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DESARROLLO Y EVALUACION DE MECANISMO DE AUMENTO DE
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El presente trabajo muestra el desarrollo y evaluacion de un mecanismo de aumento de
competitividad en el mercado de proveedores de bienes para la industria minera. El
objetivo general y objetivos especificos, apuntan a la busqueda de una solucién tanto
para las comparfiias mineras como para los proveedores. Se detallan los motivos que
justifican la necesidad de contar con un mecanismo segun lo indicado, haciendo hincapié
en errores cometidos por la industria en el pasado reciente, de modo de obtener lecciones
a ser consideradas en el futuro. Se presenta la metodologia mediante la cual se
desarrollara el trabajo, y una hipétesis que sera validada y demostrada a medida avanza
el presente documento.

Posteriormente, se detalla el respaldo tedrico de la Matriz de Kraljic en la cual se explican
los beneficios de analizar la cartera de compras y segmentar las diferentes categorias de
productos segun su impacto financiero considerando los costos y niveles de consumo, y
segun la complejidad que representa el suministro y el riesgo de desabastecimiento.
Luego, se desarrolla la Matriz de Kraljic para la Industria Minera, detallando cada una de
sus etapas para finalmente presentar la matriz y los indicadores que permitirAn un
seguimiento y control de la estrategia de abastecimiento definida previamente. Con esta
base, se define el cuadrante de la Matriz sobre la cual se trabajara para cumplir los
objetivos planteados. En esta linea, se presenta un Benchmarking realizado a las
principales compafiias mineras que operan en Chile, respecto al abastecimiento desde
paises de bajo costo.

A continuacién, se muestra el desarrollo de un modelo de negocio mediante la
metodologia CANVAS, orientado a la creacion de una empresa consultora que, por una
parte, apoye a las areas de Abastecimiento de las compafias mineras en su apertura de
mercado hacia proveedores provenientes de paises de bajo costo, y por otra, asesore a
proveedores de suministros que quieran desarrollar negocios en la industria minera de
nuestro pais, ya sea ingresando como un nuevo proveedor de la industria, o bien
expandiendo su actual participacion de mercado. Se presenta también la evaluacion
econdémica de la creacién de la empresa consultora.

Finalmente, se presentan las conclusiones indicando que la incorporacion de
proveedores de paises low cost en el suministro de productos apalancados genera mayor
competitividad, desarrollo tecnolégico e innovacion, beneficiando costos y dando solucién
a problematicas de produccion y abastecimiento. Se presentan los montos adquiridos por
las principales compafiias mineras en China.
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1. Introduccion
1.1. Formulacién de Problemaética - Justificacion

Una de las grandes ensefianzas que recibio la Industria Minera del denominado “super
ciclo” del precio del cobre, fue que bajo un escenario favorable no se debe caer en el
relajo en términos de productividad y costos. Si bien los altos precios permitieron
practicas que pudieron implicar un derroche de recursos, una vez terminado el “super
ciclo” y con el precio del cobre ya normalizado o con tendencia a la baja, resulté imperioso
eliminar dichas practicas en el menor plazo posible, lo cual muchas veces no fue posible
de realizar inmediatamente, ya sea por la cultura o tamafio de cada compafiia, o bien
debido a que ya se encontraban arraigadas como practicas habituales dentro de la
organizacion.

Por otra parte, el boom minero permitié el desarrollo de proyectos que bajo otro escenario
de precios no hubiese sido posible llevar a cabo, pasando la inversion minera de un 4,5%
del PIB en 2008 a un 8,1% en 2013'. Muchos de estos proyectos debieron ser
reevaluados considerando las nuevas condiciones del mercado, siendo algunos
postergados y otros derechamente desechados.

Ante la nueva realidad (o normalidad) de precios del cobre mas bajos, la industria fue
desarrollando e implementando nuevas estrategias de optimizacion de recursos y
procesos, estrategias de mejora en la productividad y, por sobre todo, estrategias de
reduccion de costos que permitieran sobrellevar el nuevo precio del metal rojo
manteniendo el negocio rentable.

Este trabajo se enmarca dentro de la estrategia de reduccién de costos, especificamente
en el mercado de proveedores de suministros para la industria minera.

En este ambito, en los ultimos afios las compafiias mineras han orientado sus areas de
abastecimiento y su relacién con proveedores a una reduccion sistematica de costos que,
dependiendo de la envergadura y respaldo financiero del proveedor, no siempre es capaz
de soportar. Ademas de afectar a los proveedores directamente, esta situacion pone en
riesgo el suministro de bienes y servicios a la compafia, pudiendo afectar a las areas
usuarias, lo cual podria traer consecuencias productivas mayores que dafarian
notoriamente el negocio.

Para evitar esta situacién, ademas de renegociar contratos, reducir personal externo,
reducir servicios, entre otras medidas habituales, existen otras formas de trabajo conjunto
con los proveedores y con cada uno de los actores relevantes de la cadena, bajo el
concepto conocido como la empresa extendida 2.

Del mismo modo, la apertura de mercado en un mundo globalizado como el actual es
esencial para aumentar la competitividad, permitiendo, por ejemplo, la participacion de

Larrain, G. (2018). Chile: Desafios de la era post mineral. Economia & Administracién, mirada FEN, 165,
26-30. Recuperado de http://www.fen.uchile.cl/images/revista_mirada/revista_165.pdf
2Hax, A., y Majluf, N. (2014). Lecciones en Estrategia, hacia una gestién de excelencia. Santiago: Ediciones
uc
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proveedores internacionales en procesos de licitacion en igualdad de condiciones
respecto a los proveedores habituales. En ciertos periodos de tiempo, se ha hecho
habitual la captura del cliente por parte del proveedor con condiciones o medidas que
obligan a la compafiia minera a adquirir futuros suministros o servicios al mismo
proveedor, impidiendo la participacion de otros que le pueden dar mayor competitividad
a los procesos y, por ende, mejores condiciones al cliente. Por otra parte, el
desconocimiento del mercado global de proveedores de ciertos rubros o, en algunos
casos, la tendencia a mantener el status-quo negociando siempre con los proveedores
habituales, han impedido un mejor aprovechamiento de las condiciones de mercado.
Estas condiciones no se refieren netamente a mejores condiciones econémicas, sino
también mayor calidad, mayor utilizacién de nuevas tecnologias, mayor innovacion, mejor
disponibilidad, mejores plazos, mayor nivel de servicio, entre otras.

Por lo tanto, poner a disposicion de las compafias mineras una variedad mas amplia de
proveedores de bienes y servicios, resulta fundamental dentro de la estrategia de
reduccion de costos de dichas compafias, solo por el hecho de aumentar la
competitividad. Si a esto le agregamos el desarrollo de metodologias de abastecimiento
estratégico mediante, por ejemplo, la gestidon de categorias ya sea en rubros estratégicos
o en aquellos que la compafia defina, se pueden obtener resultados extraordinarios y a
largo plazo que den una solucidon sostenible al control de costos en materias de
abastecimiento.

El presente trabajo busca evaluar y desarrollar un mecanismo de aumento de
competitividad en el mercado de proveedores de bienes y servicios para la industria
minera, dentro de lo cual se considera la generacion de un modelo de negocio que
permita crear una empresa de asesoria a proveedores de suministros, nacionales y
extranjeros, que quieran desarrollar negocios en la industria minera de nuestro pais y de
la region, ya sea ingresando como un nuevo proveedor de la industria, o bien
expandiendo su actual participacion de mercado.

A través de diversos servicios, se pondra a disposicion de proveedores y compafiias
mineras una vasta experiencia en el area de Abastecimiento en la Gran Mineria, con
amplio conocimiento en la industria y en el mercado de proveedores nacionales y
extranjeros, asi como también en los procesos de adquisicion de suministros por parte
de las empresas mineras y de empresas que prestan servicios a la mineria.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General

Desarrollar un mecanismo de aumento de competitividad en el mercado de proveedores
de bienes y servicios de la industria minera, con la finalidad de reducir costos en las areas
de Abastecimiento de las compafias.

1.2.2. Objetivos Especificos

Como obijetivos especificos del presente trabajo, se han definido los siguientes:



- Generar un disefio de canales para aumentar el desarrollo tecnolégico en la
industria minera, asi como también aumentar la innovacion y entregar mayor
calidad en los suministros y servicios.

- Disefiar y disponer para los proveedores de la industria, las herramientas
necesarias y el conocimiento experto para el desarrollo y crecimiento de su
negocio, mediante el desarrollo de estrategias orientadas, basicamente, a reducir
el riesgo e incertidumbre de su inversion.

1.3. Metodologia

Para el desarrollo del presente trabajo, se define la siguiente metodologia, la cual podria
sufrir variaciones menores segun se vayan presentando, en el desarrollo de la misma,
nuevas tematicas o puntos de interés que favorezcan el cumplimiento de los objetivos
planteados y de los resultados esperados.

Etapa 1: Levantamiento de situacion actual

Se revisaran los modelos de negocio de las principales empresas mineras que operan en
el pais, respecto al desarrollo de proveedores y apertura de mercados. Se investigara
qué empresas mineras poseen oficinas comerciales en paises low cost y si trabajan
actualmente de manera directa con nuevos proveedores 0 a través de empresas
externas. Finalmente, se revisara si existe en el mercado servicios de asesorias a
proveedores que los apoyen en el desarrollo de negocios en la industria minera, y como
es su distribucion de mercado.

Etapa 2: Modelo de Negocios

Elaboracion de un Modelo de Negocios segun la metodologia CANVAS, para la formacion
de una empresa de consultoria que preste servicios a proveedores de bienes y servicios
de la industria minera, con la finalidad de desarrollar o aumentar sus negocios en la
industria. De este modo, se podra visualizar de manera grafica y ejecutiva, cada uno de
los elementos esenciales del modelo.

Etapa 3: Evaluacion del Negocio

En esta etapa se desarrollara el detalle de elementos que permitan una correcta
evaluacion técnica y econdmica para demostrar la viabilidad, rentabilidad y aporte de la
empresa consultora a la industria.

Etapa 4: Disefio sitio web

Contratacion de servicio externo para el disefio del sitio web de la empresa, definiendo
gréfica y disposicion de cada uno de los servicios ofrecidos. Paralelamente, se ofreceran
espacios publicitarios en el sitio web dispuestos segun se acuerde con el mismo servicio
externo.



Etapa 5: Plan de Marketing y Venta del Servicio

Ya con todo el analisis y evaluaciones respectivas, se desarrolla el plan de promocion de
los servicios de la consultora segun los canales y segmentacion de clientes indicados en
el CANVAS.

1.4. Hipdtesis de Trabajo

Como hipétesis del presente trabajo, se tiene que la alternativa como mecanismo para
aportar al aumento de competitividad en el mercado de proveedores de bienes y servicios
de la industria minera, desde el mundo privado externo a las compafiias mineras, es la
generacion de una empresa de consultoria destinada a orientar, asesorar, apoyar y guiar
a los proveedores por el camino correcto y mas eficiente para poder desarrollar su
negocio en la region, acompafiandolo o desarrollando la gestion administrativa hasta la
finalizacion de un proceso y generacion del vinculo directo con el usuario final. De esta
forma, se pone a disposicion de la industria proveedores generalmente excluidos por
diversos motivos, ya sea de indole netamente administrativos asi como también por
diferencias culturales. Asi, se abre la posibilidad a contar con nuevos proveedores que
aumenten la competitividad de procesos de licitaciébn de suministros habituales, asi como
también a contar con proveedores con nuevas tecnologias que pueden impactar
significativamente en los procesos productivos, optimizando recursos, mejorando la
seguridad de las personas y aportando al desarrollo de un negocio mas sustentable y
amigable con el medio ambiente, entre otros beneficios.

Ademas del aumento del niumero de proveedores, lo cual por si solo garantiza un
aumento de competitividad en condiciones normales de mercado, la hipétesis
anteriormente sefialada se fundamenta en el actual aumento de demanda por parte de
las compariias mineras, por servicios de apoyo que desarrollen mercados de proveedores
de paises low cost. El desarrollo de estos mercados, ha permitido a compafias como
Teck Resources Chile, por ejemplo, obtener ahorros desde un 30% en las categorias
desarrolladas. En el capitulo 3.2 del presente documento, se presenta un benchmarking
respecto al escenario actual que tienen en este sentido, las principales empresas de la
industria con operaciones en nuestro pais, y como han sido los resultados de las
experiencias, estrategias comerciales y proyectos desarrollados en cada una de ellas,
respecto al desarrollo de abastecimiento de suministros desde paises low cost.

Del mismo modo, la hip6tesis anteriormente sefialada se fundamenta en el desarrollo de
la empresa de consultoria por parte de profesionales con vasta experiencia tanto en
abastecimiento en la industria minera, asi como también en el desarrollo y apertura
comercial con paises low cost, para el abastecimiento de suministros especificamente en
esta industria. Esto representa un elemento distintivo fundamental respecto a otras
empresas de consultoria, dado que se conoce cabalmente el mercado, asi como también
los desafios que se deben abordar tanto a nivel comercial como cultural, no tan solo de
manera externa, sino también desde el punto de vista de paradigmas y pre-juicios
existentes internamente en las areas usuarias de cada Compainia.



2. Marco Conceptual

La gestion de compras y contratacion de servicios es un factor relevante para una
administracion efectiva en una compafia. La industria minera destina un importante
porcentaje de sus recursos a proveerse de bienes y servicios de terceros, actividad
desarrollada ya sea por personal propio o externo, formando equipos de trabajo eficientes
que trabajen mancomunadamente en la busqueda de las mejores alternativas de
abastecimiento desde el punto de vista técnico y comercial.

Dentro de esto, la gestion en la relacion con los proveedores resulta fundamental
tomando en consideracion el aporte técnico y tecnoldgico de éstos a los procesos
productivos de las compafiias mineras. Un conocimiento adecuado y global del mercado
por parte de los equipos de Abastecimiento, permitird poner a disposicion de los usuarios
internos las mejores alternativas para sus requerimientos y necesidades operativas.

Por otra parte, las nuevas politicas y demandas sociales y gubernamentales exigen el
disefio de una politica de responsabilidad social empresarial corporativa sustentable,
amigable con el medio ambiente y con las comunidades, lo cual implica, entre otros
aspectos, el desarrollo de una estrecha relacién con los proveedores.

Junto con lo anterior, un adecuado conocimiento técnico de los procesos productivos y
de los materiales, repuestos, insSumos y servicios necesarios para la operacién, toma alta
relevancia para definir estrategias de adquisicion de bienes y contratacion de servicios,
asi como también para poder estudiar, evaluar, realizar gestion y sobre todo negociar
condiciones de abastecimiento que resulten beneficiosas para el negocio.

Las areas de Abastecimiento dejaron de ser entes administrativos y hoy se exige su real
aporte de valor, mas aun considerando la madurez de los sistemas de gestion y el
desarrollo tecnolégico y comunicacional que nos permite una gestion global de rapido
acceso. Del mismo modo, el caracter global de las operaciones requiere nuevas
capacidades relacionadas con la gestion de proveedores en mercados internacionales.

2.1. Matriz de Kraljic 345

Una de los modelos que nos permite segmentar y estructurar el sistema de gestion de
compras y contrataciéon de servicios, es la matriz de Kraljic. En ella se categorizan los
bienes o servicios segun su impacto financiero (costo) y segun la complejidad o riesgo
de suministro, formando 4 grupos que nos permite definir prioridades y estrategias de
Abastecimiento.

8 (2015). La Matriz de Kraljic en la Gestion de Compras. Cemiot Internacional. Recuperado de
https://www.cemiot.com/inicio/la-matriz-de-kraljic/
4 (2018). Gestién de la cadena de abastecimiento para la operacidon, mantenimiento y reparacion de
equipos. Boletin Minero SONAMI. Recuperado de http://www.sonami.cl/digital/boletin/1319 2018 05/
5 (1983). Purchasing Must Become Supply Management. Harvard Business Review. Recuperado de
https://hbr.org/1983/09/purchasing-must-become-supply-management
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llustracion 1: Matriz de Kraljic. Fuente: https://www.cemiot.com/inicio/la-matriz-de-kraljic/

2.1.1. Dimensiones de la Matriz de Kraljic

Impacto financiero: evalla la importancia estratégica de las compras en términos de
valor afiadido por linea de producto, el porcentaje de materia prima en los costes totales
y su impacto en la rentabilidad. Ejemplo: volumen de gasto, volatilidad de precios, impacto
en la rentabilidad y volumen unitario de compra.

Impacto en el suministro / riesgo de incumplimiento: evalta la complejidad de la
oferta del mercado medida por la escasez de la oferta, el ritmo de la tecnologia, la
sustitucion de materiales, los obstaculos de entrada y las condiciones de monopolio u
oligopolio. Ejemplo: concentracion de proveedores, amenaza de sustitucion, potenciales
nuevos proveedores, influencia del comprador, porcentaje del mercado, criticidad del
tiempo de entrega, calidad y riesgo técnico, impacto en los costes por un fallo en el
suministro.

Ambas dimensiones presentan un alto grado de sensibilidad en la industria minera. Como
se coment6 en el Capitulo 1, una de las principales lecciones que dejé el super ciclo del
precio del cobre fue mantener la prudencia y no derrochar recursos ante un escenario
favorable, pues no es sostenible y los tiempos de adecuacion y asimilacion ante un
cambio de escenario econémico son extensos, por lo que el impacto financiero en el
negocio puede ser muy negativo. Por lo tanto, tener claridad respecto al impacto
econdémico que tiene la adquisicién de cada suministro y la contratacién de cada servicio,
resulta fundamental para definir estrategias de negociacion, asi como también para una
correcta asignacion de recursos. Por otra parte, respecto al riesgo de incumplimiento,
resulta primordial conocer el impacto del desabastecimiento de los suministros y servicios
en la operacion, cuantificando y evaluando su criticidad de acuerdo a cémo afecta a la
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produccion y al core business, considerando los altos niveles de transaccion comercial
del producto final de la Compafia, asi como también considerando el régimen de
produccion continua bajo el cual operan gran parte de las Compafiias mineras. Del mismo
modo, la interaccion con otros procesos o servicios también se debe considerar en el
estudio y evaluacion de un posible desabastecimiento, dado que puede implicar costos
indirectos por una planificacion de trabajos para los cuales se requiere el suministro o
servicio.

2.1.2. Categorias de productos Matriz de Kraljic

El modelo clasifica los productos (bienes y servicios) que adquiere o contrata en 4
categorias, las cuales pueden medirse usando KPI (indicadores clave de desempefio)

Productos apalancados o “commodities”

Definicion: los productos apalancados son aquellos que representan un alto porcentaje
de las ganancias o resultados de la empresa compradora y, a la vez, se cuenta con
muchos proveedores disponibles. Es facil cambiar de proveedor. La calidad de productos
esta estandarizada por lo que el riesgo inherente al suministro es bajo.

Situacion de poder comprador-vendedor: el comprador domina el mercado al tener
muchas alternativas de suministro y un alto valor de compra. Nivel moderado de
interdependencia.

Estrategia de compra recomendada: buscar nuevas oportunidades para conseguir
reducir los costes. Estas se podrian materializar reduciendo en estos grupos el numero
de productos y proveedores, centralizando las compras, y asignando proveedores
competitivos con niveles de calidad deseados a través de licitaciones, subasta inversa
electronica, fijacion de precios objetivo especificos, acuerdos marco o pedidos abiertos
de aprovisionamiento.

Productos Estratéqicos

Definicion: los productos estratégicos son aquellos que son cruciales para el proceso o
el negocio de la empresa, siendo los mas importantes en el proceso de compra. Se
caracterizan por un alto riesgo de suministro (o incumplimiento) debido al escaso nimero
de proveedores o por una entrega compleja (logistica).

Situacion de poder comprador-vendedor: normalmente de situacion equilibrada, alto
nivel de interdependencia.

Estrategia de comprarecomendada: garantizar el suministro a precios competitivos por
medio de una alianza estratégica que asegure buena calidad a un buen precio, vinculos
estrechos, participacién temprana del proveedor, integracion vertical, enfoque de valor a
largo plazo. Para ello, es necesario negociar con precision las caracteristicas técnicas
Optimas de los productos y condiciones de suministro, y aplicar técnicas de logistica
inversa.



Productos no criticos o rutinarios

Definicion: son aquellos que son faciles de comprar y que también tienen un impacto
relativamente bajo en los resultados financieros. Calidad estandarizada.

Situacion de poder comprador-vendedor: poder equilibrado, bajo nivel de
interdependencia.

Estrategia de compra recomendada: para los grupos posicionados en este cuadrante,
al tratarse de productos no criticos, en su posicion relativa respecto a otros grupos, la
estrategia propuesta seria de busqueda de mercados faciles, la estandarizacion y
reduccion de referencias, reducir el nimero de proveedores y la busqueda de sistemas
de contratacion que agilicen el proceso, reducir el tiempo dedicado y dinero gastado en
estos productos y normalizar los productos para conseguir el procesamiento eficiente. Lo
mas importante en este cuadrante es reducir costes, pues no son productos criticos.
Ejemplo: 6rdenes de compra abiertas (contratos marco), con precios negociados por
compras que estén disponibles para los usuarios, catalogos electrénicos a disposicion de
usuarios.

Productos cuellos de botella o criticos

Definicion: son aquellos que solo pueden ser adquiridos a un proveedor o a escaso
ndmero de proveedores y tienen un impacto relativamente bajo en los resultados
financieros. Por ejemplo: repuestos de un equipo.

Situacion de poder comprador-vendedor: el proveedor domina el mercado por tratarse
de productos normalmente especializados. Nivel moderado de interdependencia.

Estrategia de compra recomendada: la estrategia a aplicar en este cuadrante es
garantizar el suministro, reduciendo la dependencia a proveedores unicos, ya sea
haciendo contratos a largo plazo o de seguro por volumen, inventario gestionado por el
proveedor (VMI), mantener reservas adicionales, busqueda de proveedores potenciales
o aumentando el portafolio de proveedores. Es necesario que los contratos firmados
contengan clausulas de penalizacién, dado que afectan a la rentabilidad y a las ventas,
simultdneamente. Se propone formalizar contratos con una duracién maxima de 2 afios,
de esta forma pueden homologarse varios proveedores para reducir la dependencia
frente a un solo proveedor y asi diversificar el riesgo.

2.1.3. Uso de la Matriz de Kraljic. Aplicaciones

- Analizar la cartera de compras.

- Orientar los departamentos de compras a que dediquen su tiempo en los
productos mas importantes (productos apalancados y productos estratégicos)

- Establecer las estrategias de desarrollo de proveedores o relacionamiento de
acuerdo al tipo de producto.

- Definir el soporte tecnologico para cada tipo de producto
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2.1.4. Pasos de la Matriz de Kraljic.

1. Preparar el analisis de la cartera.
2. Determinar los criterios para:
- Elimpacto financiero / impacto en el resultado.
- Elimpacto en el suministro / riesgo de incumplimiento.
3. Decidir el nivel de detalle del analisis de la cartera:
- ¢Anivel de producto o nivel grupal del producto?
- ¢ Parala seccién, unidad de negocio o para toda la Corporacion?
Completar la Matriz de Kraljic.
Analizar y discutir los resultados.
Definir la estrategia de la cartera de compras y las acciones de mejora por
cuadrante de la Matriz de Kraljic.
7. Implementar y monitorear la estrategia.

o ab

3. Desarrollo
3.1 Matriz de Kraljic Industria Minera

Si bien cada compairiia posee particularidades que hacen la diferencia en la gestion de
Abastecimiento entre unas y otras, tales como diferencias en los procesos productivos,
tipo y condiciones mineralégicas de los yacimientos, condiciones geograficas,
lineamientos corporativos, estrategia, naturaleza de la compafia, estructura
organizacional, entre otros, a continuacion se presentara el desarrollo de la Matriz de
Kraljic a modo general para la industria minera nacional, con las consideraciones
anteriormente sefialadas.

3.1.1. Preparar el analisis de la cartera

Para iniciar el andlisis de la cartera de compras se debe segmentar los suministros por
categoria o familia de productos, de acuerdo a la naturaleza de cada item y de acuerdo
al proceso productivo, equipo, sistema y area en el cual es utilizado. Luego, se debe
definir la criticidad de cada item segun el impacto que pudiese tener el desabastecimiento
de éste en el proceso productivo y continuidad operacional. En este aspecto es
importante destacar que el costo comercial del suministro no es lo mas relevante, sino
los costos y pérdidas econémicas potenciales que su falta podria ocasionar, dado el alto
impacto econémico que tiene interrumpir el proceso productivo. Posteriormente, sera
importante conocer el régimen de abastecimiento de cada familia de producto, es decir,
si existen contratos vigentes por el suministro de cada categoria, si éstos son corporativos
o independiente en cada faena, si dichos contratos son en consignacion, stockless, VMI
0 alguna otra modalidad, o bien si existen acuerdos de precio simple con proveedores
nacionales o extranjeros.

Junto con lo anterior, serda fundamental realizar un analisis de consumo de los
suministros, de modo de tener cuantificado el nivel de gasto de la Compafiia en cada una
de las categorias y familias de productos. Dentro de este analisis, se debe estudiar el
comportamiento histérico de los precios, negociaciones previas, cantidad de proveedores
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previos para cada item, y obtener la informacidbn necesaria para estimar el
comportamiento futuro de precios y la oferta de mercado para cada familia de productos,
lo cual permitira, ademas, ir segmentando de acuerdo a los cuadrantes de la matriz de
Kraljic.

Por otra parte, para un correcto analisis de la cartera de compras es necesario conocer
las necesidades de los clientes internos, asi como también los recursos con los que
cuenta la Compafiia para satisfacer dichas necesidades y satisfacer los requerimientos
de los clientes en calidad, cantidad y oportunidad. En este punto, tal como se mencion6
anteriormente, el conocimiento y experiencia del equipo de Abastecimiento debe ser tal
gque permita un apoyo y asesoria al usuario no tan solo desde el punto de vista comercial,
sino también desde el punto de vista estratégico y también técnico, de modo de aportar
y trabajar de manera conjunta con el usuario en la busqueda y definicion de las mejores
alternativas de abastecimiento, considerando ademas el presupuesto del area usuaria
destinado a la adquisicion de determinados productos. También se debe considerar el
plan de produccion y el plan de mantenimiento en cada faena, de modo de ajustar el plan
de abastecimiento a posibles variaciones en la demanda habitual de suministros.

Finalmente, es importante también considerar la incorporacion de nuevos productos al
consumo habitual de las areas usuarias. Esto se puede originar debido a nuevas
necesidades en la produccion, mejoras realizadas en terreno, desarrollo de proveedores,
asi como también a la incorporacion de nuevas tecnologias que dia a dia se estan
desarrollando para mejorar los niveles de produccién de la industria.

La metodologia de Abastecimiento Estratégico permite sistematizar lo descrito
anteriormente, de manera de seguir una estructura organizada, trazable y que nos ayude
a no dejar variables relevantes sin considerar.

Identificacion y J_— A Desarrollo de la
L Andlisis de la Analisis de la I Sy Implementa-
Descripcion del D e Industria Estrategia de Negociacion cion
Rubro Abastecimiento /
' Identificar y ' Entenderel ' Caracterzaciondela * Identificacion y *  Capturar el valor »  Materializar
Caracterizar el rubro requerimiento del industria mundial cuantificacion de identificado en las contratos
usuario *  Caracterizacion del oportunidades de etapas previas *  Asegurar
g *  Cuantificar la demanda mercado proveedor mejora/ ahorro cumplimiento por
> . R . i
= _Entender los Caracterizacion del * Identificacion de parte de usuarios
] impulsores de mercado demandante elementos clave para el
— o Ve pa y proveedores
o demanda *  Entendimiento de la proceso de licitacion/
o *  Entender las rentabilidad de la negociacion
proyecciones industria
*  Entendimiento de los
costos de la industria
*  Ficha descriptivadel *  Consumos historicos ~ *  Analisis competitivo > Arbol de hipotesis de *  Lbretos parala
rubro * Caracterizaciondelos  *  Principales oferentes — mejora negociacion
» Glosario contratos mundial, nacional » Identificacion de ¥ Identificacion de
- »  Caracterizacion de la *  Principales modalidades de “opciones” (clausulas)
g cadena de suministros demandantes — abastecimiento clave
3 actual mundial, nacional *  Ruta optima de »  Aportes de valor de
2 ¥ Proyecciones *  Participacién en la abastecimientos las partes
o demanda *  Documento de
3] »  Cadena de valor requerimiento de
= *  Fichas descriptivas de informacién (RFI) X
'g los proveedores clave  *  Documento de cotizacion
= *  Estructura de costos de (RFQY) .
o la industria/ »  Cuantificacion de BATNAS
proveedores clave *  Método de evaluacion de
propuestas

llustracién 2: Metodologia de Abastecimiento Estratégico. Modelo General. Fuente: Universidad de Chile
6

6 (2018). M6dulo Cadena de Abastecimiento. Magister en Gestién y Direccion de Empresas, version
Industria Minera. Santiago: Universidad de Chile
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Una vez realizado el analisis de la cartera de productos de la Industria Minera, obtenemos
como resultado, entre otros aspectos, las categorias estandar de la industria y el nivel de
gasto en cada una de ellas, de modo de poder visualizar a nivel global la relevancia de
cada una, lo cual permitird, junto con el andlisis técnico, la segmentacion en la Matriz de
Kraljic y la posterior toma de decisiones estratégicas respecto al Abastecimiento de cada
categoria.

El grafico 1 muestra las principales categorias o familias de productos en la Industria
Minera y su incidencia porcentual sobre el total de gasto de las Compafiias en el
abastecimiento de suministros para su operacion.
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Lubes; 2%

Structuroal Others: 14% Crushers

?tzel: iﬁo______ &{gg'lrs:

ubes . b
Valves; 2% OEZEE’

Lime; 3% Fuel; 33%

Electric .
Materials; 5%

Tires; E%J
Chemical
P~ Products:
Grinding 16%
Explosives & Steels; 12%

Accesories;
6%

Grafico 1: Principales categorias de suministros de la Industria Minera. Fuente: Hernandez, D. (2012)
Challenges and Opportunities for China in the Mining Market of Latin America. Expomin

3.1.2. Determinar criterios

e Impacto financiero / impacto en el resultado: del andlisis anterior y los resultados
obtenidos, podemos visualizar directamente las categorias de mayor impacto
econdémico en la Industria, por lo cual una adecuada estrategia de abastecimiento
en estas categorias impactara positivamente en los resultados financieros de las
empresas. En contrapartida, pérdidas econémicas en este grupo, producto de una
incorrecta gestion, débil negociacién, inadecuada relacion o desempefio de los
proveedores, entre otros posibles factores, tendra un impacto negativo en los
resultados financieros. De esta manera, considerado como punto de corte las
categorias que, ordenadas de mayor a menor gasto, agrupen el 80% del gasto
acumulado, tendremos aquellas que presentan un Alto impacto financiero y
aguellas que presentan un Bajo impacto en los resultados financieros de las
Compaiiias.
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e Impacto en el suministro / riesgo de incumplimiento: como se menciono
anteriormente, en la industria minera el impacto econémico de una detencién en
las lineas de produccién es altisimo. Esto, dada las pérdidas (o una menor
ganancia, en estricto rigor) ocasionadas por una menor produccion de producto
final o intermedio que afectaran el cumplimiento de los compromisos de venta a
los clientes. Por otra parte, si la detencion se debe a factores internos, como por
ejemplo el desabastecimiento de algun insumo o suministro critico, podria generar
cobro de lucro cesante por parte de empresas contratistas o reclamos (claims) de
diversa indole por parte de éstas, que conlleven a cobros importantes a la
compafia mandante. Si a esto le agregamos el riesgo de impacto no econémico
(en un principio), como puede ser la probabilidad de paralizaciones por el
descontento sindical producto de una baja en los niveles de produccion y la
consecuente disminucion en los bonos de produccion asociados, aumento en el
riesgo de accidentes de los trabajadores debido a desconcentracion al ver
interrumpida sus labores, asi como también por mayor probabilidad de falla o
descoordinacion de equipos o instrumentos de medicion y control, entre otros
factores, las consecuencias pueden alcanzar incluso una reestructuracion
organizacional. Finalmente, en caso que la detencion operacional se deba al
desabastecimiento de un suministro, dada la urgencia del requerimiento existe una
alta probabilidad de que el precio que se pague en dicha oportunidad por dicho
item sea considerablemente mayor al precio habitual de mercado.

Dado lo anteriormente sefialado, resulta fundamental segmentar cada una de las
categorias o familias de productos segun el impacto que pudiese tener un
desabastecimiento de éstos. En este punto, es importante sefialar que un posible
desabastecimiento no siempre se debe a factores internos de las compafias, sino
gue pueden existir condiciones de mercado o politicas que afecten el normal
suministro de ciertos insumos, repuestos o materiales. Por ello, junto con conocer
el impacto de desabastecimiento, es importante tener un analisis de probabilidad
de incumplimiento de nuestros proveedores y del consecuente desabastecimiento
a las areas productivas de cada empresa.

Finalmente, en este punto debemos considerar la complejidad del abastecimiento
de cada categoria, lo cual puede estar dado tanto por factores externos de
mercado (cantidad limitada de proveedores, altos precios, desbalance comercial
entre oferta y demanda, logistica, entre otros), asi como también por factores
propios de cada compaifia (necesidades particulares por caracteristicas
geoldgicas del yacimiento o por definiciones estratégicas, por ejemplo).

En base a lo anteriormente sefialado, diferenciamos las categorias definidas en
categorias de Alta Complejidad y categorias de Baja Complejidad.
3.1.3. Decidir el nivel de detalle del analisis de la cartera
El analisis de la cartera de productos descrito en el paso 1 nos entrega informacion
esencial para poder focalizar nuestros esfuerzos de acuerdo a los objetivos de la industria

y a la estrategia de cada Compafia. Una correcta desagregacion de este analisis nos
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permite tener informacion sistematizada para cada producto y para cada familia de
productos. Esta segregacion nos permite por una parte absorber y/o neutralizar los
efectos de una desviacion excepcional de uno o mas item, asi como también identificar
de manera simple el o los item que originan una desviacién de una categoria completa.

Respecto a la unidad de negocio para la cual se debe desarrollar el analisis de la cartera
de productos, éste debe ser realizado de manera diferenciada para cada faena, dada las
diferencias técnicas y del tipo de explotacion de cada yacimiento. Asi, las necesidades
de suministro y categorias de productos de un yacimiento con explotacion a rajo abierto,
seran diferentes a las de un yacimiento en el cual se exploten sus recursos de manera
subterranea. Podran existir categorias transversales que sean similares en ambos
negocios, pero a nivel general las diferencias en los resultados son relevantes. Del mismo
modo, yacimientos con el mismo o similar método de extraccion presentaran diferencias
por caracteristicas metallrgicas, ubicacidn geografica, antigiedad, y varias otras
caracteristicas que hacen que cada yacimiento sea Unico.

En resumen, el andlisis de la cartera de productos para la Industria Minera se debe
realizar a nivel individual y a nivel de categoria o familia de productos, y diferenciado para
cada faena, independientemente si pertenecen a la misma Compaifiia.

3.1.4 Completar la Matriz de Kraljic

Los criterios a aplicar para la segmentacion y agrupacion de cada una de las categorias
indicadas anteriormente en la Matriz de Kraljic, seran los siguientes:

Impacto financiero: seran de alto impacto financiero aquellas categorias que agrupen el
70% del gasto. Las categorias que representen el 30% de menor gasto, seran
consideradas de bajo impacto financiero.

De esta forma, agrupamos las categorias descritas anteriormente segun el siguiente
resumen:

Consumibles
Categoria Porcentaje | Porcentaje | Impacto
del gasto | acumulado | Financiero

Combustibles 33% 33% Alto
Productos quimicos 16% 49% Alto
Aceros de molienda 12% 61% Alto
Explosivos y accesorios 6% 67% Alto
Neumaticos OTR 6% 73% Alto
Materiales eléctricos 5% 78% Bajo
Cal 3% 81% Bajo
Tuberias y Valvulas 2% 83% Bajo
Acero estructural 2% 85% Bajo
Lubricantes 2% 87% Bajo
Otros 13% 100% Bajo

Tabla 1: Impacto financiero del suministro de Consumibles de la Industria Minera.
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Repuestos

Categoria Porcentaje | Porcentaje | Impacto
del gasto | acumulado | Financiero
Repuestos de chancadores y molinos 19% 19% Alto
Repuesto de equipos de extraccion 15% 34% Alto
Repuestos de Palas 12% 46% Alto
Repuestos de cintas transportadoras 11% 57% Alto
Repuestos de Bombas y compresores 6% 63% Alto
Repuestos de equipos de apoyo 5% 68% Alto
Otros 32% 100% Bajo

Tabla 2: Impacto financiero del suministro de Repuestos de la Industria Minera.

Impacto en el suministro: seran consideradas de alto impacto en el suministro aquellas
categorias cuya falta de stock represente una paralizacion del proceso productivo. Para
considerar a la categoria completa como de alto impacto, se considerara que el 80% del
namero de productos de la categoria cumpla con dicho criterio, sin tener una alternativa
de reemplazo inmediata. Del mismo modo, seran consideradas de alto impacto en el
suministro, aquellas categorias que presenten bajo nivel de alternativas de suministro.
Aquellas categorias que presenten mas de una alternativa de abastecimiento, y que no
impacten directamente en el proceso productivo de la compafiia minera, seran
consideradas de bajo impacto en el suministro.

De esta forma, agrupamos las categorias indicadas de la siguiente manera:

Consumibles

Categoria Riesgo del Motivo
suministro

Combustibles Alto Paralizacién de operacién
Productos quimicos Bajo Amplia oferta
Aceros de molienda Bajo Amplia oferta
Explosivos y accesorios Alto Riesgo técnico
Neumaticos OTR Alto Calidad y riesgo técnico
Materiales eléctricos Bajo Amplia oferta
Cal Alto Escasez de oferta
Tuberias y Vélvulas Bajo Amplia oferta
Acero estructural Bajo Amplia oferta
Lubricantes Bajo Amplia oferta

Tabla 3: Impacto en el suministro Consumibles Industria Minera.

Repuestos
Categoria Riesgo del Motivo
suministro

Repuestos de chancadores y molinos Bajo Amplia oferta
Repuesto de equipos de extraccion Alto Calidad y riesgo técnico
Repuestos de Palas Bajo Amplia oferta
Repuestos de cintas transportadoras Bajo Amplia oferta
Repuestos de Bombas y compresores Bajo Amplia oferta
Repuestos de equipos de apoyo Bajo Amplia oferta

Tabla 4: Impacto en el suministro Repuestos Industria Minera.
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De esta forma, de acuerdo a los factores y criterios indicados, podemos determinar la
siguiente Matriz de Kraljic general para la Industria Minera:

Productos Apalancados

Productos quimicos Combustibles

ALTA

Aceros de molienda Explosivos y accesorios

Repuestos de chancadores y molinos Neumaticos OTR

Repuestos de palas Repuestos de equipos de extraccion
Repuestos de cintas transportadoras

Repuestos de bombas y compresores

Repuestos de equipos de apoyo

Productos Rutinarios Productos Cuello de Botella

Materiales electricos Cal

IMPACTO FINANCIERO

Tuberias y valvulas
Acero estructural
Lubricantes
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BAJA

RIESGO DE SUMINISTRO

BAJA ALTA
COMPLEJIDAD / RIESGO DEL SUMINISTRO

llustracién 3: Matriz de Kraljic para la Industria Minera del Cobre en Chile. Modelo Estandar. Fuente:
Elaboracion propia.

Tal como se ha hecho hincapié anteriormente, esta Matriz es una representacion general
de la Industria, y podra variar al construirla de manera independiente para cada
Compaifiia, o bien agrupada por algun criterio.

3.1.5. Analizar y discutir los resultados

Como se observa en la figura 3, gran parte de las categorias se encuentran agrupadas
en el cuadrante de productos apalancados. El mercado de proveedores de la mineria se
ha ido desarrollando a través de los afios, dada las oportunidades que presenta esta
industria, existiendo hoy un niamero importante de proveedores para productos que no
tienen un alto nivel de complejidad de suministro y que el riesgo de desabastecimiento
es bajo o se encuentra bien controlado. Sin embargo, esto no quiere decir que en el
pasado el escenario haya sido el mismo. En casos como los aceros de molienda,
repuestos de palas o cintas transportadoras, por ejemplo, el desarrollo de proveedores y
nuevas tecnologias ha sido incentivado tanto por las necesidades y oportunidades del
mercado, asi como también por la industria minera. Politicas publicas y un escenario de
globalizacion han aportado también a ampliar la oferta y aumentar la competitividad en
estos y otros rubros.

Distinto es el caso de las categorias que podemos encontrar en el cuadrante de productos
estratégicos. En estos casos, junto con el alto impacto financiero dado el nivel de
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consumo de estos productos por parte de las empresas mineras, se tiene un mercado de
proveedores limitados y/o contratos cuya naturaleza o clausulas impiden la
competitividad y entrada de nuevos actores. Tal es el caso de los repuestos de equipos
de extraccion, donde generalmente se generan contratos Marc para asegurar el servicio
de mantencion por parte del mismo fabricante del equipo, asi como también para
mantener las garantias asociadas. Por otra parte, los altos estandares de seguridad
existentes en la industria minera hacen que el abastecimiento de categorias como, por
ejemplo, los explosivos, deba ser cuidadosamente negociado, generando alianzas
estratégicas de largo plazo con los proveedores no tan solo por el suministro propiamente
tal, sino también incorporando los servicios asociados en los cuales el proveedor aporta
su conocimiento del producto para asegurar el suministro sin riesgos a las personas ni a
la propiedad de la Compaiiia, dejando en un segundo plano la busqueda permanente de
proveedores que puedan ofrecer mejores condiciones econémicas.

Respecto a los productos cuello de botella, solo la cal fue situada en este cuadrante, dado
que no estd dentro de las categorias con mayor nivel de gasto de la industria y que,
ademas, posee una oferta muy limitada en mercado.

Finalmente, el cuadrante de productos rutinarios presenta categorias tales como
materiales eléctricos, lubricantes o tubos y valvulas, las cuales cuentan con un amplio
mercado de proveedores y, ademas, no impactan mayormente los resultados financieros
de las compafias, dado el bajo monto consumido anualmente en estos productos. Estas
categorias son las mas susceptibles de ser externalizado su abastecimiento o, como
mejor solucion, se deben desarrollar proyectos de automatizacion de compras y
reposicion, de tal forma que se asegure su abastecimiento dentro de los plazos
requeridos y minimizando la utilizacion de recursos, con el consiguiente ahorro que ello
conlleva.

Para efectos del presente trabajo, se tiene que un mecanismo que busque aumentar la
competitividad de los proveedores de la industria minera, debe estar focalizado en los
productos apalancados. En este cuadrante, se tiene un impacto financiero mayor, por lo
que los ahorros obtenidos como resultado de mejorar la competitividad en el
abastecimiento de suministros, se veran rapidamente reflejados en los resultados de la
Compafiia. Ademas, en este cuadrante se tiene un mercado de proveedores mas amplio
que pueden presentar una mayor cantidad de ofertas competitivas en cada proceso de
licitacidn, por lo que el area de Abastecimiento de cada empresa minera cuenta con un
mayor poder de negociacion.

3.1.6. Definir la estrategia de la cartera de compras
Ya definido el cuadrante de la Matriz de Kraljic sobre el cual se enfocaran los esfuerzos
para aumentar la competitividad de los proveedores, se debe analizar y decidir la(s)
estrategia(s) que se aplicara(n) sobre las categorias de dicho cuadrante, las cuales
pueden ser, entre otras alternativas, las siguientes:

- Negociacion con cartera de proveedores actuales de cada categoria.
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- Desarrollo de nuevos proveedores, lo cual puede ser llevado a cabo en conjunto
con universidades, organismos publicos o privados, empresas consultoras, entre
otras.”

- Procesos de licitacion y contratos con menores plazos de vigencia.

- Subastas, lo cual se refiere a un proceso de licitacion en que los proveedores
calificados técnicamente presentan sus ofertas a través de un portal electronico,
en el cual se realiza una subasta o remate en que los proveedores van pujando
hasta que se adjudica al proveedor que ofrezca el menor precio.

- Apertura de mercado tanto a nivel nacional como internacional. En este ultimo
plano, busqueda de proveedores en paises low cost o0 bajo costo.?

- Levantamiento de necesidades de la Industria para, posteriormente, a través de
alguna institucion publica o privada, generar las instancias para que los
proveedores presenten alternativas de solucion.

Tal como se indic6 en el punto 1.4 Hipétesis de trabajo, se busca generar un mecanismo
de aumento de competitividad de proveedores en la industria minera, poniendo a
disposicion de la industria un mayor niumero de proveedores en condicidon de entregar
soluciones satisfactorias y con valor agregado dentro de la cadena de suministro de cada
categoria. En este ambito, la busqueda de proveedores en paises low cost sera la
estrategia definida. Para ello, se evaluara la generacion de una empresa consultora
destinada a incentivar y asesorar a proveedores de dichos paises que deseen ingresar
al mercado de la mineria nacional. Sin embargo, las labores de la empresa consultora no
estaran limitadas solo a los paises low cost, sino también se entregara los servicios a
proveedores de otras latitudes que puedan ser un aporte ya sea econémico, técnico o
tecnoldgico a la industria minera nacional.

3.1.7. Implementar y monitorear la estrategia

La implementacion de la estrategia indicada se muestra en los puntos mas adelante del
presente trabajo.

Para monitorear la estrategia se debe realizar un seguimiento permanente a los procesos
de licitacion y compras en que participan o pudiesen participar proveedores de paises
low cost. Para ello, se han definido como base los siguientes indicadores claves de
desempeiio (KPI):

7 Actualmente, Fundacion Chile realiza un trabajo permanente en este sentido. El programa Expande es
un programa publico-privado que busca desarrollar proveedores en conjunto con Corfo, Ministerio de
Economia, Ministerio de Mineria, AMSA, BHP, Codelco, Collahuasi y BID Lab
(https://expandemineria.cl/sobre-expande/)

8 Para calificar como proveedores de las compafilas mineras, los proveedores pasan por varias
validaciones. En primer lugar, se realiza una inspeccion inicial a fabrica, en la cual se verifica la existencia
de la fabrica, se verifican los procesos, estandares de seguridad y recursos humanos, entre otros factores.
Posteriormente, se realiza una inspeccion técnica con empresas certificadas y reconocidas
internacionalmente, como Bureau Veritas, por ejemplo, en la cual se verifican estdndares de calidad de los
productos y procesos, verificando documentacion y certificaciones. Si el proveedor califica, posteriormente
se realizan pruebas de laboratorio (dependiendo del producto) para finalmente solicitar muestras o se
genera una Orden de Compra menor para realizar una prueba industrial en faena.
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Porcentaje de participacion de proveedores de paises low cost en nuevos
procesos de licitacion:

LPIc
L tot

Plcz[ ]x100

Donde:

Plc = participacion de proveedores de paises low cost en licitaciones.
LP ic = licitaciones con participacion de proveedores de paises low cost
L wt = total de procesos de licitacion.

Porcentaje de adjudicacion de procesos de licitacion a proveedores de paises low
cost en:

. LAP Ic
Adj = [ =25 x 100

Donde:

Adj = tasa de adjudicacion a proveedores de paises low cost.

LAP ¢ = licitaciones adjudicadas a proveedores de paises low cost.

LNP ext = licitaciones con participacion de proveedores de paises low cost.

Porcentaje de aprobacion de pruebas técnicas a productos de proveedores de
paises low cost:

APT Ic
TPT lc

Apt = x 100
[Ferad

Donde:

Apt = tasa de aprobacion de pruebas técnicas.

APT |c = cantidad de pruebas técnicas aprobadas.

TPT ic = total de pruebas técnicas realizadas a productos de proveedores de paises
low cost.

Porcentaje de rechazo de pruebas técnicas a productos de proveedores de paises
low cost:

RPT Ic
TPT lc

Rpt = || x 100

Donde:

Rpt = tasa de rechazo de pruebas técnicas.

RPT |c = cantidad de pruebas técnicas rechazadas.

TPT ic = total de pruebas técnicas realizadas a productos de proveedores de paises
low cost.

Porcentaje de aprobacion en auditorias a fabricas de proveedores de paises low
cost:
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AF Ic
TF lc

Apf = [2=5] x 100

Donde:

Apf = tasa de aprobacion de fabricas de proveedores de paises low cost.
AF |c = cantidad de fabricas aprobadas.

TF ic = total fabricas auditadas.

- Porcentaje de rechazo en auditorias a fabricas de proveedores de paises low cost:

Rf =

[RF]C

TF1 ] 100

Donde:

Rf = tasa de rechazo a fabricas de proveedores de paises low cost.
RF ic = cantidad de féabricas rechazadas.

TF c = total fabricas auditadas.

Adicionalmente, se debe monitorear permanentemente las fechas de vigencia de los
contratos actuales, asi como también la calendarizacién de los préximos procesos de
licitacion, de modo de activar a tiempo la participacibn de nuevos proveedores
extranjeros, considerado diferencias horarias, idioma de presentacion de ofertas,
consultas y aclaraciones, entre otros factores ya mencionados anteriormente.

Ademas, al igual que los proveedores habituales, se debe evaluar anualmente a aquellos
nuevos proveedores extranjeros que hayan suministrado algun bien durante el afio, de
modo de evaluar el cumplimiento de entrega, calidad del producto, servicio post venta,
entre otros factores.

Finalmente, se debe mantener de manera ordenada y tabulada la informacion relevante
de cada proceso de licitacién en que haya participado un nuevo proveedor extranjero, de
modo de contar con un registro para consulta en futuros procesos, asi como también para
documentar y distribuir las lecciones aprendidas de cada proceso.

La tabla 5, muestra un tablero de control con los KPI's indicados anteriormente,
separados por categoria:
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N° de

Categoria Adj pruebas Apt
realizadas

Productos quimicos

Aceros de molienda

Repuestos de chancadores y molinos
Repuestos de palas

Repuestos de cintas transportadoras
Bombas y compresores
Combustibles

Explosivos y accesorios

Neumédticos OTR

Repuestos de equipos de extraccion
Materiales eléctricos

Tubos y valvulas

Acero estructural

Lubricantes

Repuestos de equipos de apoyo

Cal

Tabla 5: Tablero de Control proveedores de paises low cost.

3.2. Benchmarking Abastecimiento desde paises low cost

A continuacion, se revisara cOmo operan las areas de Abastecimiento de las principales
compafiias mineras que poseen yacimientos en Chile, respecto al desarrollo de negocios
con proveedores de paises de bajo costo (low cost). Se mostrara, a grandes rasgos, en
qué estado se encuentran en este sentido Codelco Chile, BHP, Teck Resources Chile,
Antofagasta Minerals y Anglo American.

La figura 4 muestra un benchmarking realizado por McKinsey & Company en 2014, en el
cual se han basado algunas compafiias para definir su estrategia de abastecimiento
desde paises low cost.
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Hydraulic Roof Support
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OTR tyres
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llustracion 4: Benchmarking McKinsey Global Sourcing Navigator, 2014. Fuente: McKinsey & Company

3.2.1. Codelco Chile

Desde el afio 2011, Codelco cuenta oficialmente con oficina de Nuevos Negocios de
Abastecimiento en Shanghai, China, con presencia y dotacién en dicho pais y en las
oficinas corporativas en Chile. El objetivo de esta oficina es la disminucion de costos para
la Corporacion, a través de la busqueda y validacion técnica de nuevos proveedores en
el mercado de Australasia, para luego presentarlos y acompaiiarlos en los procesos de
licitacidn que se llevan a cabo tanto en las oficinas centrales en Santiago, como en las
Divisiones o centros productivos de la Corporacién. De esta forma, se obtienen procesos
mas competitivos, ademas de tener mas alternativas de abastecimiento de suministros,
lo cual es muy valorado sobre todo en periodos de escasez y en periodos de bajos precios
del cobre.
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de negocio en
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Costo Total de
Propiedad
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Codelco.
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traves de wuna
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proveedores.

Actividades

Solicitudes
Informacion,
Cotizacion y

Construccion
de Caso de
Negocios

llustracién 5: Estrategia oficina de Nuevos Negocios de Abastecimiento de Codelco Chile. Fuente:

Codelco.

Como primer paso, y de modo de enfocar los esfuerzos de la Oficina de Nuevos Negocios
en aquellos rubros que aporten mayor valor, se realiza un andlisis y segmentacion de
categorias. El grafico 2 muestra esta segmentacion segun el nivel de gasto de la
Corporacién en abastecimiento de sus principales bienes.

Cambustible

Partesy Piezas

Acera

Acido

Productas Quimicos

Neumaticos
Cal

Ofros

Gasto en Bienes

300 1000 1500 2000

Gréfico 2: Gasto en Abastecimiento de Bienes de Codelco Chile (en millones de doélares). Fuente:

Codelco

22



El ciclo de trabajo de la oficina de Nuevos Negocios continia con la basqueda de
proveedores de aquellas categorias en que se hayan identificado oportunidades de
negocio. Esta busqueda se realiza a través de la coordinacion de reuniones con
proveedores en las oficinas de Codelco, visita a ferias especializadas en la industria
minera, contacto con otras compariias mineras, reuniones con oficinas comerciales de
las embajadas, entre otras practicas. Luego se coordina una visita a la fabrica del
proveedor, a la cual se presenta personal de Abastecimiento para realizar una inspeccion
visual de aspectos béasicos de la operacion, asi como también para validar aspectos de
higiene, seguridad y recursos humanos, entre otros. Una vez validada la fabrica por parte
de Abastecimiento, se solicita una auditoria a una empresa externa, quienes revisan de
manera exhaustiva la operacion, certificaciones, aspectos ambientales, recursos
humanos, seguridad, entre otros, calificando cada uno de estos aspectos de manera de
obtener un puntaje final. Si este puntaje final es igual o superior a 70, la fabrica califica
para ser considerada en los procesos de licitacion de Codelco Chile.

Ya con la fabrica calificada como proveedor de la Corporacion, la labor de la oficina de
Nuevos Negocios es garantizar la participacion de estos proveedores en los procesos de
licitacion que correspondan a su naturaleza, generados tanto en Abastecimiento Casa
Matriz como en las Divisiones. La oficina de Nuevos Mercados canaliza la presentacion
de documentacion en el idioma definido para cada licitacion, vela porgue los plazos de
los procesos sean adecuados para permitir la participaciéon de proveedores de paises
low-cost, asi como también exige a los proveedores el cumplimiento de estandares y
normativa de la Corporacion.

[ 1 T 1L J L

piping, electrical cables, reclaim, drives, railroad hoppers cars, explosives charging trucks,

\ electrical switch rooms ventiIation/gressurization ESR.
Grinding media, millliners, refractory bricks & mortars, casting elements, LHD, Dump body,
steel plates, rebars, lighting-bulkhead & flood, hydro cyclones, hydraulic gates, samplers,
thickeners.

Cathodes & anodes, conveyor belts, pulleys & idlers, pumps & valves spare parts, chemicals, ]

Flotation cells, crushers, mill, stacker, screen, transformers, steel structure, switchgear, ]

modular house , Nitrate of Ammonia, compressors, fans, blowers, bridge cranes, off road
\trucks.

Instruments, ceramic filters, mining truck wash system, tyres, dust extractor/control, mixer,
feed hopper, vibrating feeders,, fire suppression system, cathode bar

[ Quality Assurance, Quality Control, Inland Logistic, Reporting ]

llustracion 6: Organizacion oficina de Nuevos Negocios de Abastecimiento de Codelco Chile. Fuente:
Codelco
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3.2.2. BHP

El desarrollo de negocios de BHP con paises low cost ha sido similar a Codelco Chile.
BHP también cuenta con oficina de Abastecimiento en Shanghai, China con presencia
de profesionales chilenos, australianos y expertos chinos.

El rol de los expertos chinos de la oficina de Abastecimiento en China de BHP es analizar,
realizar un levantamiento de oportunidades y finalmente validar proveedores del mercado
asiatico. Anualmente visitan las operaciones en Chile de manera de contar de primera
fuente con informacion relevante respecto a los requerimientos y necesidades de las
areas usuarias. Dentro del equipo de Abastecimiento en China, cuentan con una persona
con alto conocimiento en la operacidén y procesos productivos de la Industria, lo cual
entrega al area una mirada distinta y muy relevante a la hora de conocer, entender y
aportar a las necesidades y requerimientos de las areas usuarias.

Por otra parte, la Compafiia entrega las herramientas y financiamiento para validar a los
proveedores asiaticos por parte de los usuarios. Esto implica visitas técnicas regulares a
China de equipos multidisciplinarios formados por personal de Abastecimiento de Chile y
de las areas usuarias de cada faena productiva. Para estas visitas técnicas, el equipo de
Abastecimiento de China realiza las gestiones y coordinaciones necesarias para
optimizar el viaje, planificando y organizando las visitas a las fabricas de proveedores
previamente seleccionados, asi como también reuniones con oficinas comerciales en
China, reuniones con areas de Abastecimiento de otras compafiias mineras, asistencia a
ferias y eventos comerciales, entre otras actividades. Para seleccionar las fabricas de
proveedores a visitar, el equipo de Abastecimiento de China envia requerimientos de
informacion (RFI) a un grupo de proveedores. De las respuestas recibidas, se selecciona
en conjunto con los usuarios las fabricas a visitar, atendiendo las necesidades del
momento, proyeccion de necesidades a futuro, o bien deseo de los usuarios de conocer
soluciones innovadoras o procesos que les llamen la atencion y que podrian ser aplicados
tanto en los procesos en faena, procesos de otros proveedores, o para analizar la
factibilidad de desarrollar dicho proveedor para requerimientos especificos. Por otra
parte, tanto para la seleccion de las fabricas a visitar como para la evaluacion de
proveedores asiaticos, se considera que proveedores estan instalados en Chile, ya sea
con oficinas propias o a través de representantes exclusivos.

Es importante sefalar, dado los paradigmas y prejuicios existentes en nuestra cultura
respecto a la calidad de los productos de origen asiatico, la importancia del
involucramiento desde un comienzo de las areas usuarias que realiza BHP. Esto permite
mostrar la realidad y dimensiones del mercado asiatico, y dentro de éste buscar en
conjunto con el usuario soluciones factibles y convenientes para sus propias necesidades
en faena. Ademas, permite mostrar al usuario que gran parte de los equipos y repuestos
con que cuenta actualmente en los procesos productivos, son de origen asiatico, ya que
las principales marcas a nivel mundial tienen fabricas propias en China o envia a fabricar
partes a dicho pais u otro del mercado oriental. Este es el caso de proveedores de
camiones mineros como Finning y Komatsu, quienes informan regularmente a la
Compafiia que porcentaje de los productos que suministran provienen desde Asia, ya
sea como producto terminado o como parte de un equipo.
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Posteriormente, dependiendo de los resultados de las visitas a las fabricas
seleccionadas, se invita a los proveedores precalificados a los siguientes procesos de
licitacion (los cuales son en inglés), o bien se solicitan muestras para realizar pruebas a
sus productos. Estas pruebas se realizan, en primera instancia y dependiendo del
producto, en laboratorios de reconocidas universidades del norte y centro de Chile,
quienes emiten informes de calidad para validar las caracteristicas técnicas de los
productos. Posteriormente, y dependiendo de la naturaleza del suministro, se realizan
pruebas industriales en faena, las cuales, de resultar exitosas, validan los productos de
modo que el proveedor se encontrara en condiciones de participar en los proximos
procesos de licitacion. En caso de ser adjudicado, se realizan nuevos controles de calidad
durante la fabricacion del suministro en fabrica, a través de empresas externas expertas
en inspeccion técnica y control de calidad, las cuales son monitoreadas por la oficina de
Abastecimiento en Shanghai.

Una de las grandes ventajas comparativas que tiene el Abastecimiento desde paises low
cost en BHP respecto a algunas compafiias mineras, es que posee 2 mercados de
usuarios: Australia y Chile. Muchas de las categorias de productos ya han sido estudiadas
y probadas en las faenas en Australia, por lo que su validacion en Chile resulta bastante
mas expedita que si fuesen productos sin validacion previa por parte de la Compaiiia.
Suministros como bolas de molienda, revestimientos, cintas transportadoras, elementos
de desgaste (GETS), ciertos productos quimicos, repuestos de equipos de perforacion,
entre otros, son considerados siempre como posibilidad de abastecimiento desde paises
low cost, dado lo anteriormente sefalado.

En contrapartida, la principal desventaja que tiene actualmente BHP para el
abastecimiento desde paises low cost, es la logistica. La Compafiia no cuenta con un
area de logistica robusta y bien desarrollada, lo cual implica que en muchos casos se
incurra en gastos adicionales o sobrecostos que encarecen el suministro de los
productos. Para paliar esta deficiencia, generalmente se emiten las 6rdenes de compra
a proveedores de paises low cost con condicién de entrega en Chile, o bien se generan
a representantes en nuestro pais. En ambos casos, se podria incurrir en mayores costos
que si se tuviera un area de logistica bien estructurada. Otras de las desventajas que se
tienen para el abastecimiento desde paises low cost, aunque en menor escala que la
logistica, es la dificultad de contar con una proyeccién de demanda para transferirla a los
proveedores, de manera que estos puedan fabricar los productos a tiempo en
condiciones normales y presentar ofertas competitivas con plazos de entrega que se
encuentren dentro de los requeridos en cada proceso. Finalmente, también como
desventaja del abastecimiento desde paises low cost (aunque en este caso aplica a todas
las importaciones), no se cuenta con planes de mitigacion o alternativos en caso de
paralizaciones de aduanas, puertos o alguno de los actores participantes en el proceso
de internacién de productos a Chile, frenando la cadena de abastecimiento cuando esto
sucede

3.2.3. Teck Resources Chile

En el caso de Teck Resources Chile Ltda., no cuenta con oficina de Abastecimiento en

China ni en paises Low-Cost. El desarrollo y busqueda de proveedores en el mercado

asiatico es reciente, y tuvo sus primeros resultados en 2018. Esta gestion es llevada a
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cabo a nivel corporativo por la Gerencia de Gestion de Materiales y Servicios en Santiago,
y estd orientada al abastecimiento para el proyecto Quebrada Blanca 2 y para la
operacion de la faena Carmen de Andacollo, en la cuarta region de nuestro pais.

Para la busqueda, validacion y recomendacion de proveedores asiaticos, Teck cuenta
con los servicios de una empresa externa, la cual tiene una organizacion con presencia
en Chile y en China. El servicio contratado a dicha empresa incluye la visita y validacion
de fabricas, su evaluacion y recomendacion para categorias definidas. La recomendacion
de un proveedor puede ser entregada de manera proactiva por parte de la empresa
consultora, en base a su experiencia y en base a la permanente validacion de fabricas
en Asia que realizan tanto para Teck como para otros clientes. Del mismo modo, Teck
puede solicitar la visita y validacion, si corresponde, de la fabrica de algun proveedor
determinado, o bien solicitar un listado de proveedores validados para ciertas categorias.
Este listado se solicita a la consultora como resultado de un analisis de consumo y cartera
de compra de un producto o de alguna categoria determinada, desarrollado internamente
por Teck Resources Chile. El andlisis de consumo determinard qué productos es
conveniente evaluar su adquisicion en paises low cost, considerando solo aquellos item
que presenten un consumo total relevante en un periodo determinado (Gltimos 2 afos).
Con esta informaciéon, Teck contacta a los proveedores indicados por la empresa
consultora solicitando cotizaciones e informacion técnica para su validacién con las areas
usuarias. Una vez validado técnicamente el suministro, y realizada la respectiva
evaluacion econdmica, la cual incluye el potencial ahorro al adquirir bienes a dicho
proveedor, se emite la respectiva Orden de Compra, la cual puede ser inicialmente para
realizar pruebas (con o sin costo), o bien definitiva, dependiendo de la naturaleza del
suministro. Por otra parte, Teck da las facilidades a los proveedores interesados en
realizar negocios con la compafiia, para realizar visitas y levantamientos en terreno de
partes y piezas, principalmente.

3.2.4. Antofagasta Minerals

El modelo de negocios de Antofagasta Minerals (AMSA) para el abastecimiento desde
paises low cost, es similar al de Teck Resources Chile Ltda. No cuenta con oficina de
Abastecimiento en Asia y cuentan con los servicios de la misma empresa consultora que
Teck para la validacion y recomendacién de proveedores de paises low cost.

Los resultados del abastecimiento desde paises low cost (principalmente China), han sido
exitosos y se cuenta con metas permanentes de adquisicion de bienes desde este
mercado.

3.2.5. Anglo American

Para el abastecimiento desde paises low cost, Anglo American desarrollé una estrategia
de negocios similar y en el mismo periodo que Codelco Chile. Se abrié una oficina de
Abastecimiento en China y se desarroll6 una estructura organizacional para validaciéon
de fabricas en Asia e incentivo de participacion de proveedores de paises low cost en
procesos de licitacion, asi como también para seguimiento de procesos, resultados de
pruebas y satisfaccion de los usuarios de los suministros adquiridos en dicho mercado.
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Sin embargo, los resultados no fueron los esperados en el tiempo requerido por la
Compafiia, por lo que Anglo American cerrd su oficina de Abastecimiento en China. El
grafico 3 muestra el nivel de importaciones desde China de algunas compafiias mineras
con presencia en Chile, donde se puede apreciar el bajo monto de Anglo American y que
podria explicar la decision de la compafia de cerrar la oficina de Abastecimiento en
China, ya que los costos y condiciones de mercado del momento no permitian el
funcionamiento de una estructura organizacional robusta, no flexible y cara.

50,000
40,000
30,000
20,000 46,238

10,000 23,156
0,668 0,009 0,004

0,000
Antofagasta AngloAmerican BHP Billiton Codelco Lomas Bayas Collahuasi
Minerals

Gréfico 3: Importaciones desde China en 2015 (USD MM). Fuente: Datasur

Hoy, la Compafiia no cuenta con un area especialmente encargada del desarrollo de
proveedores y adquisicion de suministros desde paises low cost.

3.3. Modelo de Negocio CANVAS

El modelo CANVAS es una herramienta para generar modelos de negocio, que trata de
hacer que el proceso de desarrollo de éstos contemple todos los aspectos claves que la
futura organizacion ha de tener en cuenta, viéndolos de forma integrada en un lienzo.
Para ello, el modelo se divide en 9 modulos o secciones basicas que reflejan la l6égica
que sigue una empresa para generar los ingresos y que cubren las principales areas de
un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.

A continuacion, se desarrolla cada uno de los 9 modulos del modelo para la nueva
empresa de consultoria, la cual ha sido denominada Flexible B@ckOffice.
Posteriormente, se muestra la representacion grafica en la cual se puede apreciar de
manera resumida estos 9 elementos.

3.3.1. Propuesta de Valor

Flexible B@ckOffice resolvera la brecha cultural que impide o dificulta la apertura de
mercado de proveedores extranjeros en la region. Esta diferencia cultural se refleja en el
desconocimiento de proveedores europeos, asiaticos o australianos, principalmente, de
los procesos administrativos requeridos para participar en procesos de licitacion de
bienes y servicios en la Industria Minera local. Del mismo modo, existen paradigmas,
“formas de hacer las cosas”, resguardos legales, normativa, burocracia, en resumen, una
idiosincrasia muchas veces inentendible para otras culturas.
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Flexible B@ckOffice orientara, asesorara, apoyara y guiara al proveedor por el camino
correcto y mas eficiente para poder desarrollar su negocio en la region, acompafandolo
o desarrollando la gestion administrativa hasta la finalizacion de un proceso y generacion
del vinculo directo con el usuario final. Esto trae consigo ahorros sustanciales al cliente
en tiempo y recursos.

Por otra parte, el servicio ofrecido presenta un alto nivel de flexibilidad, teniendo la
posibilidad de fragmentar el servicio y desarrollar las etapas que el cliente requiera, desde
la realizacion del estudio de mercado respectivo para analizar la viabilidad del negocio
hasta, incluso, asociarse como oficina comercial en la region.

Como elementos distintivos de Flexible B@ckOffice se tiene:

Un equipo de profesionales con mas de 15 afios de experiencia en abastecimiento
en la industria minera, desarrollando su carrera tanto a nivel de consultoria externa
como también al interior de algunas de las principales compariias mineras del pais,
desarrollando funciones tales como el desarrollo de proveedores asiaticos.
Estrategias de marketing, operacion y sociabilizacion de proyectos ya
desarrolladas y probadas.

Relaciones de confianza y negocios con proveedores asiaticos ya desarrolladas.
Se cuenta con una robusta base de datos de méas de 100 proveedores de paises
low cost ya validados y/o probados en la industria minera nacional. Esto permite
tener acceso a proveedores de clase mundial que ofrecen productos de mas de
30 categorias.

Se cuenta con personal de confianza en China para el contacto directo con las
fabricas y seguimiento de las etapas de produccion y despacho de productos.

Se cuenta con los contactos y se trabaja con una empresa certificadora de calidad
de clase mundial, la cual cuenta con el equipo técnico necesario para realizar los
controles de calidad en los procesos que se requieran y para cada una de las
especialidades.

El modelo de negocio que se presenta corresponde a la inter-relacion entre 3 actores:
Proveedores, Flexible B@ckOffice y la compafiia minera. De esta manera, se entrega el
soporte necesario para:

Entender la necesidad de la compafiia.

Establecer la solucién y estrategia de venta por parte del proveedor.

Estructurar la propuesta de valor.

Soporte en cada una de las etapas del proceso de venta y licitacion.

Servicio de post venta como solucién integral, entregando soporte directo del
proveedor.

Para realizar el servicio de la manera estipulada, y con los altos estandares que se han
sefalado, se definen cuatro (4) ciclos:

Ciclo de Evaluacion: en el cual, junto con evaluar proveedores, se realiza una
prospeccidén que nos permite seleccionar y calificar, de manera de contar con
los mejores socios comerciales para entregar soluciones satisfactorias a
nuestros clientes. Los pasos del ciclo de evaluacion son los siguientes:

- Seleccion de categorias.
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- Estudio de Mercado.

- Busqueda de proveedores

- Evaluacién de proveedores

- Validacién de proveedores

- Desarrollo de mapa estratégico
- Acuerdo comercial

il. Ciclo de Licitacion: en el cual, con la informacion respecto a la necesidad del
cliente, se definen las respectivas estrategias. En este ciclo se han definido los
siguientes pasos:

- Busqueda de necesidad.

- Evaluacién de necesidad.

- Creacion de la vision.

- Evaluacién de mercado.

- Desarrollo de la solucion.

- Presentacion de propuesta.
- Seguimiento de propuesta.

iii. Ciclo de Ejecucion: en este ciclo ya se tiene el servicio de suministro
propiamente tal. Los pasos son:
- Adjudicacion del contrato.
- Confirmacion del requerimiento en sitio y Kick Off.
- Traduccion del contrato.
- Alineamiento del requerimiento con proveedor.
- QA&QC
- Despacho local, informacion y documentos del cliente, aduana, pagos,
logistica.
- Soporte, entrega y seguimiento

V. Ciclo Post Venta: corresponde al soporte que se entrega de manera posterior a
la venta de un producto, coordinando de manera directa con el proveedor
amparado en la estrecha relacion comercial ya desarrollada.

En resumen, la propuesta de valor de Flexible B@ckOffice tiene dos aristas, una
orientada al proveedor y otra orientada a la industria minera. En el caso de los
proveedores, la propuesta de valor es entregar las herramientas necesarias y el
conocimiento local experto para el desarrollo y crecimiento de su negocio, mediante el
desarrollo de estrategias orientadas, basicamente, a reducir el riesgo e incertidumbre de
su inversion. Se aumentaran las probabilidades de realizar negocios con las compafiias
mineras, mediante la inscripcion en los portales en que las compafias llevan a cabo sus
procesos de licitacion, asi como también mediante la entrega de conocimiento respecto
a la cultura del pais y la industria minera local y la forma de realizar negocios. Para las
compafias mineras, la propuesta de valor sera poner a disposicion alternativas de
suministro de bienes a un costo significativamente menor sin sacrificar calidad.

3.3.2. Segmentacion de Clientes

Considerando principalmente el grado de desarrollo del negocio de los clientes como
proveedor de la industria minera local, identificamos inicialmente 4 grupos objetivos:
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- Proveedores que ya tengan negocios en la industria minera de la region.
- Proveedores ya existentes, pero sin negocios en la industria minera.

- Traders

- Emprendedores

En el caso de proveedores que ya tengan negocios en la industria minera de la region, la
oferta de valor se enmarca en el crecimiento de las ventas, ya sea ampliando la cartera
de clientes (contacto y participacion en licitaciones de empresas mineras donde adn no
se haya introducido como proveedor) o bien potenciando la participacion ya existente.

El segundo segmento son aquellos proveedores ya existentes en otras industrias, y que
desean diversificarse y ofrecer productos y/o servicios a las empresas mineras.

Como tercer segmento se tiene a los traders, empresas que actuan como intermediarios
entre diversos fabricantes de productos para la mineria y las empresas mineras.

Finalmente, tenemos los emprendedores, empresas o particulares que desarrollan bienes
0 servicios y deseen venderlos a la industria minera. Flexible B@ckOffice pone a
disposicion su conocimiento experto para ayudar a sus clientes a introducir sus productos
0 servicios en el mercado.

Teniendo estos 4 segmentos, se debe considerar que los servicios seran ofrecidos tanto
a proveedores nacionales como extranjeros. Por lo tanto, dada las diferencias entre uno
y otro tipo de proveedor, principalmente respecto al conocimiento de la idiosincrasia de
sus potenciales clientes y el mercado en el cual desean invertir, debemos separar estos
4 segmentos en proveedores nacionales y proveedores extranjeros, por lo que finalmente
tendremos 8 diferentes segmentos.

Por ultimo, en una primera etapa se acotaran los servicios a aquellos proveedores (de
cualquiera de los 8 segmentos) que deseen desarrollar sus negocios solo en Chile. Por
ende, definimos como potencial de crecimiento futuro para Flexible B@ckOffice, el
desarrollo de negocio en la industria minera de otros paises de la region (Perl, Ecuador,
Colombia, Argentina, entre otros).

3.3.3. Canales

Los canales definidos para dar a conocer los diferentes servicios de Flexible B@ckOffice
seran los siguientes:

- Sitio web y redes sociales: a través de las cuales daremos a conocer quiénes
somos y cual es nuestra propuesta de valor para nuestros clientes.

- Contacto directo: a través de un equipo comercial el cual estara encargado de
contactar y mantener una comunicacion directa y personalizada con cada cliente,
a través de correo electronico, teléfono, videoconferencias y programacion de
reuniones presenciales. Se dispondra de presentaciones comerciales para el
apoyo como estrategia de marketing.

- Pro Chile: exportacién del Servicio a través de dicho organismo gubernamental.
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- Oficinas comerciales de embajadas: trabajo conjunto con estas areas cuyo
objetivo es abrir mercado en Chile para proveedores de sus respectivas naciones.

3.3.4. Relaciéon con Clientes

Uno de los pilares fundamentales sobre los cuales se sustentara el éxito de Flexible
B@ckOffice, serad el desarrollo de relaciones de confianza con sus clientes. Altos
estandares de confidencialidad y ética, entre otros principios, permitira a la empresa
mantener una reputacion intachable basada en el respeto mutuo y con el claro objetivo
de mantener siempre una relacion ganar-ganar, no tan solo en la relacion directa con los
clientes, sino también en la relacion de ellos con sus propios clientes.

Para ello, cada cliente tendra un canal Unico de comunicacion a través de un consultor
que brindara atencién personalizada a sus requerimientos, desarrollando de manera
conjunta estrategias de apertura de mercado, manteniendo siempre una comunicacion
fluida que permita orientar las tacticas y la operacién de acuerdo a la necesidad del
cliente, y con un alto nivel de flexibilidad de modo de adaptarse a posibles variaciones en
los requerimientos o contingencias que se pueden ir presentando sobre la marcha.

3.3.5. Fuentes de Ingreso

A modo general, el valor que Flexible B@ckOffice entrega y por el cual estan dispuestos
a pagar los clientes, se puede resumir en disminucion de riesgo de inversion, ahorro de
tiempo y recursos, y aumento de posibilidad de realizar (0o ampliar) negocios en la
industria minera nacional.

Considerando lo anterior, las fuentes de ingreso seran variadas dependiendo del servicio
y del alcance requerido por cada cliente, pudiendo ser valores fijos, variables, o una
combinacion de ambos. Aislando cada fuente de ingreso y definiendo el aporte porcentual
esperando de cada una de ellas sobre el total, se tiene:

- Cuota por uso: valor por hora/hombre (HH) destinada a desarrollar las actividades
correspondientes al requerimiento de un cliente. En una primera etapa, este valor
de HH sera unico, pudiendo variar en el futuro dependiendo del equipo de trabajo
gue se forme y del perfil de profesionales que atiendan cada requerimiento. Esta
fuente de ingreso es la principal en el modelo de negocio, por lo que se espera
que un 65% de los ingresos totales provengan de esta modalidad.

- Comisiones: otra de las fuentes de ingreso a negociar con cada cliente, y
dependiendo del tipo de servicio, sera un posible porcentaje de las ventas
realizadas por nuestros clientes gracias a la asesoria de Flexible B@ckOffice. Se
espera que 30% de los ingresos totales sea por este concepto.

- Publicidad: se desarrollara un sitio web el cual contara con banners y espacios
publicitarios para promocionar, principalmente, los productos que nuestros clientes
ofrecen a la industria minera. No obstante lo anterior, también existira la posibilidad
de ofrecer publicidad a otros servicios relacionados directa o indirectamente con
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la industria. La publicidad web ofrecida correspondera a una fuente de ingreso
menor representando solo un 5% de los ingresos totales de Flexible B@ckOffice.

El pago de los servicios ejecutados sera contra Estados de Pago mensuales o contra
entregables, dependiendo del tipo de servicio y acuerdo con el cliente. Una vez aprobado
el Estado de Pago, se facturara el servicio el cual deberd ser abonado mediante
transferencia bancaria a la cuenta de Flexible B@ckOffice.

3.3.6. Recursos Clave

Sin lugar a dudas el capital humano sera el principal recurso de Flexible B@ckOffice. La
capacidad, profesionalismo, experiencia y conocimiento del equipo profesional sera un
factor clave para el éxito del negocio y del de los clientes. La calidad de las relaciones
gue somos capaces de formar, la confianza que entregaremos a nuestros socios, las
habilidades blandas que han sido desarrolladas en un equipo consolidado y el liderazgo
gue somos capaces de ejercer segun se requiera, nos permiten entregar un servicio de
excelencia.

Ademas del equipo profesional descrito en el parrafo anterior, y considerando la
importancia tecnolégica dentro de nuestro modelo de negocio, deberemos contar también
como recurso clave con un profesional encargado de nuestro sitio web y redes sociales,
de manera de mantener la informacién actualizada, tanto de nuestra compafia como de
los espacios publicitarios descrito en el item de fuentes de ingreso. Dicho profesional, el
cual podré ser interno o externo, sera también responsable de mantener dominio, hosting
y todos los elementos necesarios para una correcta operacion web de Flexible
B@ckOffice.

Respecto a los recursos financieros, se requerira un aporte inicial de los socios el cual no
debiera ser muy elevado, dado que en una primera etapa las actividades seran
desarrolladas principalmente con recursos propios ya existentes y bajo la modalidad
home-office, por lo que tampoco se requerira una alta inversion en recursos fisicos.

3.3.7. Actividades Clave

Para que el modelo de negocio funcione, existen actividades catalogadas como claves
sobre las cuales se debe tener siempre una especial atencién, de modo de mantenerlas
controladas y desarrollandolas de manera eficiente.

En primer lugar, Flexible B@ckOffice define como actividad clave la promocion de sus
servicios, teniendo como principal herramienta la recomendacion “boca a boca” de
nuestros clientes. La presencia en ferias de la industria, el contacto directo de clientes,
presentaciones efectivas, asi como también nuestros casos de éxito, entre otros
instrumentos, permitird generar un alto nivel de confianza y reputacion para ser
reconocidos como un referente en la industria en materia de desarrollo de negocios.

El networking que desarrollemos sera también otra de las actividades clave para tener
resultados exitosos, tanto con nuestros clientes en la busqueda de nuevas oportunidades
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de negocio, como con los clientes de nuestros clientes en el acceso a informacion,
contactos, y recopilacion de necesidades que requieran ser satisfechas, ya sea
directamente en empresas mineras, 0 bien en empresas que presten servicios a la
mineria.

Una vez generado el vinculo contractual con nuestros clientes, y dependiendo del alcance
del servicio contratado, una de las actividades clave sera la participacion concreta y
dentro de los plazos establecidos en los procesos de licitacion de las compafiias mineras.
La participacion en los procesos de licitacion considera también el seguimiento y
asesoramiento hasta la adjudicacion final, o bien podria también considerar el apoyo
logistico, documental y gestion de pagos, en caso de resultar adjudicados.

Finalmente, otra de las actividades claves sera la capacidad de resolucion de
inconvenientes que se puedan presentar, de modo de entregar confianza al cliente
poniendo a disposicién todo nuestro expertise en el negocio.

3.3.8. Socios Clave

Los principales socios claves para el desarrollo de nuestro negocio seran las compafiias
mineras y aquellas que presten servicios a la industria minera. Esto, dado que nuestro
negocio es satisfacer sus necesidades a través del desarrollo y basqueda de nuevos
proveedores, generando un mercado mas competitivo lo cual redundara en menores
costos para quienes adjudiquen procesos de compra a nuestros clientes. La relacion
ganar-ganar es uno de los pilares fundamentales de Flexible B@ckOffice.

Por otra parte, otro de nuestros socios claves seran las oficinas comerciales de las
embajadas de aquellos paises que buscan generar negocios en Chile para proveedores
de sus respectivas naciones. Nuevamente la relacién ganar-ganar y la bisqueda de
objetivos comunes, permitira una relacion fluida con estos organismos gubernamentales.

Finalmente, definimos también como socios claves a nuestros clientes. Dado que el éxito
de nuestro negocio se basa en la credibilidad, ética y en la construccion de relaciones de
confianza con nuestros clientes, resulta fundamental trabajar en conjunto para obtener
los resultados esperados.

3.3.9. Estructura de Costos

Dado como esta concebido nuestro modelo de negocio, inicialmente no se presentan
grandes inversiones ni costos. El costo de oportunidad de los socios fundadores sera el
mas relevante, considerando su alto nivel profesional, conocimiento y experiencia lo cual
hace que sean profesionales muy bien cotizados y requeridos por el mercado. Si
tendremos costos menores los cuales podemos agrupar en las siguientes categorias:

- Disefio y mantencion de sitio web: para ello requeriremos un profesional con quien
se trabajara conjuntamente para obtener el producto deseado. El costo se
distribuye en una inversién inicial por el disefio y programacién web, para
posteriormente fijar un costo mensual de mantencion.
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- Equipos portatiles: inicialmente no se requerira inversion en este ambito, dado que
se operara con equipos propios ya existentes. A medida que crezca el equipo
comercial, se considera el costo de equipos notebook para cada profesional.

- Sueldos: inicialmente no se consideran sueldos ya que las labores seréan
ejecutadas por los socios fundadores. Una vez crezca el negocio y se requiera
incorporar mas profesionales, se fijara un costo por este concepto dependiendo
del perfil de cada nuevo trabajador.

- Costos informaticos: basicamente se refiere a mantencion de hosting y dominio.
Internet no representa un costo adicional para el negocio ya que se utilizara
servicio domiciliario ya existente.

- Servicios basicos: dada la modalidad home-office del negocio, los servicios
bésicos no representan costos adicionales por tratarse de servicios domiciliarios
ya existentes. Un posible aumento en el costo habitual es despreciable.

- Costo por reuniones: corresponde a la sumatoria de gastos incurridos al visitar a
un cliente para una reunion. Basicamente corresponde a gastos de traslado, por
lo que este costo variard dependiendo de dénde se lleve a cabo la reunion.
Respecto a visitas a faenas y costos de viaje asociados, €stos son asumidos por
el cliente como parte de la tarifa por el servicio.

3.3.10. Representacion Grafica Modelo CANVAS

Modelo Canvas Compaiiia: Flexible B@ckOffice
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total de ingresos.
- Comisiones: porcentaje de las ventas de nuestros
clientes. Representa el 30% del total de ingresos.

- Publicidad en nuestro sitio web: de los productos de
nuestros clientes o de servicios a la mineria. 5% del total.
- Pago: contra estados de pago, transferencia bancaria.

34

llustracion 7: Representacion Grafica Modelo CANVAS Flexible B@ckOffice. Fuente: Elaboracion propia.




3.4. Evaluacion econdmica
3.4.1 Tasa de descuento

La tasa de descuento del proyecto es la tasa utilizada para calcular el valor presente de
los flujos de efectivo futuros. °

La tasa descuento a utilizar para actualizar los flujos serda aquella tasa minima de
rendimiento esperada por los inversionistas, por debajo de la cual se considera que no
conviene invertir. Representa una medida de la rentabilidad minima que se exigira al
proyecto, segun su riesgo, de manera tal que el retorno esperado permita cubrir la
totalidad de la inversion inicial, los egresos de la operacion, los intereses (en caso de
haber) y la rentabilidad que el inversionista le exige a su propio capital invertido.

Cuando una persona o un grupo de personas invierten en un Proyecto lo hacen con la
expectativa de lograr un rendimiento aceptable. La Rentabilidad esperada sera favorable
si es superior a la tasa de referencia, ya que nadie pretendera ganar por debajo de esta
tasa, que puede ser la tasa de oportunidad del mercado concebida esta como el mayor
rendimiento que se puede obtener si se invirtiera el dinero en otro Proyecto de riesgo
similar disponible en ese momento.

Para la evaluacion de Flexible B@ckOffice, se utilizar4 una tasa de descuento de 15%,
basado en las estimaciones de variacion del IPSA (indice de Precio Selectivo de
Acciones) para el afio 2019 1°. Esto, considerando como costo de oportunidad invertir en
la Bolsa de Santiago.

3.4.2 Impuestos

Sobre las utilidades se contempla la aplicacién de una tasa del 27% correspondiente al
impuesto de primera categoria contemplado por la legislacion vigente e informado por el
Servicio de Impuestos Internos.

3.4.3 Periodo de evaluacion

El periodo de evaluacion contemplado para la operacion de Flexible B@ckOffice es de
10 afos. El proyecto no considera un valor de desecho, pues una vez transcurrido el
tiempo de evaluacién no se garantiza una posible venta de la firma, asi como tampoco la
enajenacion de activos.

9 Brealey, R., Myers, S. y Allen, F. (2015). Principios de Finanzas Corporativas. México, DF: Mc Graw-Hill
/ Interamericana Editores S.A.
10 Alegria, C. (2018). La recuperacion bursatil por la que apuestan las corredoras para 2019. El Mercurio.
Recuperado de http://www.elmercurio.com/Inversiones/Noticias/Analisis/2018/12/21/Las-proyecciones-
para-el-IPSA-2019-y-las-diez-acciones-mas-recomendadas.aspx
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3.4.4 Estrategia de Financiamiento

Como se indicé anteriormente en el desarrollo del Canvas, el presente proyecto no
requiere una inversion inicial relevante, por lo que los costos iniciales seran financiados

con capital propio de los socios fundadores.

3.4.5 Flujos de Caja

Para la evaluacion del proyecto, se elabord el flujo de caja con los antecedentes

expuestos hasta este punto y que se presentan a continuacion:

Antecedentes generales
% anual aumento ingresos / costos

i o 2,5%
operacionales (a partir afio 2)
Tasa de descuento 15%
Periodo evaluacion (afios) 10
Impuesto 1ra categoria 27%
Valor UF $ 27.565

Tabla 6: Antecedentes generales evaluacién econdmica Flexible B@ckOffice

PARTIDA / ANO

Venta de horas/hombre (HH) 33.078.000, 66.156.000 67.809.900 69.505.148 66.156.000)
Comisiones 15.266.769 30.533.538 31.296.877 32.079.299 30.533.538
Publicidad 2.544.462 5.088.923 5.216.146 5.346.550 5.088.923
INGRESOS POR VENTAS 50.889.231 101.778.462 104.322.923 106.930.996 101.778.462
Costo de Oportunidad socios 24.000.000, 48.000.000 49.200.000 50.430.000 51.690.750
Mantencidn sitio web 3.600.000| 3.600.000 3.690.000| 3.782.250 3.876.806
Hosting 150.000| 150.000 150.000| 150.000 150.000
Renovacién notebooks 0 0 0 0 800.000|
Costo de reuniones 600.000 600.000 615.000 630.375 646.134
TOTAL COSTO DE VENTAS 28.350.000 52.350.000 53.655.000 54.992.625 57.163.691
Depreciacion 0 0 0 0 0
Amortizacion intangible 0 0 0 0 0]
Utilidad Antes de Impuesto 0 22.539.231 49.428.462 50.667.923 51.938.371 44.614.771
Impuesto (27%) 6.085.592 13.345.685 13.680.339 14.023.360 12.045.988
Utilidad Neta Después de Impuesto 0 16.453.638 36.082.777 36.987.584 37.915.011 32.568.783
Depreciacion 0 0 0 0 0|
Amortizacion intangible 0 0 0 0 0
Inversion Fija 0

IVA inversidn 0

Capital de Trabajo 0

Recup. Capital de Trabajo

Valor residual

FLUJO DE CAJA NETO 0 16.453.638 36.082.777 36.987.584 37.915.011 32.568.783

Tabla 7: Flujos Flexible B@ckOffice (parte 1 de 2)
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PARTIDA / ANO

Venta de horas/hombre (HH) 67.809.900 69.505.148 71.242.776 73.023.846 74.849.442
Comisiones 31.296.877 32.079.299 32.881.281 33.703.313 34.545.896
Publicidad 5.216.146 5.346.550 5.480.214 5.617.219 5.757.649
INGRESOS POR VENTAS 104.322.923 106.930.996 109.604.271 112.344.378 115.152.987,
Costo de Oportunidad socios 52.983.019 54.307.594 55.665.284 57.056.916 58.483.339
Mantencidn sitio web 3.973.726 4.073.070 4.174.896 4.279.269 4.386.250
Hosting 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Renovacion notebooks 0 0 0 0 0
Costo de reuniones 662.288 678.845 695.816 713.211 731.042
TOTAL COSTO DE VENTAS 57.769.033 59.209.509 60.685.996 62.199.396 63.750.631
Depreciacién 0 0 0 0 0
Amortizacion intangible 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de Impuesto 46.553.890 47.721.487 48.918.275 50.144.981 51.402.356
Impuesto (27%) 12.569.550 12.884.802 13.207.934 13.539.145 13.878.636)
Utilidad Neta Después de Impuesto 33.984.340 34.836.686 35.710.340 36.605.836 37.523.720
Depreciaciéon 0 0 0 0 0
Amortizacién intangible 0 0 0 0 0
Inversion Fija

IVA inversion

Capital de Trabajo

Recup. Capital de Trabajo 0
Valor residual 0
FLUJO DE CAJA NETO 33.984.340 34.836.686 35.710.340 36.605.836 37.523.720

Tabla 8: Flujos Flexible B@ckOffice (parte 2 de 2)

3.4.6 Valor actual neto

El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, quedaria alguna ganancia.

VAN=-A+ @, @, g
(1+k) (1+KY (1+FV

Donde:
VA= Valor Actual Neto.
A= Desembolso inicial requerido para la inversion.

K =Tipo de actualizacidon o de descuento aplicable a la inversion.

&y, &y, = Flujo de caja de cada periodo.

Para este proyecto, se obtuvo el siguiente VAN:

[VAN ($) [ 162.925.179]

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es superior a cero, esto quiere decir que la
diferencia entre los ingresos y egresos financieros es positiva, lo que redunda en
ganancias para el inversionista.
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Otros indicadores relevantes al evaluar un proyecto, como son la TIR y el Plazo de retorno
de la inversion (Payback), no aplican en la presente evaluacién dado que el Proyecto no
requiere inversion inicial.

38



4. Conclusion

Como primer punto, mas que una conclusion del presente trabajo dado que fue expuesto
en varios capitulos del mismo, resulta fundamental ser majadero en la importancia y
éenfasis que requiere ser prudente en los gastos en cada una de las areas de las
compafiias mineras. Dada la volatilidad del precio del cobre y la poca injerencia que
pueden tener las compafias sobre el mismo, es importante no caer en la tentacion de
descontrolar los gastos ante un escenario de precios positivo. Las é&reas de
Abastecimiento de cada empresa minera son actores esenciales en el control y
responsabilidad de gastos en el suministro de bienes y servicios a las areas usuarias, asi
como también son los responsables de buscar las mejores alternativas que el mercado
ofrezca para satisfacer los requerimientos y necesidades de las areas productivas de la
empresa, aportando tecnologia, innovacion y nuevos desarrollos mediante un trabajo
mancomunado tanto con el usuario como con los proveedores, manteniendo los costos
dentro de un presupuesto definido y aportando valor a los procesos de abastecimiento.

Cada compafia debe contar con un area de Abastecimiento empoderada, con fuerte
respaldo de la alta direccion y poder de decisién. Debe contar con una estructura
organizacional robusta y alineada a la estrategia corporativa, ya sea con procesos de
abastecimiento centralizados en una Casa Matriz, o bien gestionados directamente en
faena. También puede ser una mezcla de ambos, siempre que sean complementarios o
con unidades de negocio distinta, de modo de no ser redundantes en los procesos de
abastecimiento a los usuarios. La Compafia puede definir dentro de su estrategia contar
con oficinas de Abastecimiento en el extranjero, asi como también puede decidir
desarrollar proveedores extranjeros desde Chile o a través de empresas consultoras que
apoyen esta gestion. Independiente de la estrategia de cada empresa, lo importante es
gue exista una estructura de Abastecimiento bien definida, con profesionales de primer
nivel y con alto conocimiento técnico de los procesos productivos, capaces de entregar
un nivel de servicio sobresaliente que satisfaga plenamente a los usuarios internos. El
area de Abastecimiento debe trabajar siempre en conjunto con el area usuaria,
entendiéndolo como un socio estratégico para obtener resultados exitosos para la
compalfiia, en una relacion ganar-ganar. Del mismo modo, los proveedores también son
socios estratégicos de los usuarios y del area de Abastecimiento, que tienen el
conocimiento experto para ser un aporte real en la busqueda de soluciones innovadoras
0 mejores condiciones para lograr un mejor TCO (costo total de propiedad) para la
compafiia. Es importante involucrarlos también de manera real en la cadena de
suministro, entregando las herramientas y la informacion necesaria que permita tener los
mejores resultados.

En la misma linea de lo anteriormente sefialado, dentro del abastecimiento desde paises
low-cost, resulta fundamental involucrar al usuario desde un principio, haciéndolo
participe y lograr que sienta como propio el trabajo que se realiza, considerando ademas
gue, junto con la busqueda de ahorros y precios mas competitivos, se buscan alternativas
y soluciones a sus propias inquietudes, y que aportaran a un mejor desempefio y
productividad de su area.

Respecto al abastecimiento desde paises de bajo costo, si bien se presentan dificultades
para su optimo desarrollo, se ha demostrado la conveniencia y factibilidad de realizarlo.
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Dentro de esto es importante la estructura organizacional anteriormente sefalada, que
permita generar un plan de desarrollo de estos mercados en diferentes etapas y para
categorias bien acotadas en un principio, pero que esté orientado a un desarrollo 6ptimo
a largo o mediano plazo, siendo capaz de sobrellevar y superar los vaivenes que en el
camino pudieran surgir. Las principales compafias mineras que operan en el pais ya han
dado pasos importantes en esta materia, con diferentes estrategias y diferentes grados
de desarrollo, y es una tendencia que esta lejos de cambiar. Muy por el contrario,
sumandose al ya desarrollado mercado chino, hoy la mirada de las areas de
Abastecimiento esta enfocada en otros paises de bajo costo como Vietnam, Tailandia u
otros paises del sudeste asiatico, asi como también desarrollando a pasos agigantados
el abastecimiento desde el otro gigante asiatico como es India.

Sin embargo, pese a que la globalizacion es una realidad hace ya muchos afos, en
nuestra cultura aun existen prejuicios y paradigmas respecto a los productos de
procedencia asiatica, y las areas usuarias de las faenas mineras no estan ajenos a esta
realidad. En parte, es labor del area de Abastecimiento de cada compafiia mostrar las
dimensiones descomunales del mercado asiatico, dificil de imaginar para la gran mayoria
de nuestros compatriotas. Ya el solo hecho de las diferencias demogréaficas de nuestro
pais con, por ejemplo, China, son suficientes para cuantificar y extrapolar estas mismas
diferencias al mercado de proveedores de la mineria. En Chile la poblacion es poco mas
de 17 millones de personas, en China es mas de 1.300 millones. En Chile tenemos
productos de buena, mediana y mala calidad, siendo la mayor proporcion ofrecida en el
mercado la de estas 2 ultimas categorias. Esto, dado principalmente, y a modo general,
por los costos asociados a la fabricacién de los productos, los cuales en caso de ser
elevados afectaran y subiran el precio final que se puede ofrecer al usuario, disminuyendo
su demanda. Por lo tanto, se disminuyen los costos, y generalmente también la calidad,
para poder ofrecer un producto mas econémico. Exactamente lo mismo sucede en el
mercado asiatico. Sin embargo, la envergadura de la proporcion de productos de
mediana o0 mala calidad, es tal que impide ver la oferta de productos de buena calidad
los cuales, ademas, no llegan a nuestro mercado por los costos indicados anteriormente,
los cuales encarecen el producto afectando su consumo. Es este nicho de suministros de
buena calidad al que apuntan las areas de Abastecimiento con desarrollo de proveedores
en paises de bajo costo. Y son estos productos los que se deben mostrar a los usuarios,
asi como también sus procesos de fabricacion en descomunales fabricas que se
encuentran a la vanguardia en tecnologia a nivel mundial.

Afortunadamente, la industria minera esta4 actualmente derribando estas barreras de
prejuicios y paradigmas histéricos, impulsada principalmente por la necesidad de
disminuir costos y aumentar su productividad. He ahi la importancia de servicios de apoyo
como la planteada en el presente trabajo, los cuales tienen el desafio de encontrar
proveedores de clase mundial que entreguen soluciones y productos acorde a los
estandares de la industria minera nacional. La realidad actual de la industria es que las
compafias mineras deben bajar costos, y una de las formas de hacerlo, desde el punto
de vista de abastecimiento, es buscar productos a menor costo sin disminuir la calidad,
para lo cual, por ejemplo, deben realizar los negocios directamente con las fabricas, sin
intermediarios, y con controles de calidad en cada una de las etapas de produccion
apoyandose en especialistas de clase mundial en esta materia. Los principales
proveedores de la industria tienen sus fabricas en China, y eso lo saben las compafias
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mineras, por lo que una de las estrategias es llegar directamente a comprar al gigante
asiatico. Asi lo esta haciendo Codelco, quien en 2018 compro cerca de MUSD 250 en
China y, para 2020, tiene como meta que el 25% de su gasto anual por este concepto
sea ejecutado en dicho pais. Esto implica superar los MUSD 500 1. Similar escenario es
el de BHP, quien en 2018 compré cerca de MUSD 200 en China. En la misma linea se
encuentran Antofagasta Minerals, con compras que bordearon los MUSD 36 al pais
asiatico durante 2018, y Teck Resources Chile quien para el presente periodo espera
superar los MUSD 20, con un futuro incipiente dado el desarrollo actual y posterior
operacion del Proyecto Quebrada Blanca fase 2.

Respecto a las complejidades de acceso de proveedores no reconocidos por la industria,
efectivamente es asi, pero esta dado por los paradigmas anteriormente indicados en las
areas operativas, que las areas de Abastecimiento deben ayudar a derribar, y lo estan
haciendo, apoyados por directrices de la alta direccion de cada Compafia.
Histéricamente, el usuario final ha sido reacio a arriesgar sus metas de produccion
probando nuevos proveedores, mas aun si son, por ejemplo, proveedores chinos, de lo
cual ya tienen la idea de que todo lo que viene de China es de mala calidad, siendo que
gran parte de los equipos con que operan son fabricados en dicho pais, pero vendidos
por empresas europeas 0 americanas reconocidas. Sin embargo, hoy los usuarios estan
abiertos a esta posibilidad, dado que se ha demostrado que también existen proveedores
de paises low cost que entregan productos de alta calidad, los cuales ademas son
sometidos a pruebas y controles de calidad para asegurar que la produccién no se vea
afectada.

Otro ejemplo de lo anterior es que, desde hace ya varios afios, los nuevos contratos de
suministro a proveedores habituales contienen una clausula de prueba, en la cual se
estipula que, durante la vigencia del contrato, el mandante tiene la opcion de probar un
cierto porcentaje de productos de otro proveedor.

Dicho lo anterior, una empresa consultora que tenga las herramientas, experiencia,
estructura, conocimiento y profesionales calificados para apoyar o ejecutar el desarrollo
de proveedores de paises de bajo costo, resulta fundamental para las compafias
mineras. En el caso de aquellas que su modelo de negocio o estructura organizacional
haga poco factible llevar a cabo estas actividades internamente, resulta mas I6gico aun
contar con los servicios de un socio estratégico con las caracteristicas anteriormente
sefaladas.

La generacion de una empresa consultora como Flexible B@ckOffice mostrada en el
presente trabajo, ademas de ser factible econémicamente, representa una oportunidad
para las compafiias mineras, quienes podran contar con un socio estratégico que ponga
a su disposicibn una mayor variedad de proveedores que permita aumentar la
competitividad de sus procesos de licitacion, ademas de entregar mas alternativas de
solucién a sus necesidades. Esto redundard en menores costos de abastecimiento,
mejorando también los niveles de productividad de las compainiias.

11 (2018). Motores de camiones y 16 km de correa transportadora: las compras de Codelco en China.
Economia y Negocios Domingo El Mercurio. Recuperado de
http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=516776
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Flexible B@ckOffice pone a disposicion de la industria un equipo de profesionales con
mas de 15 afios de experiencia en abastecimiento en la industria minera, desarrollando
Su carrera tanto a nivel de consultoria externa como también al interior de algunas de las
principales compafiias mineras del pais, desarrollando funciones tales como el desarrollo
de proveedores asiaticos. Es esta experiencia y conocimiento lo que marca la diferencia
respecto a otras posibles empresas de consultoria similares, con estrategias de
marketing y derribamiento de los paradigmas anteriormente sefialados ya desarrolladas
y probadas. El desarrollo de proveedores de paises low cost en la industria minera no es
una tarea facil, y ha tomado afios avanzar hasta el nivel en que se encuentra el dia de
hoy. Existen innumerables escollos que dificultan los proyectos que se llevan a cabo en
esta linea, por lo que contar con la experiencia de como subsanarlos o evitarlos resulta
fundamental para el éxito de los mismos, y es parte de lo que ofrece la empresa de
consultoria planteada en el presente trabajo. Las brechas culturales, asi como también
la idiosincrasia de la poblacion asiatica, requiere de un largo proceso de desarrollo de
relaciones de confianza que permitan llegar a tener relaciones comerciales. Sin esta
relacion de confianza es muy dificil llegar a concretar los negocios, mas aun si lo que se
busca son alianzas de largo plazo. Este proceso ya ha sido desarrollado por Flexible
B@ckOffice contando hoy con mas de 100 proveedores de paises low cost, no tan solo
ya desarrollados y validados técnicamente y en términos de calidad de productos, sino
también contando con la confianza y relaciones personales que han permitido llegar a
tener negocios permanentes y con casos de éxito en el suministro de productos a la
industria minera nacional. Este numero de proveedores sigue aumentando dia a dia, asi
como también actualizdndose permanentemente a los nuevos estandares que van
exigiendo las compafiias mineras a sus proveedores. Flexible B@ckOffice cuenta con
personal de confianza en China para el contacto directo con las fabricas y seguimiento
de las etapas de produccion y despacho de productos. Del mismo modo, se cuenta con
los contactos y se trabaja con una empresa certificadora de calidad de clase mundial, la
cual cuenta con el equipo técnico necesario para realizar los controles de calidad en los
procesos que se requieran y para cada una de las especialidades.

Desde el punto de vista de los proveedores, Flexible B@ckOffice permitira a proveedores
muchas veces excluidos por dificultades culturales o administrativas, contar con un socio
estratégico que los apoye en su desarrollo de negocio en el pais, apoyandolos tanto en
el contacto con los profesionales y &reas correctas, inscripcion en portales de compra y/o
licitaciones con los cuales trabaja cada compafia minera, asi como también con la
comprensién de documentacion requerida por cada compafiia tanto para el registro como
proveedores, como también para los procesos de licitacion que se lleven a cabo. Este es
otro de los elementos diferenciadores de Flexible B@ckOffice respecto a otra empresa
de consultoria, dado, por una parte, el nivel de contactos con los que se cuenta,
abarcando gran parte de las areas de Abastecimiento de la industria minera nacional, asi
como también por el amplio conocimiento y experiencia con los portales de compras y
licitaciones utilizados por las compaiiias mineras en el pais.

De este modo, la generacion de una empresa consultora con las caracteristicas
expuestas en el presente trabajo, representa una oportunidad para la industria minera,
de modo que se convierte en un socio estratégico de diversos actores participantes de la
cadena de abastecimiento, estando destinado a ser un aporte real y vigente al desarrollo
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del abastecimiento estratégico global del principal pilar de nuestra economia, como es
nuestra Industria Minera.
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