicios que son cercanos sustitutos entre si

* Un aspecto clave del ambiente del proveedor es el mercado o mercados en el que
los proveedores compiten

« Para desarrollar un entendimiento general del Mercado Proveedor y comenzar a
¢Para quée? comprender cémo la economia, dinamicas de negocio y las tendencias de mercado
impactan directamente a la estrategia de la categoria

« Debe ser una actividad continua, con la investigacion fundamental completa, y las
alertas definidas para los cambios y actualizaciones

¢;Cuando?
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El analisis de mercado comienza con el desarrollo del marco tedrico
de las Cinco Fuerzas de Porter para su grupo de abastecimiento

Marco de trabajo de las 'Cinco Fuerzas*
: Ideas a desarrollar
de la Industria

* ¢Qué fuerzas trabajan?

Nuevos

competidores - ¢ Cuéles son los principales

~ impulsores que influencian la
competitividad entre proveedores en
este segmento?

Rivalidad c q
Proveedores interna ompradores - ¢Cudl es el perfil de un competidor
exitoso en este mercado?

>N « ¢ Como podemos utilizar la dinamica
del mercado proveedor a nuestro
Sustitutos favor?

Un entendimiento detallado de estas fuerzas ayudara a descubrir

oportunidades para desarrollar ventajas de abastecimiento
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Las Cinco Fuerzas de Porter es una importante herramienta que
ayuda a estructurar el analisis de la industria correspondiente

*  Se utiliza para analizar las caracteristicas estructurales de una industria

*  Modela un sector influenciado por 5 fuerzas basicas

+ Cadafuerza puede evaluarse en cuanto a intensidad

* Ayuda a determinar la rentabilidad de la industriay la estrategia competitiva

e Para obtener un entendimiento de:

¢.Cuando? - Panorama competitivo global - Grado de concentracion/fragmentacion

- Estructura de mercado - Posicionamiento relativo

« Utilizado cerca del comienzo de un analisis de mercado proveedor para un determinado
¢Por que? grupo/categoria de abastecimiento; da una perspectiva general de las fuerzas y dinamica de la
industria antes de profundizar en un determinado proveedor

*  Conocimiento general de la industria + Categorias de productos

* Tasas de crecimiento « Indicadores de rentabilidad
+ Tamafo de los participantes
*  Productos sustitutos

Entradas
* Inversién de capital

Michael Porter, un profesor de Harvard, presento este modelo en 1980 como un medio para analizar una industria.
Desde entonces se ha convertido en uno de los ejes centrales de la mayoria de los analisis competitivos estratégicos.

Para una descripcion mas detallada de esta herramienta, consulte su libro Estrategia Competitiva, del cual se obtuvo
este material.
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Entendiendo el poder de negociacion de los compradores

B Un Grupo Comprador es poderoso si

/! * Los volumenes de compra son grandes o
/ concentrados

/ * Las compras representan una parte significativa de
/) la estructura de costos del comprador

* Los productos comprados son estandar o sin
diferenciacion

Rivalidad

+ Existen bajos costos de cambio de proveedor

Compradores

Interna * Los compradores tienen bajas utilidades y pueden
usar esto para negociar una mayor porcion de

utilidades en la cadena de valor

» Existe una amenaza creible de integracion hacia
atras

« El producto de la industria no tiene importancia para
la calidad del producto final del comprador

« El comprador tiene informacion completa acerca de
las palancas del mercado proveedor

Los compradores poderosos en general pueden ejercer una influencia

significativa sobre sus proveedores




Teor|'

ATKearney

Analizando la rivalidad Interna

Pl | a rivalidad entre competidores
es fuerte si

e » Existen numerosos competidores o son
Jras balanceados

* El crecimiento de la industria es lento

Rivalidad - Existen altos costos fijos o de
Interna almacenamiento

* Los productos/servicios no son
diferenciables o no tienen altos costos de
cambio

« La capacidad debe ser aiadida en grandes
incrementos

o * Barreras de entrada altas

Donde la rivalidad es alta o puede ser incrementada, los precios pueden ser

reducidos
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Entendiendo el poder de negociacion de los proveedores

Un Grupo Proveedor es poderoso si

.- » Pocas compafiias dominan el mercado

* Los proveedores estan mas concentrados que
los compradores

* No existen sustitutos viables

Rivalidad * La industria del comprador no es un importante

Proveedores cliente del grupo proveedor
Interna

 Los productos/servicios del proveedor son una
parte importante de la estructura de costos del
comprador

+ Existe un desarrollo productos de conmutacion
(diferenciacion de productos)

~a. * La integracion hacia adelante es factible

Un bajo poder del proveedor proporciona mayores opciones al grupo industrial

para cambiar su estructura de costos y/o reducir precios
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Investigando la disponibilidad de sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es

una funcion de tres factores

Rivalidad

Interna » El valor/precio relativo de un sustituto
comparado con un producto de la

industria

» El costo de cambiar al sustituto
* La propension al cambio del comprador

La disponibilidad de sustitutos puede proveer alternativas viables a la cartera

de proveedores actual
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Evaluando las barreras de entrada

Nuevos _
competidor Ejemplos de Barreras de Entrada

es

« Economas de escala
+ Diferenciacion de producto
* Requerimientos de capital

Rivalidad * Barreras de salida

Interna

* Costo de cambio
« Acceso a canales de distribucion

T R * Ventajas de costo son independientes a la
N escala

N — Conocimiento del producto o

\ caracteristicas del disefio

\ — Acceso favorable a materia prima

N — Subsidios del gobierno

', * Politica de gobierno

Barreras de entrada bajas amplian las oportunidades de crear nuevos

proveedores
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Ejemplo: Mercado de Tuberia — complejidad media

Analisis de las cinco fuerzas

(] Barreras de entrada

Barreras de entrada medias

* Los requerimientos de capital para huevos
fabricantes son altos

* Los margenes del negocio no son amplios, lo que
previene nuevos entrantes

* No existen aranceles para la tuberia que no se
produce en el pais

Poder de negociacion

—~——

con los proveedores

Poder de negociacion medio ( Competitividad interna

* Los compradores son generalmente
compafiias grandes, trasnacionales
gue pueden apalancar su poder de
compra de manera global

Media competitividad interna

= Existe competencia en el mercado; globalmente, se
estiman ~40 fabricantes y ~50 distribuidores que
pueden servir las necesidades del cliente

. 5-?5 productos no estan altamente = No se exhibe una tendencia de los proveedores a
iferenciados o especializarse en un tipo de tuberia
* No se muestra una alta especializacion = El gran aumento en demanda de tuberia para
en el mercado aplicaciones petroleras, debido a los altos costos
* Se estiman 9 fabricantesy 13 del petroleo disminuye la competencia interna

mayoristas que pueden suministrar
tuberia para todas las aplicaciones

& Barreras de sustitucion

Barreras de sustitucion bajas

» No existen sustitutos a la tuberia en las
aplicaciones petroleras requeridas por la categoria

Nota: A mas competencia interna, menor complejidad para el mercado

@ Alto P Medio O Bajo

Poder de negociacion

con los compradores

Poder de negociacion medio

» Existe una buena seleccién de
proveedores capaces de proveer
tuberia en el pais

» Hay competencia entre los
compradores, ya que estos estan
formados por el cliente

» El mercado del pais no es lo
suficientemente grande para ser
muy atractivo para los
proveedores globales de tuberia
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Es necesario generar un entendimiento inicial de los mercados con
base en la informacidén disponible en PEMEX y A.T. Kearney (1/2)

Ejemplo: estudio del mercado para los equipos de perforacion de tierra, un
crecimiento reciente

Mercado global Mercado en Norte América
16 - $15.37 16 -

14

[EEN
SN
1

[N
N
1
[ERN
N
1

=
o
1
(=Y
o
1

$8.88

Ventas (USD Millones)
Ventas (USD Millones)

El crecimiento en las ventas de la industria ha sido impulsado por tanto
demanda incremental como por precios mas altos
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Es necesario generar un entendimiento inicial de los mercados con
base en la informacion disponible en PEMEX y A.T. Kearney (2/2)

Ejemplo: El incremento en precios ha sido un impulsor de la demanda de equipos

i CRRIILD EE S G Equipos disponibles en EEUU vs. Utilizacién

Norteamérica vs. Precios del gas natural

Conteo de | ™ Total E— : o - 100%
e B Peirdleo recios de + Utilizacion
: gas natural I
activos Gas natural | 80%
, I
2,000 - = Precios del gas natural - $12 3 1
1,800 - 2 = |
1,600 - Rl g | -
1,400 I Ll s S :
1,200 % § i - 40%
1,000 A I T 6 @ o 5
800 - c = : - 20%
| A T $4 |
600 e ) Disponibles
388_ __$2 0 |i| T T T T T 7T 0%
- 1
1
O I T T T T T T T $0
* 80% de los equipos en los EEUU se utilizan para « El nimero de equipos disponibles no se ha mantenido
E(Iaggrr]?é g%zeoquu?p%%sar;%ygglha enido un crecimiento proporcional colnoléa (;jemanda, causando la utilizacion a
* aproximarse a 0
anual de 12% CAGR durante 2005-2009 . * Se espera que el crecimiento en la cuenta de equipos
* El gas natural tiene un crecimiento anual de 29% en EEUU excedera 7% anual por los proximos 5 arios

durante 2005-2009
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En este punto, un portafolio de proveedores de tres tipos debe
generarse usando multiples fuentes de informacion

Fuentes .

* Bases de datos internas Proveedores actuales

» Cuentas por pagar

* Listas de correo * Proveedores con una relaciéon

+ Catalogos de compras establecida y transacciones

» Entrevistas/encuestas historicas

» Proveedores actuales Proveedores alternativos

* e histéricos .

.« OEM « Competidores de proveedores Enfoque

. i actuales L _ . .
Competidores secundario Enfoque primario

* Literatura * Proveedores historicos no actuales
* Bases de industria
» Asociaciones y camaras

« Otras industrias Proveedores non-tradicionales

» Otros mercados

* Proveedores de sistemas

* Proveedores de partes

* Proveedores que personalizan
 Sustitutos

* Proveedores alternativos que no
comercializan los mismos bienes,
servicios y obra publica que los
proveedores actuales. Usualmente
no han sido probadas sus
capacidades

Excepciones

La distribucion relativa del portafolio de proveedores dependera en el grupo de

abastecimiento y la creatividad del equipo
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Ademas, se ejecutara un RFI (Request for Information) para obtener
informacion primaria de los proveedores disponibles

Ejemplo
r'd - - ~ Zz z
Se obtendra una “lista larga” de Se disefiaran los formatos y vehiculos
proveedores a quienes se enviara el RFI para su ejecucion
Nombre de la Empresa ~ |Direccion - Calle y . nd
Zigma Colombia Petroleum Services S.A. Calle 76 No. 11-17 Of. 901
Yantai Jereh Equipment Co., Ltd. No. 203 Binhai North Road
Worldwideworker Transportcentrum 8
Wood Group Colombia S.A. Cra 11A# 93 - 67 of. 501
Western Well Tool
Well Head Inc 3912 Gilmore Ave
Weisz Instrumentos S A. Oliden 2540 R~ Canlons 1 oprvicion e shitas e mecion
Weatherford Colombia Ltd. Calle 73#7-31 Torre B Piso 3 fcopetrol
Weatherford Drilling & Intervention Services #300, 333-5Th Ave SW. Al 1t o
Wayne Products, Inc Frazer, Pa 19355
Vq Ingenieria Cra.9B#127-21
Vetco Gray Inc 3010 Briarpark Ave, Ste 300
Va Tools Cra. 96G # 22M - 16
Varisur Y Compafiia Limitada Calle 26 No. 4 W -24
Varichem De Colombia G.E.P.S.
Varel International Inc. 1434 Patton PI, Ste 106
Varco Shaffer Inc 12950 W Little York Rd
Valwlas Borg S.A.
Upco Inc 6746 Amah Pkwy
Universidad Industrial De Santander
Univeral Tubular Technology - Utt CL 64 No. 7-42 OF 206
Union Drilling Inc. 3117 Washington Pike
Unap - Unido Nacional De Perfuracéo Ltda Avenida Rio Branco, 181 - 26° Andar
Udr Equipment Pty Ltd 100 Grindle Rd
Ucoil Sa Transversal 32 # 138 - 52
Tucker Energy Services S.A Calle 93B # 17 - 42 Of. 403
Tuboscope Brandt De Colombia Cra 9A # 97A - 53 Piso 4 monnis Gt st ooy
Tuboscope Pipeline Services Inc. 2835 Holmes Road
True Drilling L.L.C. 895 West River Cross Road At amaton, cootrd and MRS ERT SERITE ALANGK L P8 Carnca Adman st wta ECOPETROL 54
Tri-C Resources Inc 909 Wirt Rd
Treloar Group Limited 25-33 Gardiner St
Transportes Especiales De Carga - Tescarga S En C. Cra. 123 # 18 - 07 Fontibon
Transportes Premmier Ltda Calle 13 N0.79-35
Transportes Jose Danilo Herrera Calle 23F # 73F - 38 Modelia
Transcontinental De Servicios Petroleros Calle 163A No. 34-16
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Un Request for Information (RFI) debe ser tan simple y conciso como
sea posible

CLIENTE INC.

CLIENTE INC.

llustrativo

To: Sales Director From: Strategic —ou
Initiative (B2/103) CLIENTE INC
Company: «Supplier» Direct +49 Xxx Request for Information (1/2) :
telephone:

Fax number: «Fax» Direct fax: +49 xxx

Company Contact name
Tel. number: «Phone_1» name: (Mr., Ms.):
Country: «Country»
Number of pages 5 Date: September 25, 2Q0; . T
(including cover). WRress street: Position:
Request for Information: Electrodes [

City: E-malil: Example 2
Dear Madams/Sirs:

in code: Direct
We are kindly inviting you to enter a business relationship with Company Group f P . telephone:
completing the attached short Request for Information and submitting it by fax.
With a turnover of approximately 1.7 b€, Group is the biggest player in the Europe%] 005 Direct fax:
worm, Protherm, Saunier Duval and Company — and our superior products, we arg : rect fax:
positioned for solid growth that will provide additional opportunities for our supplie|
N
To ensure that our products will be manufactured at best in class cost levels we have Company data 2000 2001 W m
launched a strategic sourcing initiative. In this initiative we will fine-tune the ali f our
demands with the offerings of the worldwide supplier base. Should you be qualifiedTata sales in m€:
interested, you will receive a comprehensive request for proposal (RFPSs) in the ni gé‘@E@\erequesled goods in
of weeks. Our purchasing spend will be consolidated towards the most competitive sgppliers.
Within the commaodities we are considering you as a potential supplier, the annual Number of employees:
purchasing volume is approximately:
Electrodes and spark plugs More than 1,500,000 pieces per yedfajor cusiomers
(different designs) (indicate cojintry):
If you are interested in participating in this initiative please return the attached Request for
Information within the next 7 days. Should you wish to discuss any of this please (o not
hesitate to contact us. Major competitors:
Thank you in advance for your time and participation in this initiative.
. Can you deliver to Europe on DDP basis? O Yes O No

Yours sincerely,
Company-Group — Strategic Sourcing Initiative

Do you have a sales

representative in O ves, specify: O No
YOO Europe?

Do you want to quote? O ves O No
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Tipicamente, s6lo una pequefia fraccion de proveedores potenciales
recibiran un RFl y un RFP

Criterios de seleccion tipicos llustrativo

ler. paso
2do paso

o Criterios: .
fcte?os. e Portafolio de | Lista corta
.Een Ias d producto
.Gmp eaf,os e Capacidad

€ografia e Logistica

y
v

100% 70% 25%

A.T. Kearney 20141110 139
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Los proveedores deben ser evaluados a traves de varios criterios, el
precio de venta es so6lo una pieza del rompecabezas

Lista larga de criterios a considerar al evaluar proveedores

e Investigacion y desarrollo

e Desarrollo de nuevos productos

e Plantas y equipo

e Capacidad disponible para PEMEX
e Manejo interno

e Multiples plantas

e Programa de calidad

e Situacion financiera

e Control de costos

Capacidades

e Entrega a tiempo

e Tiempo de entrega

e Flexibilidad
Respuesta de servicio
* Reduccidn de ciclo

e Oferta a tiempo

Tiempo

e Rechazos

e Mantenimiento preventivo

e Control de calidad de proveedores
e Usa estandares ISO

Q
9
>
-
(]
n
~~
c
0
(&)
]
=
(]
o
(@]
@]
o

Compromiso de la gerencia
Respuesta a calidad
Servicio de ventas

Servicio técnico

Servicio administrativo
Organizacion

Sociedad

Porcentaje de ingreso del proveedor
Programa ambiental

Estabilidad de mano de obra

Riesgo cambiario

Sistemas de comunicacion

Materia prima e Inventario, JIT
Estabilidad de precios e Carga
Margen administrativa

Abastecimiento e Mano de obra
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La lista corta de proveedores debe ser validada con los grupos de
interés para obtener su alineacion con el proyecto

Lista corta
propuesta

* Proveedor A
* Proveedor B
* Proveedor C
* Proveedor D
* Proveedor E
* Proveedor F
* Proveedor G

Lista corta
aprobada

* Proveedor B
* Proveedor E
* Proveedor G
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Recomendaciones generales para el tercer paso

- Concentrar los esfuerzos en un analisis de mercado que proporcione una mayor profundidad en la
definicion de la estrategia.

» Blusqueda exhaustiva de las fuentes de informacion sobre el mercado:
— Reportes
— Informes de los analistas
— Estados financieros e informes anuales de las empresas lideres en el mercado
— Entrevistas

— Gobierno

» Sea exhaustivo en la bausqueda de proveedores alternativos, esto asegura un buen desarrollo de la
cartera de proveedores

» Enfocar los recursos del equipo de forma rapida filtrando informacién disponible

- Seleccione criterios de evaluacion para los RFI que sean objetivos, faciles de cuantificar y alineados con
las necesidades del negocio
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En el cuarto paso se seleccionan las estrategias especificas para la
categoria

Definicién de estrategias

Seleccionar \ Desarrollar

estrategias las
estrategias

¢,Cual es la importancia de este * Permite empatar de la manera mas adecuada las caracteristicas de
paso? las categorias con la realidad del mercado

* Se analiza la importancia de la categoria para el negocio
(internamente)

« Se determina la complejidad del mercado en términos de poder de

¢ Qué se hace exactamente en este negociacion de los proveedores, cantidad de proveedores
paso? capacitados
* Se posiciona la categoria en una matriz importancia vs.
complejidad

* Se seleccionan las estrategias de abasto para cada categoria

. Cual | q final » Matriz de posicionamiento relativo de categorias por su importancia
¢Cuales son los productos finales para el negocio vs. Complejidad del mercado

de este paso? . - . .
» Estrategias especificas de abasto estratégico por categoria

¢,Cuanto tiempo lleva este paso? Tipicamente dos semanas
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Las estrategias de abastecimiento se definen con base en el impacto
al negocio y la complejidad del mercado

Cadena de valor Matriz de Posicionamiento de la categoria Estrategias de Abastecimiento
Valor
agregado . ;
fe Categoria Categoria Concentracion Mejora de
é apa|ancab|e estratégica AV VIl ESpecificaciones
Compras Q
externass © :
o Evaluacion de JEGESEINIEY| c '\:.ej:tra q
o Mejor Precio Estratégico Igju @ ae
= rocesos
Grupo d § Categoria
abastech. £ Categoria no ”g q
miento critica cuelio ae Abastecimiento  BREEEIEE=R6[E
botella Global la Relacion
I Il

Complejidad del mercado

- . Identificar la estrategia
Posicionar la categoria o
de abastecimiento

Entregable

Seleccidn de estrategias a desarrollar
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El impacto en el negocio de una categoria esta relacionado con los
costos e ingresos de la compaiiia

Valoracidon del impacto en el negocio

Ingresos Relevancia en el producto Matriz de posicionamiento de
~ - terminado

_ - abastecimiento
= Diferenciacion Al
| — Costo to
agre\ég(?(; < — Funciones/
Caracteristicas . .
= Calidad/ confiabilidad Categoria de Categoria de
= Disponibilidad o abastecimiento abastecimiento
= gl apalancable estratégica
[ R)]
o
Impacto en costo 5 g_
@©
Joso ) [ - cosoci s s
%%ttg%onzauon (% del Categoria de Categoria de
abastecimiento abastecimiento
_ no critica cuello de botella
Cadena de Valor Bajo
Baja Complejidad del Alta

Mercado de
Proveedores
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Al responder a algunas preguntas clave se puede determinar el
impacto negocio / servicio en cada categoria

llustrativo

I T

» ¢El costo total de la compra para la categoria Impacto en los gastos
representa una parte importante del total de los
gastos externos de la compaiiia?

« ¢Los clientes perciben que la categoria proporciona Impacto en el valor del cliente
un valor significativo?

« ¢ La categoria diferencia el producto final de Impacto en diferenciacion del
manera importante? producto

« ¢ Lacategoria proporciona acceso a tecnologia de  Impacto de Tecnologia de Punta
punta critica para la percepcion del cliente ?

* ¢Unafalla o escasez en la categoria afectaria la Impacto de una falla
satisfaccion de sus clientes?

* Impacto general de la categoria en el Impacto general
negocio/servicio

Alto  Bajo
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3 pasos principales para determinar la complejidad del mercado de
proveedores

Determinar el nivel de
competencia entre
proveedores

Ajustar por las
restricciones y limitaciones
de la compaiiia

Ajustar segun el poder de
negociacion de la compafia
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La complejidad del mercado de proveedores de cada categoria
depende principalmente de la rivalidad en el mercado de proveedores

Valoracion de la complejidad del mercado de proveedores

Matriz de posicionamiento
Modelo de las 5 fuerzas de la categoria

Nuevas * Diferenciacion del
entradas producto

» Costos de cambio
. (Switching costs)

Rivalidad del
mercado de
proveedores

Proveedores } { Compradores

* Integracion vertical

* Mercados
oligopolicos N * Bajo costo de
. ambio
. Import.anua al . Complejidad
negocio del Sustitutos del mercado de
comprador proveedores
* Relacion relativa precio-
valor

* Disposicion del comprador a
cambiarse
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Comparar los gastos de la empresa en proveedores clave como una
porcion de los ingresos totales puede dar pistas sobre el grado de
apalancamiento

Ejemplo

Porcentaje del gasto como porcentaje de los ingresos
mundiales del proveedor clave

Ingresos totales del proveedor

4,000 - Gasto de la compaiia
3,500 -
3,000 -
2,500 -
2,000 -
1,500 -
1,000 -

Millones $

500 -
166.1: - 156.2 114.7 73.1

0 0 - 1% = 9% =18%

Proveedor A Proveedor B  Proveedor C Proveedor D

4 principales proveedores
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La complejidad del mercado de proveedores es el factor clave en el
desarrollo de una estrategia convincente, al determinar cual de las
dos estrategias fundamentales es la mas adecuada para la categoria

Matriz de posicionamiento de la categoria

Encontrar
Usar
. formas de
Ventaja —
XI n ;
existente ventajas

Baja complejidad Elereey Sl Alta complejidad
del mercado de poder mentalidad del mercado de
proveedores proveedores

« Expandir opciones de proveedores < Redefinir el grupo mercancia
« Apalancar volumen * Redefinir los limites de la empresa

* Negociar agresivamente » Reestructurar las relaciones base de proveedores



ATKearney

Mejores practicas en abastecimiento estratégico (1/2):
Disefo, planeacion e implementacion de estrategias de contratacion

Explotar el poder de compra

» Consolidar numero de proveedores

* Integrar volumen entre unidades

* Redistribuir volumen entre proveedores
« Combinar volumen de

» Utilizado para categorias de gasto

distintos subgrupos de Concentracion consolidado
productos de volumen
» Categorias con productos de poca
variabilidad
« Modelar “costos ideales” Evaluacion P « Compras con especificaciones
de mejor sencillas

* Renegociar precios :
- Desagrupar precios precio
» Comparar costos “totales”

Estratégico

* Mercado de proveedores
competitivo

Abastecimiento  Politicas de compras simples
Global

» Expandir base geografica de
abastecimiento

* Desarrollar nuevos proveedores

* Beneficiarse de falta de balance entre
oferta y demanda global
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Mejores practicas en abastecimiento estratégico (1/2):
Disefio, planeacion e implementacion de estrategias de contratacion

Crear una ventaja

Caracteristicas

« Categorias con productos de alta
variabilidad

« Compras con especificaciones
complejas

« Utilizado para categorias con gasto
disperso

« Grupo de usuarios grande y
dispersos

* Mercado de proveedores complejo
(monopolios, duopolios, oligopolios)

 Politicas de compras complejas y
dificiles de darles seguimiento

* Gestion de la demanda

* Realizar andlisis e ingenieria de valor de
producto y procesos de compra

» Reemplazar materiales y/o politicas

 Buscar alternativas para el sistema de
adquisiciones

Mejora a
especificacion
de producto

» Gestion de la relaciéon con

proveedores
- Mejora * Reingenieria de procesos
Abastecimiento coniunta de conjuntos
Estratégico : « Compartir ganancias en
roiesEe productividad

* Apoyar mejoras a
operaciones del proveedor

Reestructuracion
de larelacion

« Examinar fabricacion versus compra estratégica
* Establecer/desarrollar proveedores clave

« Emplear alianzas/asociaciones estratégicas
 Desarrollar cadena de abasto integrada
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Ejemplo de seleccion de estrategias a través del Diamante de A.T.

Kearney

Enfoques Basicos

Concentraciéon por volumen

Evaluacion de mejor precio

Abastecimiento Global

Mejora a especificacion
de producto

Mejora conjunta de proceso

Reestructuracion de la relacion

. = Alto Valor O = Poco Valor

No Critico

D

O 6 Ol @

Apalancable

O G G @ @

Cuello de
Botella

O

®
®
®
-
D

Estratégico

&

® 6 6 &G (G
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El diamante de abastecimiento estratégico de A.T. Kearney expone
las opciones estratégicas

» Consolidar numero de proveedores
* Integrar volumen entre unidades
* Redistribuir volumen entre proveedores

* Combinar volumen de distintos
subgrupos de productos

Gestion de la demanda

* Realizar andlisis e ingenieria de valor de
producto y procesos de compra

* Reemplazar materiales y/o politicas

 Buscar alternativas para el sistema de

Mejora a adquisiciones

Concentracion especificacion
por volumen de producto

Gestion de larelacion

* Modelar “costos ideales” con proveedores

- . Evaluacién . Mejora * Reingenieria de procesos conjuntos

* Renegociar precios : Abastecimiento <l g . p. )

. de mejor - conjunta de « Compartir ganancias en
» Desagrupar precios . Estratégico o

« , precio proceso productividad
» Comparar costos “totales : .

» Apoyar mejoras a operaciones del
proveedor

Abastecimiento Reestructuracion
Global de la relacion

» Expandir base geografica de
abastecimiento

 Desarrollar nuevos proveedores

* Beneficiarse de falta de balance
entre oferta y demanda global

Examinar fabricacion versus

compra estratégica

* Establecer/desarrollar proveedores clave

* Emplear alianzas/asociaciones estratégicas
 Desarrollar cadena de abasto integrada

A.T. Kearney 20141110 154
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Con ello, se podra identificar la orientacion de estrategia de
abastecimiento que corresponde a la categoria (1/2)

Ejemplo: La categoria de Equipos de Perforacion de Pozos es del tipo estratégico, lo
cual sugiere la necesidad de crear ventajas

Matriz de Posicionamiento de la categoria

de Equipos de Perforacion de Pozos Estrategias de Abastecimiento

3) Apalancable Estratégica

Concentracion Mejora de
=T S — | = C.. A E— de Volumen Especificaciones
S
(@)
g .
© H SEUTENo Sl Abastecimiento M.ejora
z o u No Criti¢ Cuello de Botella Mejor Precio Estratégico CEmIIIE EE
o o ~ritiea Procesos
3]
5
3
- Abastecimiento Reestructura de
Global la Relacion
1 3 5

Complejidad del mercado
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Con ello, se podra identificar la orientacion de estrategia de
abastecimiento que corresponde a la categoria (2/2)

Ejemplo aplicado a la categoria de Const. y Mtto. de Ductos: categoria del tipo
apalancable, lo cual sugiere la posibilidad de explotar el poder de compra

Matriz de Posicionamiento de la categoria
de Construcmo,n y Mantenimiento de Estrategias de Abastecimiento
Ductos y Tuberias

S Apalancable Estratégica

Concentracion Mejora de

= de Volumen Especificaciones

o

(@)

(D)

= Mejora

© Evaluacionde | Abastecimiento }

- . . - Conjunta de

) Cuello de Botella Mejor Precio Estrategico

o Procesos

©

@

3

- Abastecimiento Reestructura de
Global la Relacioén

1 3 5
Complejidad del mercado
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Otra forma de determinar la estrategia de abastecimiento es considerar
los factores que impulsan el poder de demanda y de abastecimiento

Poder de compray del proveedor

Alto

Factores del poder de la oferta

Numero de proveedores confiables
Distribucion del mercado entre los proveedores

o ) o Poder de la
Dinamica de fusiones y adquisiciones en el mercado oferta

de proveedores

Las barreras de entrada para nuevos proveedores

La facilidad de sustitucién de proveedor

Las barreras de entrada para nuevos productos

La disponibilidad de productos Bajo

Factores del poder de la demanda

The Purchasing Chessboard®

Bajo Poder de lademanda Alto

Participacion del comprador en la demanda relevante (en la region)

Perspectivas de crecimiento que el comprador ofrece a los proveedores

Oportunidades para los proveedores para desarrollar competencias trabajando con el comprador

Oportunidades para los proveedores para desarrollar mejor imagen trabajando con el comprador
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El tablero de compras empieza con 4 estrategias basicas...

The Purchasing Chessboard®

Cambiar la naturaleza de RIVEEIRERIEIER
la demanda conjuntas con el
proveedor

Gestion del gasto Aprovechar la
competencia entre
proveedores
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...formados por dieciséis enfoques especificos...

The Purchasing Chessbhoard®

Innovacion Re- Gestion de la Valor de
especificacion cadenade asociacion
valor

Planeacion de
operacion Costo de
conjunta asociacion

Gestion de
riesgos

Mineria de
datos técnicos

Co- Mineria de Revision del

abastecimiento datos Licitacion precio del
comerciales proveedor

Gestidon de la Globalizacion

demanda

Consolidad

Precio objetivo
volumen
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...que se componen de 64 palancas

2 The Purchasing Chessbhoard®
< Invencion de  PAVOVEEWERIGEY  Asesoria de KGR Reconfiguracion de[geliilalsElleliNs RIS Participacion de las| Alianzas
demanda innovacion funcionalidad Holile(eile] s [a cadena de valor ingresos utilidades estratégicas
Analisis de costos Disefio de Producto de Disefio para Proveedores por Gestion de HOCMONEEELE  Abastecimiento
basicos abastecimiento desmontaje manufactura niveles sustentabilidad €en asociacion basado en valor
y . LR nto de referencialiE T Gestion de Gestionde  Joleecner Ry Reduccion de
Integracion vertical negocios ; capacidad . o ooF : to colaborati
inteligente compuesto referencia EEERE inventario virtual (e KRV I COSIO colaborativo
o > - . aa S Inventario Programa de
o ventas de proveedores
©
()
©
g Aprovechar
) Comunidad de Compra de N NP ; Costo total de T
a sheseineo TS Datos sobre costos=SENE £ 1M Procesos RFI/RFP Meeee Iz propiedad desre;qeurthggg de
. % q Inteligencia de : ;
Estrategia de megaeESleNe[XEIGN Transparencia de . Precio de Precios
i IR Subastas inversas 9
Subcontratacion proveedor maestros proveedores referencia desagregados
ULl Circuito cerrado de[[ONNATRtRt )  Adrupacion a Hacer o comprar Mejor JUEISTYEI Analisis de factor
conformidad gestion de gastos proveedor generaciones Ele(ElyEhieMregresion de costo! de costos
§= :
g Reduccion de la Gestion de Agrupacion por [EGIITEINIIEN Abastecimiento [RAESEWIEYIIM Modelo de precios Precio por

demanda contratos lineas de producto sitios global (EEERI NSO desemperio lineal

Bajo Poder de la demanda Alto
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Cada palanca elegida tiene que desarrollarse a detalle con un
enfoque especifico adaptado a la organizacion

Seek foirnt advarntage

Clange nature of dermrand with supplier

Leverage cornpetitiorn
arnorng suppliers

1
frinrovation Re- Value chain
breakthroughl specification managerment
Risk Technical data ozgﬁ:"{g‘;ff‘g Cj:st )
managermnent miining plarming partrr Imﬂlp
. Cormirmercial , Supplicr
data rmining Tendering pricing review

1
Dermand Volurne 5 5 S
managemernt bundling Globalizatiorn Target pm:-m_?
. 1
= -

Marnage spend

Value
partnerslfiip

Prof

Estrategia Enfoque detallado
Seleccion « Reunir datos del proveedor y

competitiva de  de contactar potenciales
proveedores participantes

 Desarrollar y validar el
contenido

* Lanzar propuesta

* Analizar los resultados

Desarrollo de * Mapa y andlisis de la cadena
proveedores de suministro

« Comprender las
capacidades actuales de los
proveedores

* Definir mecanismos de
contratacion a largo plazo
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Estrategia 1: Una seleccion competitiva de proveedores suele
realizarse a traves de un riguroso proceso de RFP

. Proveedores
Lista corta .
m M finales
Lista Larga

Pantalla 1 ) Pantalla 2 Pantalla 3
Fabricantes
Fabricantes mente
U U U\J/ aceptables
el —~— —~—
RFI RFP Negociaciones
— Criterios minimos — Valor del fabricante (Mdltiples rondas)
 Requisitos internos (multiples dimensiones) - F?rtaflezas y deb_ilidades
* Investigacidon de mercado — Precio — Fijacién de precios
— Términos

e |nvestigacion de mercado
* Pruebas de equipo
e Experiencia interna

 Visitas al sitio
— Direcciones del producto
— Calidad del proceso

e Revisiones de referencia

La ruta RFP da un fundamento critico para la preparacion y ejecucion de las

negociaciones
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El RFP debe ser cuidadosamente disefiado para capturar los datos
detallados que se pueden comparar a traves de los proveedores

Preparacion de RFP

Contenido e Términos 4. Formas de
. especificos de la respuesta
* Comercial empresa para * Excepciones
* Técnico compras * Precio
. . L. , ) i Descuentos
Requisitos de | |normacion * Términos de | Garantia 3 Inf?n:maC|on .
propuesta ‘s pago adicional Comentarios
No adicional « Preci Sustitucion B
c q recio _ * Informacion
ormas de
PG No............. * Contacto _ del proveedor
respuesta ~ Datos de * Encuestas a
Cartade 1. Comerciales 2. Técnicos
., compra proveedores
presentacion Vol
. .7 o
* Invitacion oumen * Especificaciones
formal * Potencial vida « Diagramas
* Objetivos del del contrato . -
N Informacion
negocio * Términos de adicional
* Qué se entrega « Confi .,
requiere on, iguracion
* Fecha limite * Catdlogo
* Etc

Todos los miembros del equipo deberan revisar la integridad y claridad del

paguete de solicitud de propuestas antes de su finalizacion y distribucion
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El paquete de solicitud de propuesta debe adaptarse a cada
categoria / mercado de suministro

Preparacion de RFP
Contenidos del RFP

Formas de respuesta

/
Sau

Guias de la respuesta

Fuente del documento

v Estudio de proveedores

\ (Opcional)

Info. de proveedores

| Términos y
condiciones

v Requerimientos

\ de cantidad

Especificaciones

Carta de
presentacién

:»

Puede ser valioso que el proveedor(es) clave revise que el paquete RFP sea

integro y claro antes de su finalizacion y distribucion
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Se deben calendarizar las actividades de implementacion de
estrategias considerando entregas e hitos

Ejemplo aplicado a categoria Transporte Directo

Actividad

L

Semana 1

M Mie

J

\%

L

Semana 2

M Mie

Semana 3

J \% L M  Mie J \%

Preparacién de documentos de
negociacion de 12 ronda

Seguimiento de respuesta de los
proveedores a la retroalimentacion de 12
ronda

Evaluacion de opciones estratégicas (i.e.
uso de blindados para eliminar custodios)

Lanza
miento

Entre-
ga

Preparacién de recomendaciones para
siguientes rondas de negociacion

Preparacién de recomendaciones sobre la
lista corta de proveedores a invitar a
negociaciones

Célculo final de ahorros y preparacion del
reporte final

Problemas 6 retrasos potenciales

* Director de XX — de vacaciones

Reunién final

con Comité de
Direccién
A.T. Kearney 20141110 165
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Estrategia 2-El primer paso en las estrategias de desarrollo de
proveedores es entender lo que diferencia el proceso de seleccion
competitiva de proveedores al proceso de desarrollo de proveedores

Seleccion Competitiva de Desarrollo de proveedores
Proveedores

 Acuerdo con el proveedor basado - Existencia de amplio margen de
principalmente en los resultados de un negociacion
proceso de licitacion * Por lo general implica cambios en
 Los procesos internos de los los procesos conjuntos y procesos
proveedores no se modifican internos del proveedor

» Objetivos compartidos de costo,
precio, calidad, servicio

» Puede implicar modificaciones en
las especificaciones del producto
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Una estrategia de desarrollo de proveedores puede comenzar en
distintas etapas del proceso central

Perfil del Grupo
de proveedores

Desarrollo de la estrategia de
abastecimiento

Generacion de un portafolio
de proveedores

Seleccion de ruta de
implementacién

Seleccién competitiva de
proveedores

Integraciéon operacional

con proveedores

Benchmarking continuo
de mercado de
proveedores

Punto de entrada de desarrollo de proveedores

Previo aly sin seleccién competitiva

Durante/inmediatamente antes de la
seleccién competitiva

Como parte de un esfuerzo de

integracion de operaciones

Proceso de
desarrollo de
proveeedores

A.T. Kearney 20141110 167
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Desarrollar una comprension completa de la cadena de valor
combinada es fundamental para identificar las iniciativas de
desarrollo de proveedores

Reingenieriade procesos parareducir costos /

mejorar plazos de comercializacién

» Desarrollo de nuevos productos
* Disefio
* Ingenieria

Reingenieriade procesos parareducir los costos

de transaccion / mejorar tiempos de ciclo
Mejora de Operaciones de los * Ordenes * Administracion Mejora del proceso de
Proveedores * Rastreo » Pagos gestion de proveedores del

e Comunicaciones

cliente

* Costo de materiales

. Calidad + Evaluacion de proveedores

. ¢ M d deld
- * Medicion del desempefio
Productividad ' -
« Utilizacion —> 5:33'&33: Costo Aterrizado CogteclJ éﬁé‘;}'&nal <+«—— ° Certificacion de proveedores
Métodos y flujos » Entrenamiento a proveedores
A

Efectividad » Gestién de proveedores

Mejora logistica para reducir costos / aumentar
calidad del servicio

* Disefio de red + Almacenamiento
|+ Manejo de materiales Transporte
* Empaque * Admon. de inventario

Reingenieriade procesos para mejorar la

utilizacién de recursos

* Planeacién a largo * Planeacion de
plazo produccion

* Pronosticos * Planeacion de
inventarios

A.T. Kearney 20141110 168
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Las estrategias de desarrollo de proveedores exigen el
establecimiento de objetivos especificos y la identificacion de las
restricciones gue pueden limitar nuestra capacidad de crear valor

Consideraciones Clave

* Certeza sobre cuales son los proveedores preferidos
* Claridad sobre el tipo de relacién deseada
* Certeza sobre el poder de negociacién para impulsar a los proveedores a cooperar

Restricciones Externas Restricciones Internas

» El proveedor puede no estar dispuesto a entrar + Podemos no ser lo suficientemente atractivos

en actividades de desarrollo, por ejemplo, para nuestro proveedor como para justificar su

puede limitar su capacidad para vender a otros participacion

clientes  La cultura de la empresa no es susceptible para
* Nuestro cliente puede no permitirnos usar mantener relaciones cercanas con los

ciertos proveedores, limitando el volumen que proveedores

podemos ofrecer al proveedor - Recursos / fondos insuficientes para apoyar el
* Restricciones gubernamentales, comerciales y desarrollo de los proveedores

arancelarias .

Aunque puede ser dificil / imposible eliminar las restricciones externas, por lo

general podemos abordar las limitaciones internas
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Recomendaciones generales para el cuarto y quinto paso

B El impacto de negocios es importante para ser cuidadoso en las implicaciones de la
categoria para ambos el cliente externo y el consumidor externo

M Para hacer un buen andlisis, se debe incluir no solo la categoria siendo analizada, sino
también otras categorias “extremas” como referencias para mercados altamente
complejos o categorias de muy alto impacto en el negocio

H

B En la seleccion de estrategias, es importante cuestionar las estrategias mas “esperadas’
y estudiar variantes y opiniones

M Evitar desarrollar estrategias basadas en marcos tedricos sin ajustarse a los
requerimientos / restricciones reales

M Las estrategias de seleccion de proveedores competitivos deben basarse en supuestos
especificos y escenarios que queremaos probar



Teoria

ATKearney

En el sexto paso se implementan las estrategias recomendadas

Implantacion

Q,

Implementar
estrategias

¢,Cuadl es la importancia de este *
paso? .

¢, Qué se hace exactamente en este °
paso? .

¢,Cuadles son los productos finales
de este paso?

¢ Cuanto tiempo lleva este paso?

Ejecuta los beneficios identificados
Significa el inicio de la nueva forma de hacer abasto estratégico

Dependiendo de la estrategia seleccionada
Por lo general, consiste en negociar con proveedores

Beneficios implantados por categoria

Tipicamente de cuatro a seis semanas
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En el paso 6, se ejecutan RFPs y negociaciones para asegurar el
mejor resultado final

La selecciéon competitiva por lo general requiere de varias rondas de
negociacion

Desarrollo de estrategia de abastecimiento

l — Paso4 &5

Generar y distribuir RFPs
y Paso 6

Proceso de Negociacion

Rechazar proveedores
no competitivos

e AT.Kearney 20141110..172
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El desarrollo de criterios de evaluacion debe extenderse mas alla del
precio y cada uno debe relacionarse con meétricas claramente
definidas

Valor

Términos agregado Estatus del

Cobertura/ proveedor

gama Calidad
completa

'V 4 1,

Precio ‘ Establecimiento del sistema de ponderacion - Otras

de los criterios

Peso Criterios
1 2 3 4 Total
Proveedores 40% | 30% | 20% [ 10% 100%
1
2
3
4
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El analisis cuantitativo de precios del RFP puede revelar
oportunidades para la negociacion

El precio de referencia mas bajo entre proveedores puede servir como la Ejemplo
alternativa que representa el “minimo aceptable”

: Precio ofertado
[tem # Parte PreC|c|) Volumen

ltem 1 A $1.25 126,000 $1.00 $0.95

ltem 1 B 1.80 43,200 1.50 1.75

ltem 1 C 2.20 20,000 2.20 2.20

ltem 2 D 5.25 10,670 4.00 3.75

Item 2 E 3.90 8,200 3.75 3.80
ltem 2 F 2.85 7,900 2.75 2.60
Item 3 G 3.80 34,270 4.00 —
ltem 3 H 3.42 18,920 3.25 3.20 3.00

B Menor precio de referencia

A.T. Kearney 20141110 174
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El analisis de factores cualitativos en el RFP tambien puede revelar
oportunidades para la negociacion

m La evaluacion comparativa de caracteristicas y servicios ofrecidos también 2[EIE

puede servir como una alternativa “minima aceptable” para las

negociaciones

Gama completa

« Porcentaje de cobertura (d6lares) ’ 982@ ’ 1003/0 : 802/0

« Porcentaje de cobertura (SKUs) © 8% * 100% © 20%

Términos ° 98% . 99% . 97

» Tasa de cumplimiento prometida . 30dias . 15dias 50 o(l)ias

+ Otros (servicio al cliente, garantia de « Soporte de alta . Promete servicio al . Semvicio al cliente OK
soporte, EDI) calidad, garantia de cliente, garantia de In afio de aarantia.

un afo medio afio 9

Valor agregado . .

- Conocimiento especializado * Alto * Medio * Medio

- Estandarizacion * Alto * Medio * Bajo

Estatus del proveedor . .

- Fuente principal Coe e Se

Calidad

* General « Alto - Desconocido « Alto
— Cualitativo

Bl Mejores caracteristicas/servicios disponibles
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Los criterios relacionados y no relacionados al precio deben ser
considerados por separado

Matriz de posicionamiento competitivo
del RFP e .

| El Proveedor A oferté el precio
Alto ' mas bajo (mayores ahorros)
______________________ pero tiene menores

---------------------- . capacidades de servicios

=

e o o i — — — — — — — ——————————————

e e e e e e e e e e e e e e e e e

( El Proveedor B ofert6 un N
SIS ' precio mas alto (menores

______________ ahorros) pero tiene una
) Tt capacidad de servicios mas

Bajo Alto

¢ Valen la pena los
ahorros adicionales a
cambio de la pérdida de
capacidades/servicios?

Capacidades
(No relacionado al

precio)
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La comunicacion planeada y consistente de resultados es requerida
tanto interna como externamente con los proveedores

>

L L I
l

Comunicacion Interna Comunicacion Externa

-
«

* Determinar estrategia de comunicacion « Determinar estrategia de comunicacion

— Objetivos — Objetivos

— Mensajes clave — Mensajes clave

— Tiempos — Tiempos
* Desarrollar plan de comunicaciones » Desarrollar plan de comunicaciones

— Cliente X organizacion — Proveedores incumbentes

— Compradores — Nuevos proveedores

— Otras partes interesadas (grupos de interés) » Establecer infraestructura de comunicacion
+ Establecer infraestructura de comunicacion — Programa

— Programa — Proceso

— Proceso
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Las mejores practicas de comunicacion con proveedores deben ser
adoptadas en todo el proceso de abastecimiento

m Durante el proceso de abastecimiento estratégico, el equipo no debe revelar a NINGUN
proveedor (nuevo o incumbente):
 Los presupuestos internos o precios de otros proveedores
* Quién mas esta compitiendo para el negocio
« Cuantos otros proveedores estan participando en el proceso de abastecimiento
* Quiénes son las personas claves en la toma de decisiones

* Los criterios exactos de evaluacion y / o ponderacion

m No transmitir que habra o no habra una subasta o un nimero determinado de rondas de
negociacion

m En las conversaciones con los proveedores incumbentes sobre los acuerdos comerciales
actuales, los problemas, transacciones, etc., tenga cuidado de no proporcionar informacion que
sin querer pudiera proporcionar una ventaja a un proveedor en el proceso competitivo de
seleccion

m Las respuestas de los clientes a preguntas acerca de las subastas/RFIs/RFPs generadas por
proveedores deben ser compartidas a través de correo electronico con todos los proveedores
gue participan en el proceso

m El proceso es una iniciativa propia del cliente — Evitar mencionar/delegar proactivamente y
publicamente a los consultores porque ellos no son “duenos” de las relaciones comerciales
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El proceso de negociacion debe ser llevado a cabo cuidadosamente,
ya gue consta de dos pasos separados

> .., Ejecucion de la
Preparacion de la negociacion R
negociacion

Desarrollar Realizar o
: Prepararse para : Seguimientoy
estrategia N sesiones de : .,
- negociaciones N retroalimentacion
de negociaciones negociacion
» Asimilacion y andlisis de datos * Interacciones entre dos 0 mas partes
» Planeacion/gestion del proyecto » Resolucion de problemas personales,

- Logistica y gestién de las culturales y de comunicacion

comunicaciones
» Desarrollo de estrategia

Proceso dinamico, intercambiable y

Proceso riguroso y predecible L.
g yP algunas veces teatral/dramatico
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La negociacion de abastecimiento estratégico (“ganar-ganar” o
basada en principios) contrasta directamente con la negociacion
posicional (de confrontacion) dura o suave

* Los participantes son amigos * Los participantes son adversarios * Los participantes son solucionadores

 Haga concesiones para cultivar la
relacion

* Sea suave tanto con los proveedores
como con el problema

» Confie en los proveedores

« Cambie de postura facilmente
» Haga ofertas

* Revele su “minimo aceptable”

» Acepte pérdidas unilaterales para llegar a
un acuerdo

» Busque una Unica respuesta: la que los
proveedores vayan a aceptar
* Insista en llegar a acuerdos

» Trate de evitar lucha de voluntades

Exija concesiones como condicion de la
relacion

Sea duro tanto con los proveedores como
con el problema

No confie en los proveedores
Manténgase firme en su postura
Haga amenazas

Confundir acerca de su “minimo
aceptable”

Exigir guanacias unilaterales como precio
del acuerdo

Busque una Unica respuesta: la que
usted vaya a aceptar

« Insista en su postura

eficientemente y amigablemente
Separe al proveedor de los problemas

Sea suave con el proveedor, duro con
los problemas

Proceda independientemente de la
confianza

Enfoquese en resultados, no posturas
especificas

Explore intereses creativos
Evite tener un “minimo aceptable”
Cree opciones para ganancias mutuas

Desarrolle maltiples opciones a
escoger; decida mas tarde

Insista en criterios objetivos, impulsados
por analisis basados en hechos

Trate de obtener resultados basados

* Trate de ganar la lucha de voluntades ] ! _
en estandares independientes de
voluntades

» Ceda a la presién * Aplique presién * Razone y sea abierto a razones; ceda a

principios, no ante la presion

Fuente: Getting to Yes-Negotiating Without Giving In, Roger Fisher and William Ury



ATKearney

El objetivo de desarrollar una estrategia de negociacion es mantener
el equipo de categoria en el frente y en el control del proceso

Seleccione equipo de negociacion

Establezca una vision comun

Identifique/evalle opciones

v v v v

Establezca roles / Planee la secuencia Coordine
relaciones para y tiempos de contacto negociaciones a
la negociacioén con proveedores nivel corporativo

| | | |
!

Empuje hacia la implementacion

Desarrolle un mensaje
para los proveedores
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La vision del equipo se basa en la comprension de los objetivos de
las partes interesadas — de la empresa, de su categoria y de los
proveedores - y es la base para el desarrollo de estrategias de
suministro Ejemplo

¢,Cuales son los objetivos
de nuestros Proveedores?

* Incrementar participacion
de mercado

+ Crecimiento de ingresos

* Adquisiciones

* Nuevas geografias

Nuevos clientes

Nivel de carga de las

* Representacion para mejorar el instalaciones de produccion
acceso a una oferta Etcétera

» Oportunidad para "establecer el
estandar"

¢,Cuales son los objetivos
de la Compaiiia?

* Asegurar el suministro para
un porcentaje significativo
de los requerimientos
totales del proyecto

¢, Qué valor podemos ofrecer a
Proveedores Potenciales?

* Acceso / oferta al 100% de
proyectos relevantes de la
compaiiia

* Relacion estratégica

* Estatus de proveedor

¢, Cuéles son los objetivos preferente
de la Categoria? « Compromiso futuro

» Costo Total de Pertenencia
mas bajo
* Asegurar base de

abastecimiento - Nuevos mercados y clientes
* Mejorar servicio y entrega . Etc

Vision

+ Alineada con la misién general de la empresa y la estrategia

* Proporciona una direccion para el abastecimiento de manera significativa y tangible
 Es orientado hacia el futuro - por lo general 3 - 5 afios

 Es impulsada por una evaluacion y compromiso con las necesidades del cliente

Ejemplo de Vision— Seleccionar una base de proveedores con un alcance global

confiable nos ayudara a manejar costos y mejorar el servicio al cliente de manera
agresiva
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Para desarrollar los objetivos de la negociacion, los equipos deben
definir tres tipos de parametros de un marco de negociacion

BATNA

(Best Alternative To a Negotiated
Agreement = Mejor Alternativa a un
Acuerdo Negociado)

LAA

(Least Acceptable Alternative =
Alternativa Minima Aceptable)

* Una propuesta de apertura * La mejora minima aceptable * Lo que haremos si ho podemos
| sad » , sobre la posicion actual — nuestro llegar a un acuerdo
mpuisada por "deseos resultado esperado minimo mutuamente aceptable, es

. i _ decir, en caso de desacuerdo
Independlentg de lo que laotra Impulsado por “necesidades” _
parte aceptaria persistente (punto muerto)

» Conformarse con algo menos que 2 -
. ici = * Una accion unilateral de
Debe ser ambicioso pero tener esto no es una opcion

un racional defendible nuestra parte
* No deberia aceptarse cualquier
opcidn menor a esta sin
consideracién muy cuidadosa de
la BATNA®

* La norma contra la cual se
debe medir cualquier propuesta
de acuerdo

- Se puede fortalecer o debilitar su posicion negociadora, relativa al proveedor

- Ayuda a proteger contra la aceptacion de un acuerdo que debe ser rechazado
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Sus metas se traslapan con los objetivos de un proveedor para
establecer el “sobre de negociacion”, donde el grado de traslape
determina el éxito de la negociacion

BATNA=

Y’s del proveedor
Precio

| Compaiiia (Cliente)
|

MDO LAA
(Resultado Méas
Deseable) Proveedor X |
|
LAA (Alternativa Minima Aceptable)
BATNA=
Invertir tiempo en
otro cliente
4 |

iSolo tiene una oportunidad para expresar su MDO (Resultado Mas Deseable)!

Source: Fisher and Ury, Getting to Yes; BATNA=Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado
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Una vez que se concluyan las negociaciones, es necesario asegurar
la integracion operativa para capturar el valor

Planeacion

+ Desarrollar un plan de implementacién detallado
Plan de despliegue detallado del sitio
Identificar los coordinadores de sitio Comunicacion y
Medlt_:l_on /_§egU|m|ento criterios y herramlentas alineacion con el provecto
Identificacion de recursos (control de calidad,

 Visitas al sitio

produccion ...)
+ Alta direccién
* Lineas de compras
* Lograr un buy-in con las

Implementacion principales partes interesadas
Confirmar ahorros

Gestidon continua

» Conformidad
* Gestion de proveedores
» Servicio al cliente

* Medicion / seguimiento

Transicion
+ Latransicién de los actuales negocios Finanzas + Cartas al proveedor
a nuevos proveedores (si aplica) + Acuerdos de confidencialidad

» Abordar cambios de especificaciones + Seguimiento y aprobacion del ahorro + Desarrollar / firmar contrato
* Resolucién de problemas * Revision del presupuesto
* Realizacion del ahorro

La coordinacion efectiva entre el equipo de abastecimiento, equipo de

iImplementacidn, la comunidad de usuarios y proveedores es fundamental
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Para lograr esto, el equipo tiene que desarrollar un plan de
implementacion que aborde los siguientes elementos

Coordinacion - .
con las Plan de Participacion |Cambios

Ratificacion de
acuerdos con
proveedor

Seguimiento y |Plan de
conformidad de | actividades en

unidades de comunicacioén de directivos |tacticos e T

negocio

* Elaborary * ldentificar Identificar al * |dentificar Desarrollar  « ldentificar los * Identificar los

ratificar los compras campeon patrocinado  un proceso elementos a puntos de
principales principalesy . Estimar -res para cambiar  rastrear revision de
térmi_n(_)s y activi_dades beneficios por ejecutivos de proveedor incluyt_enqo el los
condiciones relacionadas unidad de . Desarrollar *+ Documentar cumplimiento  proveedores
- Establecer con ellas negocio/ sitio mensajes los cambios « Identificar las « Identificar
lenguaje del - Realiza(,Ia « Involucrar ejecutivos de proceso fuentes de enfoque para
contrato evaluacion organizacion - Identificar los ~ datos la
« Modificar de riesgos Desarrollar y sistemasy + Desarrollar retroalimenta
para - Recomendar  comunicar las personas  algoritmo de ~ ~¢ion de los
diferentes enfoque de mensajes de requeridas célculo DL
zonas gestion marca - Cuantificar
geograficas global . Identificar los costos
° Asignar roles / - Identificar los
responsabili- responsabilida cambios de
dad des pedidos y
contractual facturacion

* Incorporar
participacion
del proveedor
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Desarrollar un programa para eliminar la situacion actual e integrar la

nueva

Version A —"Punto
de Quiebre"
introduccion de la
nueva situacion de
suministro

Version B — Determinar
transicion gradual a la
nueva situacion de
suministro

Situacién actual

- Nuevo proveedor 75%
(0]

t

Punto de Quiebre

Colchon de inventario de proveedor De nuevo
actual proveedor

Proveedor actual

Nuevo proveedor

t 1

Introduccién Punto de Quiebre

escalonada



Teoria

ATKearney

Tanto la comunicacion interna como externa debe ser planificada
para asegurar una implementacion sin conflictos

Objetivos de la comunicacion interna Objetivos de la comunicacidn externa

 Explicar los beneficios para los * Iniciar la relacion con los proveedores de
principales interesados acuerdo con el proceso de
abastecimiento

* Notificar al proveedor acordado los
objetivos de desempeiio hacia el futuro * Notificar al proveedor acordado los

- Ganar la aceptacion en forma de todas objetivos de desempefio hacia el futuro

las partes internas * Proporcionar a las dos partes la

- Proporcionar a actores internos la oportunidad de retroalimentacion

oportunidad de plantear preguntas/ » Asegurese de que el proveedor tenga
inquietudes conocimiento completo de todas las

- Comunicar cualquier accion requerida, el acciones necesarias, su calendarioy el

momento y el responsable responsable
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Recomendaciones generales para el sexto paso

B Proceso basado en el andlisis de las propuestas, debe ser integral, sélida, justa y
coherente

B Cada forma de comunicaciéon debe tener un enfoque planeado previamente
M En una negociacion la planificacion, calendarizacion y entrega son criticos

M El objetivo de la negociacion no es llegar a cualquier acuerdo, sino alcanzar un acuerdo
gue sea "mejor" que el plan de contingencia
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El séptimo paso consiste en el seguimiento continuo de los
beneficios para mantener los resultados

Implementacion

Monitoreo
continuo

Preguntas clave Respuestas
¢, Qué importancia tiene esta » Asegura que los beneficios obtenidos sean sostenibles
etapa? * Permite la aplicacion continua del proceso para obtener beneficios

que crezcan con el tiempo

¢, Qué es exactamente lo que se * Se analizan los posibles cambios en las categorias y se determina
hace en esta etapa? la aplicabilidad de las estrategias seleccionadas inicialmente

* Se analiza el mercado de la oferta y las nuevas tendencias en
productos, procesos, materiales, etc.

+ Se refinan las estrategias seleccionadas dada la dinamica de la
nueva categoria de mercado potencial

¢, Cuales son los productos finales  + Beneficios sostenibles en el tiempo
de esta etapa? + Oportunidades adicionales identificados en el futuro

¢,Cuanto tiempo se necesita en * Indefinidamente
esta etapa?
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El Paso 7 es un Proceso recurrente para monitorear continuamente

el mercado de suministro

(Evento Periodico)

Mantener la Estrategia
de Abastecimiento
dinamica a través de
Benchmarking Externo

Desarrollar eficiencia de
los procesos y de la

organizacion para apoyar Medicién y

la estrategia ..
seguimiento

Abastecimiento estratégico

« Crear una ventaja competitiva a través

Decidir cuando y por qué de abastecimiento
reabastecerse — Comprar caracterizacion

— Andlisis de mercado de suministro
— Estrategia de desarrollo
— Seleccién del prov
— Negociaciones

Mejora

continua

Gestiéon de proveedores
(Evento recurrente)

Gestionar el suministro base de toda
la organizacion para maximizar el
valor

Evaluar el desempefio del
proveedor

Identificar proveedores
alternativos

Seguimiento de Mercado de
proveedores : - .
Resolver conflictos Ejecucién transaccional
} . (Evento diario)
Actualizar relaciones . -
* Entregar bienesy servicios al

menor costo total

— Pronésticos de demanda
— Colocacién de orden

— Recepcion de orden

— Pago de orden
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Evaluacion comparativa continua asegura que las estrategias de

categoria siguen siendo eficientes

Métrica del
desempeno

Proceso de
monitoreo

Evolucién de los precios
Rendimiento del servicio
Calidad

Finanzas del proveedor
Mejoras en el proceso
Desarrollo de la relacion

Tarjetas de informes del
proveedor

Examenes regulares de
desempefio de los
proveedores
Evaluacion comparativa
de precios competitivos

Satisfaccion del cliente
Patrones de demanda
de producto y servicio
Eficiencia del procesos
Reducir el coste global

Encuestas a clientes
Entrevistas de clientes,
didlogo permanente
Analisis de datos,
compras - demanda,
fugas, cumplimiento
Evaluacion
comparativa de
companeros
Industria y
asociaciones de
investigacion

Desempeio del Requisitos internos | Evolucién del
proveedor mercado

* Nuevos productos,

servicios, tecnologia
Nuevos proveedores
Evoluciéon de
competencia

Precio en relaciéon con el
mercado

Supervision continua de
informacién de mercado
Publicaciones
Convenciones de la
industria

Asociaciones industriales
Grupos de benchmark de
companeros
Actualizaciones con
proveedores no
involucrados

Inteligencia competitiva
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Un registro con evaluacion de los proveedores puede proporcionar
una valoracion global equilibrada del rendimiento de los proveedores

Ejemplo

Reporte del proveedor Mediciones de apoyo

* General .
Revision de la industria - Gasto
Revision financieray de crédito R
« Evaluacion del proveedor .
Servicio-nivel - Cumplimiento
percibido contractual
Evaluacion de calidad - Auditorias de precio ¢

* Iniciativas para mejorar rendimiento

.y

Mediciones del rendimiento el proveedor

Encuestas de satisfaccion del
cliente

D & B Informe global

D & B Comentario del
proveedor

Cuentas por pagar, informes
de gastos

Informes de analistas del
sector
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Las fuentes externas pueden proporcionar datos para apoyar el
analisis del desempeno del proveedor

= Ejemplos incluyen:

Fuentes de desempefio corporativo (reportes de analistas de compaiiias publicas)
Compaifiias de investigacion de la industria
- Market Research.com

- Gartner Group (tecnologia)

- IDC (tecnologia)

Asociaciones de la industria

- CANACERO

- AMIA

Datos del gobierno

- INEGI

- Banxico
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Para los socios estratégicos las discusiones en curso también les
permiten monitorear continuamente para darse cuenta de mejoras en
los procesos

Talleres
_ conjuntos de
Planeacion < mejora de Muestra de resultados de los talleres
financiera procesos
- Iniciativas estratégicas
Reunién de lanificacid laborati L
I equipo - P a.nl icacion cp a o_ratway prgv_ls_lon
mensual/ * Mejora de la ejecucién de la divisiény
i6 semanal tienda
Planeacion j N o L o
annual < k » Compartir la investigacion, analisis y
estratégica trimestral de mejores practicas
practicas

* Sincronizacién de datos

* Etc.

Iniciativas tacticas

* El mayor uso del EDI/ EFT

* Mejorar el uso de opciones de entrega
almacén

* Hacer eficiente el registro en los
procesos de entrada al almacén

* Reporte conjunto de fondos de
comercio

* Etc.

T

Talleres de alto nivel con proveedores estratégicos

Revise el rendimiento actual en todo el negocio

Discutir abiertamente areas de mejora estratégica y tactica para
ambas compariias

Identificar oportunidades de efecto rapido y de largo plazo

* Asignar la responsabilidad de ambas organizaciones para realizar
mejoras

Rastrear el desempefio y retroalimentar a las partes interesadas

Este proceso crea un canal de comunicacion abierto entre la empresay sus

proveedores, lo que permite que ambas partes se beneficien de unarelacion mas
cercanay colaborativa
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Lecciones aprendidas de la evaluacion comparativa continua
(benchmarking continuo)

= No trate de medir todo — no tendra tiempo

s Enfocarse en los indicadores de cambios clave - si se identifica un
problema, puede reunir mas informacion y profundizar en el mismo

= Automatizar tanto como sea posible y soélo trate con las excepciones

= Utilice las fuentes de terceros; hay una gran cantidad de informacion alla
afuera, pero trate de confirmar su integridad

= Los grupos de trabajo son una de las fuentes de informacion mas utiles

= Manténgase en contacto con el mercado, incluso si usted esta satisfecho
con el desempeio del proveedor actual
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Finalmente, insertamos el sistema de seguimiento y medicion

Recolectar inteligencia Seguimiento y medicion de
cambios

« Establecer/mejorar fuentes S .
- Recopilar datos —P - Rew_sar |nteI|g~enC|a
* Monitorear sefiales

El benchmarking continuo debe dar seguimiento a
como ambos jugadores interactian

Llevar a cabo latoma de decisiones

 Monitorear sefales
* Continuar monitoreo
0

* Provocar la revision de la Estrategia
de Abastecimiento de la Categoria
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