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Michael Porter (1985) Ventaja Competitiva

= Estrategia en Disminucién de Costos. (Covid-19). La gestién del costo por efectos operativos o de
negociacién tienen mayor impacto en la utilidad que gestién en la venta.

" Incremento en la calidad del producto/servicio final.

= Tiempos de Suministro a Cliente final, factor clave en el manejo de los modelos de inventarios (JIT, VMI,
Outsourced).



EL 1,2,3 "ESCALONAMIENTO PARA LLEGAR A

ESTADIO IDEA/L"

= Relaciones Estratégicas vs. Operativas
/ ®= NoUmero elevado de indicadores.

* Andlisis del Gasto.

Errores Frecuentes

~

= Relegar Ciclo Operativo.
= Gestién Inadecuada del cambio.

= Definir vdgame las estructuras y no
especializar y separar funciones. /

Governance

* Caracterizacién del gasto y catalogacion.

* Segmentacién de Gasto por Categorias

* Andlisis de Riesgo y Oportunidad de Mercado.
* Planeacién de Ventas y Operaciones (S&OP)

* Planeacién de Negociaciones e Inventarios.

(S&OP)
* Modelo de Negociacién.

ESTRATEGICOS

Errores Frecuentes
Centralizacién Total.
Catalogar Todo.
Planeacién irreal. (Spot).
Segmentar por proveedores.
Negociones Ganar — Ganar

Muchos Modelos de Negociacién. /

* Modelo de Priorizacién de Negociaciones.

b
Practices

* Construccién de Procesos.
* Construccién de Politicas y Control.
*Divulgacion.
*Definir roles y responsabilidades.
*Gerenciamiento de Relaciones con Proveedores.
*Homologacién y Habilitacién de Proveedores.
*Tableros de Gestién (BSC)
¥'Nivel de Penetracién.
v" Nivel de Ahorros.
v'Error en pronéstico y gestién colaborativa del mismo.
v'Capital de trabajo (Rotacién de CxP y Disminucién
de Inventarios).

v'Cumplimento de Proveedores (Pedido Perfecto
OFR/LFR)

/

* E-sourcing.

* SRM

* Big Data Analysis.

* Planeaciéon Avanzada y
redes de Proveedores.

* Acceso a Market Place.

* Programas de Desarrollo
de Proveedores.

v'Calidad de Proveedores. 7

Errores Frecuentes

Implementaciones Tempranas

Implementacién con procesos inmaduros.
Implementacién sin organizacién previa
de la data y la informacién en el ERP.




Impacto-Riesgo Abastecimiento

EL DILEMA DE LA CENTRALIZACION O DESCENTRALIZACION:

KRALJIC (1983) VS.

CUELLO DE BOTELLA
Caracteristicas

Mercado escaso de praveedares
Bienes o Servicios de Bajo Valor de Compra

Objetivos Estratégicos

Almacenar Inventario.

Mover a otros cuadrantes las familias desarrollando el mercado
de proveedores

Usar mecanismos de Anticipacién de Demanda.

RUTINARIOS (DILEMA DE MAVERICK)

Caracteristicas

Mercado elevado de proveedores
Bienes o Servicios de Bajo Valor de Compra.
Costos de Transaccion elevados vs. el gasto.

Objetivos Estratégicos

Simplificar el proceso transaccional (automatizacion,
simplificacion de procesos)

Vehiculos Simples de Corto Plazo.

OC automaticas.

20%

MAVERICK (1870)

CRITICOS

Caracteristicas

Proveedores ofrecen capacidades Unicas, muy especializado.
El precio no es la variable mas importante.
El impacto en el negocio es elevado.

Objetivos Estratégicos

Almacenar Inventario.

Reducir el riesgo de no disponibilidad o no contratacion en
tiempo.

Buscar alianzas con proveedores.

Vehiculos Estratégicos de Largo Plazo.

PALANCA
Caracteristicas

Amplio Mercado de Proveedores.
Alto Valor de Compra.
Precio es Variable Decisoria.

Objetivos Estratégicos

Desarrollar Proveedores Alternativos.

Buscar valores agregados (Cost Avoidance).

Compras Puntuales para temas especiales o Unicos.
Vehiculos de Anticipacion de Demanda para categorias alto vir.
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80%

Spend Analisis

Concentracién  en labores
estratégicas  que  generan
palanca en la competitividad.
Entregar negociaciones que no
agreguen valor a las dreas
core o de soporte.
No perder el control en
procesos Yy procedimiento al
entregar a otras dreas. (Error
Tipico).
Automatizar los procesos
operativos de generaciéon de
ordenes de compra y buscar la

expediting proactivo.



CONCLUSIONES

Abastecimiento es piedra angular en la estrategia de incremento de
la productividad y de la competitividad en las organizaciones.

Existen varios modelos de negociacién, todos los modelos se deben ir
adaptando a la realidad de las empresas y de la estrategia
corporativa.

La planeaciéon centralizada garantiza el éxito de implementacién de
modelos de abastecimiento.

Hay varios modelos de inventario que se gestionan con habilidad
desde la negociacién por si misma y no hay una realidad descrita
sobre cual es mejor o mds conveniente en las organizaciones. Cada
organizacion es un mundo.

Ser prdcticos a la hora de hacer una implementacién de modelo de
abastecimiento estratégico garantiza una rdpida implementacién y
victorias tempranas en la implementacién.

No se deberia saltar el 1,2,3, especialmente en lo que a tecnologia
respecta. De hacerlo es probable que no haya retorno de inversién o
sea mucho mas lento que en el modelo inicialmente planteado.



