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El mundo minero presenta grandes retos en términos de competitividad que deben ser
abordados por las compafiias mineras para asegurar su sostenibilidad en el tiempo. El
presente trabajo de tesis tiene como objetivo principal desarrollar una propuesta que
permita optimizar la gestion de abastecimiento para una compafia minera perteneciente
al grupo de la mediana mineria en Chile

En la primera parte de este trabajo se abordara la metodologia de trabajo a utilizar para
desarrollar la propuesta. Luego, en la segunda parte, se desarrollara el marco teorico
respectivo, abordando las definiciones mas importantes para tener en cuenta, asi como
también los diferentes modelos de gestion de abastecimiento existente. Estos aspectos
resultaran fundamentales para luego trabajar en la definicién del modelo a implementar
y sus principales ejes.

En la tercera parte, se realizara un diagndstico de la compainiia, sefialando sus principales
procesos, faenas productivas, capacidades, etc. Se colocara especial énfasis en
determinar la estructura actual de abastecimiento en la compania, sus principales
estrategias, categorias de gasto, cargas de trabajo, organigrama, tecnologia e
infraestructura. Todo lo anterior, permitira determinar las principales brechas existentes,
y por el otro fijar los cursos de accion para implementar de forma exitosa un nuevo
modelo.

En la cuarta parte, se realiza la proposicion del nuevo modelo de gestion de
abastecimiento para la compaiia minera.

Posteriormente, se entrega el resultado de la evaluacion econdmica, que muestra que el
nuevo modelo podria aportar hasta un 10% de incremento en las utilidades de la
compainiia, y se propone implementarlo a la brevedad posible. Para ello, se dispone de
una planificacién, con plazo maximo de implementaciéon de 12 meses. Se estima que
implementacion del modelo a nivel organizacional, se pueden obtener beneficios a partir
del sexto mes. Es importante, considerar que para esta implementacién resulte exitosa,
se requiere de una adecuada gestion del cambio, a fin de alinear a todos los estamentos
de la compaiia para garantizar el éxito.
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1 INTRODUCCION

La compaiia minera por analizar se encuentra ubicada en la tercera regién de Atacama.
Se compone de tres operaciones mineras, de tipo subterranea, en las cuales se extraen
minerales, principalmente cobre y algunos subproductos como oro y plata. EI método
utilizado para la extraccién de los minerales es sublevel stopping (mineria subterranea
selectiva). Los minerales extraidos son procesados en dos plantas de beneficio propias.
La Planta N° 1 produce, a través del método fisicoquimico de concentracién por flotacion,
concentrados de 28% de cobre, con contenido de oro y plata. Este producto, es
comercializado principalmente a fundiciones chilenas, tales como Fundicion Hernan
Videla Lira (Enami) y Potrerillos (Codelco). Por otro lado, la Planta N° 2, produce catodos
de alta pureza con un contenido de cobre del 99,999%. Estos catodos son exportados y
comercializados a traves de brokers especializado a los mercados de Asia, Europa y
Ameérica. La produccion total de la compainiia, en el afio 2021, fue de aproximadamente
38 mil toneladas de cobre fino, ubicandola en el segmento de mediana minera del cobre.

Por otro lado, la compafiia se encuentra desarrollando dos Proyectos de expansién. El
Proyecto N° 1, localizado en la cuarta region de Coquimbo, se encuentra en una etapa
avanzada de estudios y podria representar un nuevo centro productivo en el mediano
plazo. El Proyecto N° 2 esta ubicado en la segunda region de Antofagasta y se encuentra
en etapa de estudios de Ingenieria Conceptual.

Para dar cumplimiento a sus compromisos productivos, la compafia cuenta dentro de su
cadena de valor con sistema de gestion de abastecimiento basado en practicas estandar
de la industria minera, con un bajo uso de tecnologias, tanto a nivel de sistemas
tecnolégicos, como a nivel de infraestructura y funcionamiento de sus centros de
distribucion de bienes para el proceso productivo. Considerando que la compariia genera
compras de bienes y servicios de alrededor de MMUS$ 150 anuales, que equivalen al
30% de los costos de produccion, y con acceso a mas de 3500 proveedores de bienes y
servicios, se han detectado oportunidades para optimizar el funcionamiento del modelo
de gestion en abastecimiento, a través de una estrategia que permita asegurar el
abastecimiento de bienes y servicios para la operacién de la compafia, mejorar la
administracion y control de sus inventarios incorporando nuevas tecnologias, y establecer
un modelo robusto de desarrollo de proveedores. Se estima que un nuevo modelo
permitiria reducir el gasto en bienes y servicios en entre un 5% a 10% del gasto total
anual, mejoraria tiempos de respuesta por incorporacion de nuevas tecnologias, y
otorgaria mayor y mejor acceso al mercado de proveedores.



2 EL PROBLEMA, SUS CAUSAS Y CONSECUENCIAS

La minera es una compania perteneciente a la mediana mineria del cobre, y esté inserta
dentro de un escenario incierto, desafiante y cambiante. Sus costos actuales se situan
cerca de los 2,2 cUS¥%/libra, ubicandola en el tercer cuartil de costos. Por ese motivo, es
de vital importancia que toda la cadena de valor del negocio sea gestionada de la manera
mas eficiente posible, a fin de mantener los costos en un nivel que le permita competir.
De esa forma, la cadena de abastecimiento forma parte relevante dentro del proceso de
la compaiiia, y el gasto en bienes y servicios se sitta en el orden de los MMUS$ 150 por
afno, equivalentes al 30% del costo total de produccion.

Por lo tanto, se ha detectado que existen oportunidades para optimizar la gestidon de
abastecimiento dentro de la compainiia, lo cual puede impactar positivamente en los
costos y mejorar el resultado del negocio.

En términos de abastecimiento, a nivel global actualmente existen una serie de factores
que dificultan el abastecimiento, los que pueden sefalarse como causas del problema y
que se tornan en desafios que todas las compafias mineras deben afrontar:
Volatilidad

- Volatilidad de los mercados en términos de precios.

- Cambios en tendencias.

- Crecimiento mas lento.
Globalizacién

- Expansién de nuevos mercados.

- Procesos de estandarizacién global.

- Cadenas de abastecimiento internacionalizadas.
Riesgos

- Disrupcion de la cadena de abastecimiento

- Riesgos financieros y fraudes

- Riesgos en commodities

Presion en margenes

- Compliance' en multiples dimensiones.
- Transparencia y apertura.

" Compliance: cumplimiento normativo



- Regulaciones por pais e industria.
Cambios regulatorios

- Rentabilidad por segmentos.
- Reduccion de presupuestos.
- Determinacién del costo de servir.

Nuevos modelos de negocio

- Organizaciones tipo “servicios compartidos”
- Alianzas de negocios.
- Uso de big data para decisiones.

Dado su tamano y escala de negocios, la compafia no es capaz de controlar o influir en
todos los factores, y por tanto debe concentrar sus esfuerzos en minimizar los efectos de
aquellos factores donde es capaz de controlar sus recursos, priorizando ser una
compainiia eficiente, con estructuras livianas y procesos simples. Lo anterior se vuelve
mucho mas relevante, considerando el plan de inversiones de la empresa y la estrategia
de crecimiento planteada, la cual contempla tener operaciones de similar tamafio en otras
regiones del pais.

Por lo tanto, es de vital importancia, abordar el desafio en la actualidad, a fin de garantizar
el éxito futuro del negocio, a través de una estrategia y nuevo modelo de abastecimiento
que permita dar soporte a las actuales y futuras operaciones de la compafiia. Si la
compafia no resuelve este desafio en las condiciones actuales, puede perder la
oportunidad de provocar un impacto positivo en el resultado del negocio en el corto plazo,
a través de la implementacion de un nuevo modelo de gestién de abastecimiento, y que
ademas repercutiria negativamente en el mediano plazo en el caso de concretarse
proyectos de expansion.



3 OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS

Los objetivos principales del tema a desarrollar para esta tesis son los siguientes:

3.1 OBJETIVO GENERAL

» Desarrollar una propuesta en gestion de abastecimiento de bienes y servicios que
permita optimizar el funcionamiento del area, y que incluye una estructura
organizacional, modelo de gobernanza, procesos y optimizacién de tecnologias.

3.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

= Desarrollar un marco conceptual sobre modelos de abastecimiento, aplicado a la
industria minera, considerando aspectos tedricos, tales como gestion de inventarios,
servicios, gestion de categorias, entre otros.

» Describir y analizar la situacién actual de la empresa, respecto a las estrategias y
buenas practicas existentes en términos de abastecimiento, desarrollo de
proveedores y tecnologias.

» Disefar y proponer un nuevo modelo de gestidbn de abastecimiento, que incluya
modelo de gobernanza, infraestructura tecnolégica y estrategias de
aprovisionamiento.

= Evaluar caso de negocio con el nuevo modelo propuesto

= Afin de asegurar éxito, definir estrategia de gestion del cambio para implementacion
del modelo, incluyendo usuarios clave y planificacion.

3.3 RESULTADOS ESPERADOS
Para el desarrollo de esta tesis se definen los siguientes resultados esperados:

» Estructura de gobernanza (incluyendo dotaciones asociadas), procesos y tecnologias
requeridas para nuevo modelo de gestién de abastecimiento.

* Propuesta para sistemas de distribucion de bienes, incluyendo infraestructura y
tecnologia

» Propuesta para desarrollo de proveedores locales, incluyendo estrategias y planes de
implementacion inicial.

= Evaluacion del caso de negocio, a través de analisis de costo-beneficio.

» Estimacion de los beneficios esperados: ahorros, mejora de niveles de inventario,
impacto esperado en el resultado del negocio, entre otros. (Parte de la evaluacion del
caso de negocio)

» Plan de Implementacion del modelo propuesto.

4



4 METODOLOGIA DE TRABAJO
Para el desarrollo del tema de tesis se utilizara la siguiente metodologia de trabajo:

i. Elaboracion del marco conceptual a través de la realizacion de entrevistas con
compafiias mineras de tamafno similar.

ii. Revision de bibliografia ad-hoc respecto gestién del abastecimiento, que pueda ser
relevante para la construccion conceptual del modelo.

iii. Diagnostico de la companiia, estableciendo montos involucrados, cantidad de
proveedores y potencial de acceso en caso de optimizacion, brechas y oportunidades
de mejora.

iv. Construccién del nuevo modelo definiendo las nuevas estrategias, organigrama,
modelos de gobernanza y definicion de KPI? para control de gestién del modelo.

v. Definir las mejoras en infraestructura y tecnologias necesarias, a través de un
diagnostico de situacion actual y escenario deseado.

vi. Evaluacion econdmica del caso de negocio.

En lo que sigue se indicara como se desarrollara la metodologia de trabajo para
desarrollar esta tesis.

4.1ENTREVISTAS PARA DETERMINAR MEJORES PRACTICAS

Se realizara un proceso de entrevistas con diferentes areas de abastecimiento minero,
con el objetivo de recoger las mejores practicas de la industria. Este proceso permitira
detectar brechas que presente la compafia respecto de las practicas habitualmente
utilizadas en otras compafias y que se traducen en una gestion de abastecimiento
exitoso.

El proceso de entrevistas para esta tesis se compone de las siguientes fases:

i Planificacion.
El objetivo de las entrevistas es conocer las mejores practicas en términos de
modelos de abastecimiento de compaiias mineras similares a la compafia,
compararlas con la situacion actual y definir planes de accién a seguir.

ii.  Capturay analisis de informacion.

Se realizara a través de entrevistas con equipos de abastecimiento de al menos 2
compafias mineras. El foco sera conocer las practicas en términos de contratacion

2 KPI: Key Performance Indicator (Indicador clave de desempefio)
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de bienes y servicios, uso de sistemas y tecnologias, funcionamiento de bodegas y
politica de desarrollo de proveedores.

ii. Plan de accion.

Una vez realizadas las entrevistas, obtenida la informacién y realizado el analisis,
se determinaran aquellos temas en los cuales se determine que la compaiia tiene
posibilidades de incorporar para mejorar Sus procesos.

iv.  Evolucién y/o mejoras adicionales.

Una vez determinadas las mejores practicas e incorporadas al plan de accién, se
fijaran KPIl que permitan realizar seguimiento del avance de las iniciativas en el
tiempo y con ello asegurar su éxito en la implementacion.

4.2 RECOLECCION DE DATOS

Se revisara bibliografia relevante respecto a gestion de abastecimiento, recurriendo a
varios autores y otros antecedentes que puedan aportar con conceptos que deban ser
considerados para construccion de la estrategia propuesta para el area de
abastecimiento de la minera.

Es importante senalar que el tema a desarrollar requiere de un respaldo tedrico
importante, para fortalecer las bases del proyecto a realizar, y minimiza la posibilidad de
que un proyecto sea cuestionado por terceros.

El foco de la revision de la bibliografia sera en:

- Conceptos de abastecimiento.
- Gestion de abastecimiento

- Abastecimiento estratégico

- Desarrollos en la industria

- Tecnologias disponibles.

4.3DIAGNOSTICO

Un diagnostico, es el resultado de una actividad a través de la cual se recopilan datos
para analizarlos e interpretarlos a fin de establecer una cierta condicion. Para el caso de
estudio, se realizara una recopilacion de datos que permita determinar la situacion actual
de la compaiia en términos de la industria minera.



Para determinar la situacion actual de la compafia en términos de abastecimiento
minero, se utilizara la informacion obtenida a través del proceso de entrevistas con otras
mineras de la industria. Como se indicé anteriormente, ese proceso permitira comprobar
las politicas, sistemas y practicas utilizadas en la industria minera y que en general dan
como resultado un proceso de abastecimiento de bienes y servicios eficiente. A partir de
ello se determinaran las brechas respecto del caso base y las oportunidades e iniciativas
que deben ser implementadas para lograr la optimizacion buscada.

Por otro lado, para realizar el diagnostico del caso base, se revisara la informacion
disponible de la compaiia, a saber:

- Organigramas del area.

- Descripciones de cargo.

- Sistemas informaticos.

- KPPl actuales.

- Proveedores vigentes.

- Nivel de transacciones realizados.

A través de la recopilacion y analisis de la informacion y utilizando los antecedentes
recabados desde el proceso de entrevistas; y determinacién del diagnéstico de la
situacion de la compaifiia respecto a la industria, se pretende determinar las brechas que
pueden existir en el actual modelo de abastecimiento y con ello establecer las medidas e
iniciativas a ejecutar para lograr el objetivo de contar con un nuevo modelo que permita
a la companiia hacer de sus procesos de abastecimiento mas eficientes.

4.4CONSTRUCCION DEL MODELO

Una vez ejecutados los pasos definidos en para determinar el marco tedrico, las mejores
practicas de la industria y el diagnéstico de la compafia, se contara con la informacion
necesaria para determinar las brechas existentes y las oportunidades de mejora. Con
ello, se propondra un nuevo modelo de gestion de abastecimiento, siguiendo el siguiente
lineamiento:

i. Definicion de la nueva estrategia.

ii. Definicion de nuevo organigrama.

iii. Modelo de Gobernanza.

iv. Proposicion de cambios necesarios en infraestructura.
v. Proposicién de tecnologias necesarias.

vi. Definicién de modelo de desarrollo de proveedores.
vii. KPI para gestion del modelo.



4.5DEFINICION DE INFRAESTRUCTURA Y TECNOLOGIAS

Para definir la infraestructura y tecnologias necesarias para implementacion del nuevo
modelo de abastecimiento, se realizaran las siguientes acciones:

- Inspeccién de las instalaciones existentes.

- Analisis de las tecnologias actuales.

- Determinacion de flujos de trabajo.

- Analisis de brechas.

- Determinacion de oportunidades respecto a la infraestructura.

- A partir de las brechas en términos de tecnologias, determinar si se requiere
cambio de ERP.3

4.6 EVALUACION ECONOMICA DEL CASO DE NEGOCIO

Para realizar la evaluacion del caso de negocio, se realizara un analisis de costo-
beneficio. Para ello se determinaran los costos asociados a la implementacion de las
optimizaciones detectadas y se compararan respecto de los ahorros que pueden
obtenerse en términos de costo de operacién en la compania. El objetivo final es que
todas las optimizaciones propuestas generen una disminucion en el costo unitario de
produccion de cobre y permiten incrementar las utilidades de la compaifiia, validando la
hipdtesis de que se requiere la implementacion de un nuevo modelo y este traeria consigo
beneficios en el resultado.

3 ERP: Enterprise Resource Planning (Planificacion de recursos empresarial)
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5 MARCO TEORICO
5.1 DEFINICIONES

En lo que sigue a continuacién se presentan algunas definiciones respecto de la
terminologia a utilizar durante el desarrollo de este trabajo de memoria, y que permitira
que el lector se situé en el contexto y maneje un lenguaje comun respecto del tema en
cuestion.

a. Gestion: es coordinar todos los recursos disponibles para conseguir determinados
objetivos. Implica amplias y fuertes interacciones fundamentalmente entre el entorno, las
estructuras, el proceso y los productos que se deseen obtener

b. Gestion de la cadena de abastecimiento: es la integracidn de procesos de negocios
desde el consumidor final hasta los proveedores de materias primas para proveer
productos, servicios e informacién para agregar valor a los ojos de los clientes. También
es conocida como Supply Chain Management (SCM).

c. Conocimiento: El conocimiento es un conjunto de datos sobre hechos, verdades o de
informacion ganada a través de la experiencia o del aprendizaje (a posteriori), 0 a través
de introspeccion (a priori). El conocimiento es una apreciacion de la posesién de multiples
datos interrelacionados que por si solos poseen menor valor cualitativo.

d. Gestidon de conocimiento: es la tarea de capturar, inferir, validar, almacenar y distribuir
de forma ordenada y especifica el conocimiento necesario e imprescindible que se deriva
de la observacion de una parte de la realidad, y tiene como objetivo apoyar la fase de
especificacion y disefio de un sistema.

e. Sourcing estratégico: es un proceso de compra que conecta la recoleccién de datos,
el analisis de gastos, la investigacion de mercado, la negociacion y la contratacién.
Culmina antes de llegar a la compra real y el pago de bienes y servicios.

f. ERP: Enterprise Resource Planning, son software especializados, utilizados por las
companiias para realizar distintos procesos de su cadena de valor, como abastecimiento,
actividades financiero-contables, entre otros.

g. OC: Orden de compra.

h. OPS: Orden de prestacion de servicios.

i. OSC: Orden de solicitud de contratos.

j- OS(E): Orden de servicios



5.2 PRACTICAS DE LA INDUSTRIA

Con el objetivo de determinar las mejores practicas de la industria minera, en términos
de abastecimiento de bienes y servicios se han realizado entrevistas con profesionales
de compaiias mineras de similar tamano y/o ubicacién que la compafiia. El foco de las
entrevistas fue enfocado en 6 aspectos: practicas de abastecimiento, dotaciones,
bodegas, sistemas, gobernanza y desarrollo de proveedores.

Practicas de abastecimiento

En términos generales, las companhias de todos los entrevistados utilizan practicas de
abastecimiento bastante similares y que se resumen a continuacion:

» Modelos de gobernanza claramente establecidos. Todos los entrevistados tienen
manuales de alcances de facultades, comités y otras instancias en las cuales se
definen los diferentes procesos de abastecimiento de las compaiiias.

» Los modelos de abastecimiento existentes se desarrollan en base a priorizaciones,
separando claramente los requerimientos estratégicos, criticos operacionales y no
criticos, de tal forma de enfocar las horas del personal de abastecimiento en el
abastecimiento de bienes y servicios que se no concretarse podrian ocasionar
pérdidas operacionales.

» Planificacion de demandas de bienes y servicio claramente conocido por las areas,
con KPI de seguimiento. Se trabaja en conjunto con las areas usuarias, y en
particular muy de cerca con los equipos de mantenimiento para asegurar
demandas que permitan cumplir planes de trabajo.

» Todas las compadiias trabajan con algun tipo de modelo de categorizacién de
bienes y servicios. Dependera del enfoque queda compafia le dé al
abastecimiento, pero los modelos de categorias asociados al abastecimiento
estratégico son ampliamente utilizados.

= Adicionalmente, trabajan con modelos de reparables, que permiten controlar de
mejor forma la reparacion de componentes y el costo asociado.

= Cuentan con KPI especificos para medicién de sus metas, y varios de sus KPI
forman parte de los objetivos gerenciales, por lo que, las areas de abastecimiento
cuentan con un amplio respaldo corporativo en general para desempeiar su
funcion.

10



= En general se trabaja con empresas externas de apoyo aspectos de evaluacion e
inscripcion de proveedores. El foco esta en el abastecimiento.

» Los sistemas son robustos y digitalizados. Existe un amplio desarrollo del comercio
electronico y desarrollo de la inteligencia de negocios.

Dotaciones

En todos los casos las areas de abastecimiento corresponden a equipos con alrededor
de diez profesionales. La mayoria de los profesionales pertenecen a las areas de
ingenieria civil industrial y/o comercial. En promedio, observamos profesionales con mas
de cinco afos de experiencia en cargos similares, en compafiias similares. En especifico
se puso a observar:

= Personal senior o de mayor experiencia (sobre 10 afios) con foco en gestion de
categorias o bien contratos de servicios y suministros estratégicos para la
operacion.

= Personal con experiencia (entre 5 a 10 afos) con foco en contratacion de
categorias o bien contratos de servicios y suministros criticos para la operacion.

= Personal con experiencia (menor a 5 afos) con foco en contratacion de categorias
o bien contratos de servicios y suministros de menor criticidad.

= Personal con baja experiencia, mayormente dedicados a temas transaccionales y
solucionar las contingencias del dia a dia.

En todos los casos, las areas de abastecimiento contaban con apoyos de empresas
externas de sourcing, quienes se dedican a gestionar las tareas de menor criticidad y que
agregan menos valor, como la generacion de documentos de 6rdenes de compra y
servicios, contratos, entre otros.

Bodegas

En general, las faenas mineras cuentan con bodegas unicas, centralizadas, a partir de
las cuales se realiza la distribucion para las actividades de la operacién, principalmente
con foco en mantenimiento.

Dichas bodegas cuentan con sistemas de soporte que permiten controlar correctamente

la utilizacion de inventarios, hacer seguimiento de cumplimiento de los planes, tiempos
de entrega, reposicion, entre otros KPI relevantes.
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Sistemas e Infraestructura

Los entrevistados cuentan en su mayoria con sistemas robustos, de alto reconocimiento
en el mercado minero y que fortalecen la correcta gestion del abastecimiento de bienes
y servicios. Se pudo observar:

ERP SAP.
WMS* en bodegas

Infraestructura y equipos

Desarrollo de proveedores

No todas las compafias mineras tienen una politica clara de desarrollo de proveedores
locales y todo depende de como el tema es abordado por la estrategia de las compafiias.
De esa forma, algunas compainiias tienen metas corporativas respecto del desarrollo de
proveedores locales, mientras que otras lo gestionan mediante sus areas de
relacionamiento comunitario, pero si metas y/o estrategia clara.

En los casos en los que hay una estrategia mas clara, las mejores practicas detectadas
fueron:

Acompafamiento de proveedores locales a fin de lograr una estandarizacion de
sus actividades, principalmente en lo que tiene que ver con estandares de
seguridad y procesos de trabajo.

Catalogacién de proveedores, mediante portales y/o folleteria para fomentar su
insercion al mercado. Foco en aquellos proveedores que puedan proveer de
bienes y servicios relevantes para la operacion, y que puedan mantenerse en el
tiempo.

Asignacién de algunas cuotas de adjudicacion de bienes y servicios para
proveedores locales, asegurando una parte del gasto anual, solo en proveedores
locales.

Apoyo en condiciones comerciales flexibles, para que proveedores puedan
asegurar sus flujos de caja, estabilizando su desarrollo financiero. En ese sentido
se consideran entrega de anticipos y pago de facturacién en un maximo de 30
dias.

4 WMS: Warehouse Management System (Sistema de gestion de bodegas)
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5.3 GESTION DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO

La siguiente figura muestra la funcién de la cadena de abastecimiento dentro de las
compainiias:

APROVISIONAMIENTO

OPERACIONES DISTRIBUCION

INFORMACION ;

llustracion 1: Composicion de la Cadena de Abastecimiento
Fuente: Elaboracion propia

Desde el punto de vista econdmico, la gestién de la cadena de abastecimiento clasica
(Supply Chain Management) incluye el conjunto de actividades que agregan valor a un
insumo fisico, ya sea por su transformacion, movilizacién o comercializacion. Por otro
lado, en el ambito operacional, considera el conjunto de actividades que incluyen el
abastecimiento desde un insumo hasta el producto final para el cliente. De esa forma La
agregacion de valor esta asociada a como la accién del area de abastecimiento es capaz
de capturar las necesidades de la operacion, llevarlas a un mercado competitivo y obtener
como resultado un proceso de abastecimiento de bienes y servicios que asegure la
continuidad operacional, cuidando garantias, condiciones contractuales y precios, entre
otras variables relevantes del proceso.

Realizar una gestion de este tipo significa que la empresa debe vincularse con los

proveedores de sus proveedores y con los clientes de sus clientes. De esa manera las
empresas individuales pierden importancia, dando lugar a las competencias entre
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cadenas de abastecimiento. Para ello las empresas deben segmentar a los clientes sobre
la base de sus necesidades diferenciadas de servicio, establecer redes de distribucion
especializadas sensibles a la demanda de los clientes, personalizar los productos lo mas
cerca posible del cliente final, gestionar estratégicamente las fuentes de abastecimiento,
desarrollar tecnologias acordes y medir el desempefio a lo largo de toda la cadena.

Entonces, la gestién de la cadena de abastecimiento se vuelve un punto clave para el
funcionamiento de toda compaiia, y por ende debe contar con varios aspectos que
permitan realizar una correcta gestion. Estos aspectos son:

Estructura organizacional y recursos humanos.

» Correcta planificacion de la demanda, especialmente en las areas de
mantenimiento de equipos y planta.

» Infraestructura de bodegas adecuada y distribucion oportuna.

* Procesos estandarizados de compra de bienes y servicios.

Infraestructura tecnoldgica adecuada para dar soporte.
Por otro lado, la gestiéon de abastecimiento requiere de una resiliencia adecuada que le
permite evadir, absorber y recuperarse de impactos que puedan provenir de disrupciones
mayores, de forma tal de continuar con una operacion normal, a pesar del stress que esto
pueda ocasionar. En este punto, los aspectos clave para lograr dicha resiliencia son los
siguientes:

» (Capacidad de mantener inventarios

= Contar con redes de produccion de bienes esenciales diversificada.

= Optimizar las fuentes de abastecimiento.

= Optimizar las redes de distribucion.

= Contar con un ecosistema fuerte de proveedores y partnerships.
Finalmente, se debe tener en cuenta que manejar los riesgos de la cadena de
abastecimiento permitira a las companias disminuir los impactos sobre el desempefio de

la organizacion, disminuye los riesgos financieros y permite disminuir los riesgos de
viabilidad de la organizacion.
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5.4 ABASTECIMIENTO ESTRATEGICO

El abastecimiento estratégico se define como el proceso de adquisicién de bienes y
servicios que mejora y reevalua continuamente las actividades de compra de una
compania, para reducir los costos, alinear la estrategia de compras con los objetivos
comerciales de la empresa, mejorar la estabilidad y proporcionar una serie de otros
beneficios.

Para desarrollarlo, requiere un analisis detallado de volumenes de compra, precios y
proveedores de una organizacion, y a diferencia de las compras convencionales, se
enfoca en el costo total de propiedad (TCO)® y no el precio de los bienes y servicios,
implica el costo total de adquirir un bien o servicio, considerando toda la cadena de
actividades a desarrollar dentro de una compania). Adicionalmente, otro de los focos esta
en optimizar las cadenas de abastecimiento a través de la continua exploracion de
mercados y desarrollo del relacionamiento con proveedores.

El proceso de implementacion del abastecimiento estratégico se inicia con el analisis de
las necesidades de demanda de bienes y servicios de la compafia para determinar las
categorias principales de compra y su gasto histérico. Con esos antecedentes es posible
construir un plan estratégico para salir al mercado a buscar a los proveedores mas
idoneos para cubrir dichas necesidades.

Posteriormente, es factible seleccionar a los proveedores a través de métodos de
negociacion y adjudicacion estandar de la industria. En este punto es clave recordar que
se debe procurar obtener el mejor acuerdo negociado con cada proveedor para el
mediano y largo plazo, haciendo hincapié en que una vez que se inicie el abastecimiento
de bienes y servicios se realizaran mediciones de los desempefios y analisis de mejoras
de procesos de abastecimiento continua.

Respecto de la implementacidon del abastecimiento estratégico, presenta una serie de
beneficios y/o ventajas tanto para la compania como para los equipos de abastecimiento.
Entre otros beneficios se puede senalar:

» Sefomenta la inteligencia de negocios en los procesos de abastecimiento, dejando
de lado el foco solo en la transaccién.

» Existen mejoras en términos del manejo de la informacién, ya que las
metodologias de abastecimiento estratégico permiten a las empresas recopilar
datos y tomar decisiones informadas con una mejor idea del resultado, lo que
permite reevaluar los contratos actuales.

5 TCO: Total Cost Ownership (Costo total de propiedad)
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= Mejora la relacion con proveedores y clientes internos ya que tiene como foco
garantizar que las necesidades de abastecimiento futuras se establezcan con
anticipacion para evitar situaciones que puedan danar operacional vy
financieramente el negocio.

» Permite estandarizar los procesos y mejorar la planificacién con enfoque en el
largo plazo, permitiendo mejorar la capacidad de negociacion con los proveedores
y acelerar el flujo de adquisiciones, permitiendo liberar tiempo de los lideres de la
empresa para prestar atencién a desafios urgentes que podrian afectar el futuro
inmediato.

» Las relaciones estrechas con los proveedores pueden ayudar a las empresas a
identificar y resolver rapidamente potenciales problemas.

» Reduccion de costos y mejora tiempos de entrega, mediante la incorporacion
mayor inteligencia al proceso en su conjunto, la consolidacion de demanda, la
eleccion de proveedores y la generacion de ahorros como un todo.

» |ncrementa la estabilidad econémica de los proveedores, al conocer las demandas
de mediano y corto plazo de la compafiia.

= Incrementa el uso de tecnologias. Las plataformas de compra electronica y
licitaciones a las areas de abastecimiento automatizar y estandarizar como se
crean, distribuyen, recopilan y almacenan las licitaciones, o que permite una
mayor eficiencia y transparencia en comparacion con la gestion de licitaciones
manual.

= Mejora la reportabilidad de los equipos de abastecimiento, a través de la definicién
clara de los KPI relevantes, como tiempos de gestion, ahorros u otros que sean
parte de las metas corporativas.

5.5 GESTION DE RELACION CON PROVEEDORES

La gestion de relacion con proveedores (SRM®) es un enfoque sistémico para evaluar a
proveedores que forman parte de la cadena de abastecimiento de bienes y servicios para
una organizacion. A partir del modelo, es posible determinar el aporte de cada proveedor
al desarrollo del proceso productivo, determinando su criticidad y rendimiento asociado
al negocio y se establecen estrategias para mejorar su desempefio. De esa forma, el
SRM tiene como objetivos principales:

6 SRM: Supplier Relationship Management (Gestion de relacion con proveedores)
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= Desarrollar una relacién de beneficio mutuo entre la organizacién y sus
proveedores, especialmente aquellos que se consideran mas estratégicos para la
marca de la organizacion.

* Promover la calidad, la eficiencia y la innovacion. Una disciplina de SRM exitosa
busca no solo el ahorro de costos, sino también maximizar el valor de los
proveedores para obtener una ventaja competitiva.

= Crear un marco para identificar a los socios de suministro estratégicos y organizar
el ciclo de vida de la relacion. Sus practicas crean un marco de referencia comun
para permitir una comunicacién efectiva entre una empresa y los proveedores y
medir el desemperio de los proveedores.

» |dentificar los riesgos en suministros claves para la organizacién y gestionarlos de
forma apropiada.

Para que se cumplan las metas trazadas, el programa SRM debe tener un foco
estratégico, considerando objetivos y disefio de una adecuada planificacion antes de
abordar a los proveedores de interés. Esto permitira determinar compromisos a largo
plazo con proveedores especificos para garantizar la continuidad de los suministros, y
relaciones a corto plazo con otros proveedores que pueden garantizar mejor la agilidad
comercial y la fijacion de precios flexibles. Como se observa, una estrategia eficaz en
este modelo requiere cultivar relaciones con los proveedores y trabajar para generar
confianza y asociaciones de beneficio mutuo cuando sea apropiado. Eso podria significar
involucrarlos en la planificacion de iniciativas clave o en el desarrollo conjunto de
innovaciones.

En términos de la compaiia, los lideres involucrados en el SRM deben trabajar para
alinear a toda la organizacion con las metas del programa SRM vy asegurar el
cumplimiento de sus objetivos. Este alineamiento interno, debe considerar un proceso
para mediante el cual sea posible determinar el valor que el programa aporta a la
organizacion.

Para aplicar el SRM, en general deben aplicarse 3 pasos fundamentales

i. Proveedores.

Corresponde al proceso de identificar y categorizare a los proveedores por niveles de
importancia e impacto para el negocio, asegurando que los proveedores criticos sean
abordados de forma prioritaria.
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ii. Estrategia

La organizacion, liderada por abastecimiento, debe desarrollar una estrategia para
abordar proveedores y/o categorias, para garantizar relaciones exitosas y mutuamente
beneficiosos. La estrategia debe dar prioridad a abordar las categorias mas criticas, en
términos operacionales y de costo

iii. Ejecucion

El nivel ejecutivo debe procurar apoyar la implementacion de las estrategias definidas, y
que luego se pongan en practicas todos los planes y acuerdos alcanzados. Es muy
importante definir instancias de monitoreo de cumplimiento de las metas establecidas y
asi medir el éxito de la implementacion del modelo, asi como también potenciales brechas
y oportunidades de mejora.

+ |dentificacion + Plan segun + Implementacién del
+ Categorizacion categorias. Plan
+ Criticidad + Involucramiento + Monitoreo
Abastecimiento/ « KPI
* Usuarios + Oportunidades de
Mejora

llustraciéon 2: Modelo SRM
Fuente: Elaboracién propia

5.6 GESTION DEL CAMBIO

De acuerdo con lo sefalado por la consultora KPMG, "La gestién del cambio busca
facilitar y conseguir la implementacién exitosa de los procesos de transformacion, lo que
implica trabajar con y para las personas en la aceptacion y asimilacion de los cambios y
en la reduccion de la resistencia a los mismos".

18



DEFINIR

El primer paso siempre es definir el plan y
alinear a los lideres respecto a los nuevos
objetivos estratégicos.

COMUNICAR
Es imprescindible
comunicar la vision y el 7

objetivo del cambio para é

generar compromiso
con la solucion. m

conseguirlo.

> Cambio en el liderazgo

CLAVES > |

g.x_?.r_g > Comunicacion y compromiso
o™ > Impacto y medicion del cambio
> Entrenamiento de las personas

DETALLAR

Traducir la vision del
cambio en una
realidad para las
personas y establecer
asi un significado para
cada uno de ellos.

e %
DESARROLLAR ASEGURAR
ﬁﬂucm Ssltaaé’égfgééiﬁ'gla' El dltimo paso es asequrar que
entregar a las personas los resultados esperados se han
las herramientas materializado y que el cambio
necesarias para es sostenible en el tiempo.

llustracion 3: Gestion del Cambio

Fuente: KPMG

Pensando en la implementacion de un nuevo modelo de gestién de abastecimiento, sera
vital entonces trabajar con la organizacion, y especialmente con las personas para que
este proceso sea exitoso. Las personas, constituyen el principal activo de una empresa,
y por lo general, tienen a rechazar el cambio por motivos de incertidumbre y/o inseguridad
que estos procesos generan. Sera entonces clave, la capacidad de adaptacion, gestion
y liderazgo que tenga la linea ejecutiva de la compaiia para conducir el proceso de forma

exitosa.

Realizar un proceso de gestion de cambio robusto y adecuado, tiene beneficios

relevantes para las empresas:

» |ncrementan el compromiso de las personas, una vez que las personas toman

consciencia de la necesidad del cambio organizacional.

» Los equipos demuestran sus capacidades e incrementan su confianza para

superar nuevos retos.

= Favorece los niveles de comunicacion, creando un ambiente de buena influencia

para el resto de los equipos
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Para gestionar de buena manera el cambio, consideraremos los 8 pasos para gestionar
un cambio exitoso’.

i. Crear sentido de urgencia

Conseguir que el cambio se vea como una necesidad por todos y cada uno de los
miembros de la companiia. Para ello, por ejemplo, se puede proponer el cambio como
una oportunidad de negocio.

ii. Formar una coalicidn

Identificar a diferentes lideres dentro de la empresa para establecer una alianza. El
objetivo es unir a personas que comparten una misma vision para involucrarlos en el
proceso de cambio.

iii. Crear una hoja de ruta

Para reducir la resistencia dentro de la organizacion es fundamental establecer
un camino a seguir. Ese camino debe ser facil de comunicar, de entender y de recordar.

iv. Comunicar de forma efectiva

La hoja de ruta debe transmitirse de forma persistente. Para ello, es
fundamental responder con honestidad a todas las dudas y temores que planteen los
miembros de la organizacion.

v. Eliminar los obstaculos

Una vez la mayoria de los miembros estén convencidos de los beneficios del cambio,
tocara hacerlo efectivo y detectar los posibles obstaculos a nivel organizacional que
vayan surgiendo.

vi. Asegurar triunfos a corto plazo

El cambio puede ser un proceso largo y no exento de dificultades. Por ello, la mejor
manera de mantener la motivacion es estableciendo metas a corto plazo que permitan
observar avances.

Vii. Construir sobre el cambio

La hoja de ruta no es monolitica, sino que puede ser revisada durante el proceso para
que ni los pequefos triunfos sean vistos como el éxito final ni los pequefos fracasos
generen frustracion.

Viii. Anclar el cambio a la empresa

7 Harvard Business School, John Kotter, Liderando el cambio (1995)
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Una vez conquistado el cambio, llega el momento de consolidarlo y convertirlo en parte
de la cultura de la empresa. De esta manera, los siguientes cambios seran vistos como
una evolucion.

6 DIAGNOSTICO DE LA COMPANIA
6.1 DESCRIPCION GENERAL

La compaiia minera es una empresa especializada en la explotacion de yacimientos de
cobre de mediana mineria, y que agrega valor a los minerales obtenidos mediante su
procesamiento en plantas de beneficio propias. Para ello cuenta con varios centros
productivos distribuidos principalmente en la Tercera Regidén de Atacama

Estrategia Principal

La compaiia ha establecido como centro de su estrategia de desarrollo los siguientes
ejes:

= Excelencia productiva, que se traduce en el cumplimiento del 100% y con alta
adherencia de los planes de produccién y costos, utilizando tecnologias y
herramientas digitales que agreguen valor y consoliden las mejoras operacionales,
aplicando el modelo de excelencia operaciones en todos sus procesos.

» Personas en el centro, procurando ser un lugar atractivo para trabajar, centrado
en las personas y desarrollando el potencial de los trabajadores.

= Concretar el crecimiento 2x, que se traduce en desarrollar los proyectos de
crecimiento, implementando la cultura de la comparfia e integrandose con las
comunidades de interés.

» Mineria sustentable, a través de una mineria respetuosa y amigable con el medio
ambiente, que se integre proactivamente con las comunidades y con
colaboradores que hacen de la seguridad un modo de vida.

Centros Mineros

= Mina 1, la cual se explota a través del método de explotacion subterranea sublevel
stopping, produciendo minerales sulfurados de cobre.

= Mina 2. La explotacion minera se realiza también por medio del método de
explotacion subterranea sublevel stopping produciendo minerales sulfurados de
cobre.
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Mina 3. La explotacion minera se realiza también por medio del método sublevel
stopping. Entré en operacién el cuarto trimestre de 2014.

Plantas Procesadoras

Planta N°1, es una planta concentradora de cobre donde la compainiia realiza el
procesamiento de sus minerales sulfurados de cobre, provenientes de sus Minas.
Mediante la aplicacion del proceso convencional de concentracion por flotacion se
obtienen concentrados de 29% de cobre, que son vendidos a Enami y Codelco
para su tratamiento en las Fundiciones de Paipote y Potrerillos. La produccién
anual de concentrados de cobre fino es de aproximadamente 38 mil toneladas.

Planta N° 2, esta ubicada cerca de la ciudad de Copiap6, y su objetivo principal es
la obtencion de catodos de cobre de alta pureza a partir de minera. La produccién
es de aproximadamente 4.300 TM por ano, con ventas principalmente a clientes
de Europa, Asia y Norteamérica.

Por otro lado, la compariia se encuentra desarrollando estudios de ingenieria para el
desarrollo de dos proyectos para la explotacion de cobre, que se detallan a continuacién:

Proyecto N° 1, corresponde a un proyecto open pit ubicado en la region de
Coquimbo, con una produccion estimada de 40.000 ton de cobre fino al afio (solo
concentrados de cobre). Actualmente se encuentra en fase de términos de
estudios de factibilidad y obtencién de permisos.

Proyecto N° 2, corresponde a un proyecto open pit, ubicado de Maria Elena y
Tocopilla en la regidén de Antofagasta con una produccion estimada de 40.000 ton
de cobre fino al afio en catodos. Actualmente se encuentra en fase de desarrollo
de estudios de ingenieria de factibilidad.

Participacion en el Mercado

La compafnia tiene una produccion cercana a las 43 mil toneladas de cobre fino por ano,
lo que representa un 0,88% de la produccion nacional de cobre. En términos globales,
con esta capacidad de produccion pertenece al segmento de la mediana mineria®.

Del total de ventas de la compania en 2021, un 88% corresponden al mercado nacional,
principalmente venta de concentrados a fundiciones como Potrerillos y/o Enami. El 12%
restante corresponde a exportacion de catodos a extranjero, en donde el 62% de las
ventas se realiza a clientes de EE. UU y el 38% restante a Italia.

8 Mediana mineria corresponde a una produccion anual menor a las 50.000 toneladas de Cu fino.
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llustracion 4: Produccion Anual de la compaiia
Fuente: Memoria 2021

En términos de segmentos de negocios, los procesos productivos se encuentran
orientados a la produccion de cobre, obteniendo dos productos finales: concentrados y
catodos de cobre. Los concentrados de cobre representan un 89% de la produccion de
cobre fino y de los ingresos por ventas, mientras que los catodos de cobre representan
un 11% de la produccién e ingresos por ventas.

Dotaciéon General

La compaiiia cuenta con un total de 1178 personas directas contratadas. Del total de
personas directas contratadas, alrededor del 10% corresponde a dotacion femenina.

La distribucion del personal en las diferentes faenas es las siguiente:

Categoria Cantidad Personas %
Minas 765 65%
Planta N° 1 187 16%
Planta N° 2 83 7%
Oficinas 118 10%
Proyectos 25 2%
Total Personal 1.178 100%

Tabla 1: Dotaciéon empresa
Fuente: Elaboracién propia.
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El organigrama general de la compafiia es el siguiente:

llustracion 5: Organigrama General de la compania
Fuente: Memoria 2021

Inversiones en Equipos y Maquinarias

Es conocido que las faenas mineras experimentan un natural descenso de sus leyes
mineras, producto de lo cual la estrategia debe contemplar acciones que permitan
mantener la competitividad en el tiempo, en términos productos y de costos. En ese
sentido, la compafia ha implementado las siguientes acciones:

» 62% de reinversion de utilidades en los ultimos 10 afios con el foco en mantener
y desarrollar el negocio. Esto equivale a aproximadamente US$ 400 millones.

» Solo en el 2021, las inversiones alcanzaron un valor de US$ 61 millones, con foco
principal en la construccion del Depdsito de Relaves Las Cruces Il, el cual
incrementa la vida util del proyecto minero en al menos 10 afios.

» Desde el 2017, se realizaron importantes inversiones para incrementar la
capacidad productiva. Por un lado, se realizaron modificaciones a la Planta San
José, que ayudaron a incrementar la capacidad de procesamiento, y por otro lado
se realiza la renovacién completa de la flota de equipos mineros.

»= Actualmente se trabaja en una serie de proyectos tendientes a incrementar la
productividad de los activos mineros, a través de implementacién de mayor
tecnologia de automatizacion y digitalizacion de procesos.

24



Recursos y Reservas Mineras

La companiia posee un total de 599 concesiones mineras a lo largo del norte del pais. El
foco del negocio se encuentra en la explotacion de los recursos en la region de Atacama
y en los estudios de los potenciales proyectos en la segunda y cuarta region.

Respecto del negocio minero base, ubicado en la localidad de Tierra Amarilla, los
Recursos Minerales Totales de cobre de sus minas corresponden son mixtos, es decir,
incluyen minerales de sulfuros mixtos y 6xidos, y son aproximadamente 200 millones de
toneladas, con una ley de corte de 0,3% Cu Total y una ley media de 0,89% Cu Total.

Los Recursos Minerales Totales, incluyen 131 millones de toneladas de Recursos
Medidos con una ley media de 0,88% Cu Total y 69 millones de toneladas de Recursos
Indicados con una ley media de 0,90% Cu Total.

Las Reservas de sulfuros de cobre corresponden a 58 millones de toneladas con una ley
media de 0,76% Cu Total.

Indicadores ESG

A pesar de pertenecer al segmento de la mediana mineria, la companiia tiene una clara
estrategia en realizar mineria de clase mundial, y por ende existe un importante foco en
potenciar la obtencion de la “licencia social” para operar. Prueba de ello, son sus solidos
indicadores ESG?® del afio 2021, que se resumen a continuacion:

= Environmental

- Las faenas se abastecen de 100% Energia Renovable desde 2021.

- 73% de reduccién de huella de carbono, considerando una baja intensidad de
emisiones GEI'°, 0,65 Ton CO2/Ton Cu fino

- 62% Recirculacion de agua.

- 41% Reciclaje de residuos industriales.

- Sistemas de control de material particulado.

= Social
- Pilares de apoyo comunitario: Educacion, Deporte, Apoyo Social y Desarrollo

Productivo.
- 89% Mano de obra local.

% Indicador ESG: Environmental, Sustainability and Governance (Medio Ambiente, sustentabilidad
y gobernanza)
0 GEI: Gases de efecto invernadero.
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- Apoyos emprendedores y PYMES" locales.
- Equidad de género, 9,5% de mano de obra femenina.
- Altos indices de seguridad, IF 0,9.

= Governance

- Sistema de gestion de integridad.
- Modelo de prevencion de delitos.
- Comité de Integridad.

- Sistema an6énimo de denuncias.

La estrategia de la compaiia es continuar en esta linea, potenciando la relacion con la
comunidad, de forma tal de no afectar el desarrollo de sus operaciones en las
comunidades donde se encuentra inserta.

6.2 GESTION DE ABASTECIMIENTO
6.2.1 ESTRATEGIA GENERAL

La gestion del gasto actual puede definirse como “Gestién Purchasing”. Es decir,
actualmente la gestién de abastecimiento en la compafiia se basa en realizar compras
de bienes y servicios, de acuerdo con los requerimientos que los usuarios levantan en
los sistemas de gestion de abastecimiento existente, y con foco en la busqueda de
minimizar el costo de adquisicién de bienes y servicios.

-
Captar valor T impactotopline 5.-Value chain
._wm. Solapamiento cadena valor

T Wjoramargenes 4.-Resources
_ Captacion productividad intwgracidn dal provesdor 3 la generacién de valor
. 3.- Sourcing
e o Concsimants dal mersade de
B %-15% proveedones, inicio SAM, colaboracidn,
2.- Purchasing
Ahorros 3%-3%

Procesos, departamants, evaluacion
pranCiclis proveedoni

1.- Pasivo

Todos compran, delcoardinasion

Madurez
.

-

llustracion 6: Posicion actual de la Gestion de Abastecimiento
Fuente: Elaboracién propia.

" PYME: Pequeiias y medianas empresas
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La compaiiia es una compafia que gasta alrededor de MMUS$ 150 al afio en compras
de bienes y servicios. Este monto representa aproximadamente un 30% del costo total
de produccion, y por ese motivo realizar mejoras en la gestion de abastecimiento de la
compaiia, se vuelve imperativo, ya que puede impactar directamente en el resultado del
negocio. En ese sentido, el area de Abastecimiento de La compafia no solo debe tener
como foco el contener los costos de bienes y servicios, a través de la negociacion de
precios, sino que ademas debe enfocarse en buscar nuevos modelos de negocios con
sus proveedores para lograr optimizar el gasto.

6.2.2 ESTRUCTURA DEL GASTO

Actualmente, la composicion del gasto en bienes y servicios en la compafia es la
siguiente:

Categoria Us$ %
Energia $ 23.715.032 15,37%
Insumos $ 77.874.222 50,46%
Servicios $ 52724377 34,17%
Total Gasto $ 154.313.631 100%

Tabla 2: Estructura del Gasto en bienes y servicios
Fuente: Elaboracién propia.

Primero que todo se debe dejar establecido que el foco de esta tesis estara en mejorar
la gestion de abastecimiento en insumos y servicios. El item energia no sera abordado
en esta tesis, ya que corresponde a un insumo estratégico que tiene parametros de
funcionamiento distintos a los de otros insumos, y, por tanto, las mejores practicas que
se establezcan en este documento no necesariamente impactaran positivamente en la
gestion de dicho insumo. Por otro lado, se puede observar que cerca del 90% del gasto
corresponde a gasto en adquisicion de bienes y servicios, por lo tanto, esto confirma la
hipotesis de que implementar estrategias de optimizacién en la gestion de abastecimiento
debiera causar impactos positivos en términos de gestion del gasto, y eventualmente
impactar mediante ahorros en el costo de la libra de cobre producida por la compafdia.

Para abordar dicha hipétesis, el enfoque sera trabajar respecto de las principales

categorias del gasto en bienes y servicios. Dentro de la estructura actual, las principales
categorias de gasto de la compafia son las siguientes:
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Categoria Principal

Gasto Anual US$ %

Energia $ 23.715.032 15,37%
Insumos $ 21.499.258 13,93%
Materiales e Insumos $ 32.467.564 21,04%
Otros Gastos $ 7.611.771 4,93%
Otros Servicios $ 15.921.886 10,32%
Personal $ 6.041.915 3,92%
Repuestos $ 23.907.400 15,49%
Servicios Mantenimiento $ 8.351.102 5,41%
Servicios y Arriendos $ 14.797.703 9,59%
Total general $ 154.313.631 100%

Tabla 3: Distribucion de Categorias de Compras de bienes y servicios
Fuente: Elaboracién propia.

Una vez establecido el nuevo modelo, el equipo de abastecimiento debiera ser capaz de
gestionar las categorias criticas para provocar las optimizaciones y ahorros esperados.
En la propuesta de estrategia, se realizara una apertura de las categorias, realizando las
asignaciones de carga de trabajo a los compradores segun los perfiles de cargo definidos
y con foco en las principales categorias, las que seran clasificadas por criticidad.

6.2.3 CARGA DE TRABAJO

Ademas de las categorias, el equipo de abastecimiento debe gestionar una gran cantidad
de ordenes de compra y servicio que no agregan mucho valor al proceso. La estructura
actual, considera que todos los contratadores y compradores deben gestionar estos
documentos, muchos de los cuales vienen del nivel de gestion propio autorizado para la
operacion. En resumen, tenemos:

Area Jipo!de documento Total de Total docs. bajo | Carga semanal
documentos US$ 750 por persona

OC Cargo Directo 1343

Compras Orden de Compra 3319 2.315 27
Orden de Compra (E) 290
OPS 2250

Contratos OS (E) 13 827 14
OSC 606

Tabla 4: Distribucion de carga de trabaja de 6rdenes de compra
Fuente: Elaboracién propia.
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La carga semanal se refiere a la cantidad de procesos de compra que deben gestionar
las personas del equipo, en procesos competitivos. Todo el resto de ordenes cae dentro
de la autonomia de la faena, que esta definida bajo US$ 750, y en donde el aporte de
abastecimiento basicamente se reduce a revision de documentos y envio de las ordenes
de los proveedores.

La nueva organizacién propuesta debe contemplar optimizar la cantidad de 6rdenes de
compra a gestionar por abastecimiento, procurando realizar procesos competitivos en
aquellos de mayor impacto. Junto con ello, un nuevo ERP debiera optimizar la generacion
y envio de estos documentos, para asi liberar tiempos ociosos del equipo en post de
actividades que agreguen mayor valor a la organizacion.

6.2.4 ORGANIGRAMA ACTUAL

Con lafinalidad de cubrir la funcién de adquisicion, la compafiia cuenta con una estructura
de soporte que contiene la siguiente estructura funcional:

S| Abastecimiento
y Contratos

Soporte Analitico
y Financiero

Jefe de Jefe de
Contratos Compras Bodegzs

Especialista Especialista Comprador Comprador
Contratos Minas Contratos Plantas Minas Plantas

Asistente

llustracion 7: Estructura actual de abastecimiento
Fuente: Elaboracién propia.

En total el area se compone de un total de 35 personas, 11 de ellas en las areas de
gestion y 24 en las bodegas. También existen 3 jefaturas, las cuales reportan a la
Superintendencia. Este ultimo cargo, reporta directamente al Gerente de Administracion
y Finanzas y/o al Gerente General.

Es necesario sefialar que la funcion de abastecimiento es transversal, y abarca a toda la
compaifia en sus operaciones base en Atacama. Proyectos estructurales, como los
mencionados, solo son cubiertos con algunos bienes y/o servicios transversales a la
organizacion. La tesis en desarrollo busca dejar establecidas las bases para cubrir la
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funcién de abastecimiento, una vez el Proyecto concrete su construccién y entre en fase
de operacion.

Para dar soporte al trabajo de abastecimiento, se utiliza el ERP Flexline, el cual permite
almacenar informacion de abastecimiento y financiero contable, pero es un ERP mas bien
transaccional, el cual no permite realizar inteligencia de negocios o analisis mas
complejos.

En terminos de proveedores, en la actualidad, la minera cuenta con alrededor de 3.500
proveedores inscritos en sus bases de datos para dar cobertura a las diferentes
categorias, no obstante, los procesos de negocios se realizan con alrededor de 800
proveedores en el afio. Adicionalmente, la compafia realiza acompafamiento con
algunos proveedores locales de Tierra Amarilla, pero muchos de ellos estan en rubros
que no son de alto impacto dentro del negocio, y por ende son utilizados puntualmente,
es decir, el desarrollo de proveedores es relativamente bajo.

Por tanto, como ya se ha mencionado, existe una oportunidad en términos de gestion, de
forma tal de implementar una estructura que soporte el Sourcing Estratégico y que en
definitiva permita a la compafiia mejorar su resultado.

6.3 INFRAESTRUCTURA Y TECNOLOGIA EXISTENTE

Actualmente La compafia cuenta con algunas tecnologias implementadas que le
permiten realizar la funciébn de abastecimiento, pero desde un punto de vista
transaccional, es decir, registro de operaciones asociadas a abastecimiento. Las
tecnologias actualmente utilizadas son las siguientes:

I Infraestructura y equipamiento existente en Bodega

En términos de infraestructura, actualmente la compafia cuenta con un total 4 bodegas,
cada una de ellas ubicadas en las distintas faenas mineras de Minas y Plantas. Al estar
ubicadas en estos puntos, son consideradas como parte de cada punto operativo,
quitando el grado de autonomia que se requiere respecto de la operacion.
Adicionalmente, la gran cantidad de bodegas existentes se debe a la ubicacién geografica
de cada una de las faenas, lo cual dificulta la centralizacion del bodegaje y posterior
entrega de insumos a la operacion. La estrategia general, es contar con almacenamiento
de insumos cerca de los procesos de la operacién, principalmente el mantenimiento de
equipos.
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i Flexline

Flexline ERP (Enterprise Resource Planning) es el software utilizado para gestionar
contabilidad, inventarios, abastecimiento de bienes y servicios, entre otras actividades de
relevancia para la compainia.

ii.  Maximo

Corresponde al software de gestion de activos que funciona en forma paralela al ERP y
a través del cual mantenimiento informa de las necesidades de demanda de repuestos y
otros insumos.

iv. Kanban

Mediante el sistema Kanban, el cual funciona también en paralelo a Flexline, y en
conjuncion con Maximo, la compaifiia realiza gestion de inventarios con sus proveedores,
informando los niveles éptimos de consumo, a través de una plataforma web.

v. Senegocia

Corresponde a un portal electronico de compras y licitaciones, que funciona en
integracion con Flexline y a través de la cual la compafiia realiza sus procesos estandar

de cotizacion y adjudicacion de compras de bienes y servicios

El resto de las herramientas utilizadas son principalmente de corte manual y se
complementan con las tecnologias mencionadas.

6.4 BRECHAS EXISTENTES

En base a los antecedentes recabados, las practicas de la industria, marco teérico y
situacion actual de la compaifiia, es posible definir las siguientes brechas en términos del
modelo de abastecimiento que actualmente posee la compaifiia:

a. Modelo de Gobernanza
La compainia actualmente cuenta con un modelo de gobernanza, que debe ser
actualizado. Se observd en las entrevistas con otras compafnias mineras, que éstas

cuentan con modelos de gobernanza claros y que buscan dar flexibilidad al proceso de
abastecimiento.
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Por ello, se debe trabajar en un modelo que deje claramente establecidos los rangos de
negocios que podran ser gestionados por los diferentes estratos de la compafiia, que sea
difundido y ampliamente conocido por los trabajadores.

b. Estrategia actual vs Estrategia Futura

Actualmente la estrategia de abastecimiento presenta brechas relevantes que deben ser
abordadas:

» Se encuentra centrada en lo transaccional y en lograr la mejor gestion en términos
de precios.

» No tiene asignada una matriz de priorizacion, lo que provoca que los recursos mas
especializados dediquen tiempo y recursos a categorias de compra que no
agregan valor al negocio.

» No existe una integracion completa con equipos de Mina y Planta, especialmente
areas de mantenimiento, lo que provoca perdidas en términos de planificacion.

» No existe claridad del rol de abastecimiento, segun el tipo de compra, lo que hace
que los recursos disponibles se usen de forma ineficiente (todos hacen de todo)

La estrategia futura debera considerar:

» Una politica de abastecimiento para la compania que establezca los lineamientos
y objetivos generales que tiene el area de abastecimiento para aportar al proceso
productivo y en definitiva al negocio.

» Considerar un trabajo conjunto con otras areas de la compania, especialmente
mantenimiento, para realizar una correcta planificacion de demandas vy
requerimientos, de forma tal de que se pueda contar con un plan maestro de
contrataciones de bienes y servicios en base a los cuales el equipo de
abastecimiento trabaje anualmente.

= Definir claramente los niveles de criticidad, segun tipo de compra, y roles
asociados por parte de abastecimiento segun esa criticidad.

» Reportabilidad respecto de los principales procesos de abastecimiento, con foco
en los temas criticos para la operacion.

= Incorporacion del SRM como parte del modelo de categorias y gestion de la
cadena de abastecimiento.
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c. Organigrama

En base a entrevistas con otras compafiias mineras y al propio analisis del organigrama
actual, se logra determinar que existe una brecha en términos de dotacioén en areas de
abastecimiento. Las principales brechas detectadas son:

En general en mineras mas grandes, los equipos de abastecimiento cuentan con
un numero importante de personas y adicionalmente cuentan con areas de back
office externo que apoyan con todos los procesos administrativos vy
transaccionales que se ejecutan en los procesos de contratacion de bienes y
servicios, lo que aliviana la carga.

Organigrama actual no permite la implementacion de un modelo de
especializacion por categorias, ya que al administrar por faenas se pierden
potenciales sinergias en una misma categoria.

Distribuciéon de tareas actual no permite especializacién por funcién, de forma tal
que los recursos no se aprovechan en su maxima capacidad, y el accountability
se hace difuso por la intervencion de dos areas (Contratos y Compras)

Respecto de este punto, se debe evaluar la mejor estrategia para suplir la brecha,
teniendo en cuenta que no se cuenta con los recursos para modificar en gran medida el
organigrama existente. El foco entonces estara en revisar y definir el tipo de modelo
organizacional para abastecimiento. En esa linea tenemos varios modelos:

Modelo por Funcién

v Modelo que agrupa la estructura, siguiendo las etapas del proceso de -
Abastecimiento (planificar, negociar, procesar OC, gestionar, etc.)

v' Permite especializacion por actividad y mayor eficiencia en cada etapa de la
cadena de valor.

Modelo por Cliente
v' Agrupa la estructura por grupos de clientes y les asigna un “duefio” a cada uno
(Por ejemplo: Minas, Plantas, Oficinas)

v/ Cada “duefio” se especializa en las necesidades de su cliente, haciendo foco
en la relacion y el servicio.
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= Modelo por Categorias

v' Agrupa la estructura por items de gasto (Ejemplo: repuestos, explosivos,
articulos de libreria) y/o segun valor, otorgando criterio de criticidad.

v' Existe un “duefio” de cada grupo de categorias, con un entendimiento integral
de ese grupo de categorias en términos de proveedores, tendencias de
mercado, etc.

= Hibrido

v’ Agrupa la estructura por categoria para las funciones estratégicas
(planificacién, negociacién, monitoreo),

v' Incorpora un area especializada en tareas transaccionales (por ejemplo,
creacion de OC, actualizacion de precios), y

v" Un area de Soporte Analitico y Financiero que asegura el cumplimiento de las
politicas del area

El modelo propuesto tendra como foco que permite sacar todo el potencial del equipo.
d. Tecnologias
En este punto, las brechas detectadas son las siguientes:

» La companiia utiliza un software antiguo, enfocado en la transaccion y no en
gestion. También, dado lo antiguo del ERP. se utilizan otros softwares “isla”
paralelos al ERP lo cual dificulta el analisis y gestion de la informacion.

» EI ERP actual implica que los tiempos no se utilizan de forma 6ptima por parte de
los equipos de abastecimiento, perdiendo mucho tiempo en algunas tareas que no
agregan valor al negocio.

= Dificultad de asociar compras individuales con el gasto, debido que no existe un
cubo unico de datos de compras.

= No existen integracion y unidad en la informacion que maneja abastecimiento.
Cada area gestiona sus propios datos (Contratos, Insumos y Servicios)

» Dificultad de acceso a una base de compras que permita evaluar los tiempos de
respuesta de Abastecimiento (i.e., fecha de solicitud, fecha de compra, fecha de
entrega pactada, fecha de entrega efectiva)

34



Solucionar esta brecha implicara realizar un cambio de ERP. La implementacién de un
sistema ERP integrado, representa una oportunidad para la compania y debe estar en
linea con la estrategia de crecimiento futuro de la compania.

e. Infraestructura

Como se indico, la compafia cuenta con varias bodegas en sus diferentes puntos
productivos, situacion que desde el punto de vista del control y gestidén inventarios, se ve
dificultada por la dispersién geografica de las faenas. Adicionalmente, existen algunas
limitaciones de espacio que también impactan en la correcta gestion del inventario.

En ese sentido, la solucién propuesta esta dada por buscar alternativas que permitan
disminuir o eliminar la brecha, y que evidentemente implicara realizar algunas
inversiones.

f. Desarrollo de Proveedores

Si bien es cierto, la empresa declara que tiene un compromiso con el desarrollo de
proveedores locales, la realidad es que la compra de bienes y servicios a proveedores
de areas de influencia es relativamente baja, principalmente por el bajo desarrollo de
estos en las zonas de interés.

Por ello, se propondra un modelo inicial para desarrollar proveedores en algunas
categorias de compra especifica, con el fin de potenciarlos y convertirlos en una
alternativa real, no solo para la compania sino también para otras mineras ubicadas en
el sector.

g. Indicadores de Desempefio

Una de las principales brechas del equipo de abastecimiento es que no cuenta con
Indicadores de Desempeio transversales a la organizacion y que muestren como
impacta el abastecimiento en el proceso productivo.

Por eso, esta tesis también busca determinar aquellos indicadores de abastecimiento que

impacten al negocio y que son necesarios visualizar para mostrar la gestién del area a
nivel de empresa
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7 PROPUESTA DE NUEVO MODELO DE ABASTECIMIENTO

7.1ESTRATEGIA

La propuesta de nuevo modelo de abastecimiento, tiene varios aspectos relevantes para
tener en cuenta:

Abastecimiento debe ser un aliado estratégico de la operacion, asegurando mayor
integracion con las areas usuarias y ayudandolas proactivamente en el logro de
sus objetivos y en la captura de mejoras.

Asegurar procesos robustos con roles y responsabilidades claros y un mayor
accountability, para reducir riesgos y mejorar la competitividad de la compainia.

La gestion de inventarios debe ser 6ptima, con el objetivo de incrementar la
productividad de las areas operativas y también el resultado del negocio.

Fortalecer los procesos de planificacion de la demanda con todas las areas
operativas de La compaiiia, especialmente con los equipos de mantenimiento
mina y planta

Trabajar en conjunto con equipos de sustentabilidad en programas de desarrollo
de proveedores, con foco en areas de influencia, a fin de garantizar el aporte de
valor de la compania a la comunidad, y su vez asegurando proveedores
estandarizados y de calidad para la operacion.

Priorizar por nivel de gasto y criticidad operacional los consumos de bienes y
servicios de la compainiia, a fin de focalizar recursos en los temas realmente
relevantes y que pueden impactar al proceso productivo y/o agregar valor.

Implementar el Supplier Relationship Management (SRM) a través del cual sera
posible determinar la contribucion de cada proveedor a la estrategia de
abastecimiento, y asi desarrollar estrategias para mejorar el desempenio.

Se descarta el uso de apoyos externos, como consultorias para apoyar en el
proceso de revision de categoria. Esto porque el modelo de apoyo de los
consultores para ese tipo de servicios considera el pago de un fee sobre los
ahorros, que puede incluso llegar al 30%, por lo que el potencial impacto positivo
sobre el resultado se veria mermado.

Se considera el apoyo de una consulta externa para apoyar en el proceso de
implementacion, capacitacion y gestion del cambio del nuevo modelo. Lo anterior
para garantizar el éxito de la iniciativa.
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Los lineamientos generales propuestos en términos de estrategias de abastecimiento
permitiran a la compafia avanzar hacia una organizacion con vision estratégica y de largo
plazo, menos transaccional, que atraiga y entregue talento, con foco en generar valor
tanto interna como externamente.

7.2MODELO DE GOBERNANZA

El concepto de Gobernanza esta asociado con todos los procesos de gobierno,
instituciones, normas, procedimientos y practicas a través de las cuales se deciden y
regulan los asuntos que son parte del desarrollo de un sistema. Este modelo entonces
ayuda a las compafias a avanzar hacia sus objetivos, evitando demoras, conflictos y/o
crisis, con miras al crecimiento y desarrollo de las oportunidades del negocio y que
mantengan la reputacién de la organizacion.

De esa forma el modelo de Gobernanza propuesto para el nuevo modelo de
abastecimiento se compone de lo siguiente:

a. Sistema de aprobaciones

La compaiia posee actualmente un sistema de aprobaciones que contempla
representantes legales (apoderados) facultados con posibilidad de aprobacion sobre
distintas operaciones compra de bienes y servicio. Estos apoderados son limitados, y no
incluyen a todos los ejecutivos de la compainiia.

Clase ) Clase Clase i
A D" Directores B v Gerentes c Superintendentes
S GEO
AtA | A+B N B+B || a+cBrc || C+C
Operaciones sin +  QOperaciones sin = Monto méximao de = Monto méximo de +  Monbo méxime de
limite de monto limite de monto USHs M_M por US$50 K por US55 Kp-ur
Cobertura de Precios . [Coberfursde Precios opsracion operacion Operacion
Urnicos con poder

para
- Cobertura de predios
- Conferir poderes v
delegar mandato
llustracion 8: Estructura de poderes y aprobaciéon

Fuente: Elaboracién propia.
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Luego el nuevo modelo lo que se propone es mantener este sistema de poderes, en
cuanto a montos y niveles de aprobacién, pero incorporando a nuevos representantes
como aprobadores, entre ellos el superintendente de abastecimiento.

El objetivo de incorporar nuevos apoderados al sistema de aprobaciones esta motivado
por dar mayor agilidad a los procesos de aprobacién y también involucrar y hacer
responsables de los costos a los ejecutivos correspondientes a cada area (en la
estructura actual, algunos ejecutivos no cuentan con responsabilidad de aprobacién, lo
que disminuye su responsabilidad respecto del gasto)

b. Politica de Abastecimiento

Se propone instaurar una politica de abastecimiento que contemple los siguientes
aspectos:

La companiia reconoce la importancia de su relacion con sus proveedores y empresas
colaboradores de modo de ser reconocidas como socios estratégicos en el éxito del
negocio. En virtud de lo anterior, y siendo imprescindible la participacion de los
proveedores y empresas colaboradoras para el éxito del negocio, se emite la presente
politica de relacidn con empresas colaboradoras, la cual se sustenta en los siguientes
principios:

= El pleno reconocimiento que la relacion comercial se debe desarrollar en total
armonia y sin distincidon entre los trabajadores que desarrollan servicios para la
compaiia, a través de empresas colaboradoras y aquellos de planta de la
compania. Lo anterior se reflejara en que todos ellos, presten sus funciones en
similares condiciones teniendo acceso igualitario a instalaciones de faenas,
alimentacion, a equipos de proteccion personal, asistencia de primeros auxilios,
etc.

» Establecer, en la medida de lo posible, relaciones comerciales a largo plazo, que
permita la cooperacién permanente de las empresas colaboradoras, en
condiciones contractuales favorables y justas para ambas partes.

» |mpulsar el uso de la mano de obra local y el encadenamiento productivo con las
empresas de la region, propiciando el desarrollo de cada una de ellas para que en
forma sostenida entreguen servicios de excelencia.

= Acceso justo y equitativo a los procesos de licitacion que efectue la compaiia, a
fin que las empresas colaboradoras, que decidan participar en él cuenten con el
mismo acceso a la informacidén necesaria para la preparacion de sus ofertas, de
modo tal de obtener un proceso de licitacion y adjudicacion absolutamente
transparente, en que el unico factor determinante para la contratacion, sea la
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evaluacion conforme a los paramentos establecidos, de las ofertas desde un punto
de vista técnico y econémico.

La compariia mantiene un irrestricto cumplimiento a la legislacion laboral, de salud,
seguridad, proteccion al medio ambiente, prevencién del delito y previsional
vigente, obligacion que hace extensiva a sus empresas colaboradoras. En
consecuencia, la compainia privilegiara y fiscalizara que sus empresas
colaboradoras, desarrollen sus servicios dentro de este marco.

c. Normativa de la compafiia

Actualmente la compafia cuenta con normativa especifica respecto de los procesos de
contratacion de bienes y servicios, segun sigue:

Bases administrativas generales para la contratacion de bienes y servicios
mayores (Gasto superior a US$ 50.000 por afio)

Clausulas generales para la contratacion de bienes y servicios menores (gasto
superior a US$ 50.000 por vez)

Modelo de prevencion del delito

Cddigo de conducta

Manual de contratacion de ex — funcionarios

Procedimiento preventivo frente al riesgo de cohecho

Procedimiento preventivo frente al riesgo de lavado de activos

Procedimiento preventivo frente al riesgo de receptacion

Procedimiento riesgo financiamiento terrorismo

Reglamento de seguridad para empresas contratistas y subcontratistas.
Manuales de emergencia en faena

Normativas de acreditacion e ingreso a faena.

Estandares criticos operacionales

Todas las normativas mencionadas se encuentran actualizadas al mes de septiembre de
2022. En general, se propone mantener esta estructura, y fijar una periodicidad de
actualizacion de una vez por ano. Adicionalmente, se propone incorporar un Manual de
alcance de facultades (MAF). Al revisar las mejores practicas de la Industria, las
empresas mineras de alto nivel cuentan con un MAF que les permite estructurar de
manera clara y ordenada sus procesos de aprobacion. Un manual de alcance de
facultades son el conjunto de documentos en los cuales constan principios, delegaciones
y subdelegaciones de facultades para la organizacion y que definen el marco y los
principios basicos del sistema de aprobacion y autorizacion de las actividades del
negocio. Proponer un MAF no forma parte del alcance de esta tesis, pero sera una de las
actividades a realizar para la implementacion del nuevo modelo.
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d. Normativa del area

El equipo de abastecimiento cuenta actualmente con una serie de manuales que resumen
sus procesos de contratacion de bienes y servicios, los cuales son los siguientes:

» Registro y seleccidon de proveedores

* Procedimiento de contratacion de bienes y servicios.
» Instructivo para métodos de evaluacién de ofertas

= Procedimiento de reuniones de arranque

» Procedimiento de estados de pago

* Procedimientos de finiquitos de contratos

= Sucesion de cargos.

Se propone realizar una actualizacion de estos procedimientos, de acuerdo con la nueva
estructura de abastecimiento propuesta, incorporando los principales aspectos
relacionados a la administracion del abastecimiento por categorias. Adicionalmente a la
estructura mencionada, se propone incorporar:

= Manual de administracion de contratos
= Acuerdo de nivel de servicios
» Matriz RACI'2

e. Comités y/o reuniones relevantes

Para fortalecer la funcién de abastecimiento es relevante que se incorporen comités de
revision y aprobacion de iniciativas, asi como también que se establezcan reuniones
periodicas de coordinacion con las areas operativas. Se propone lo siguiente:

= Steer Committee '3de contratos para compras y servicios mayores a US$ 300.000
ddlares por vez o anuales. Este comité sesionara 2 veces al mes.

= Reuniones de coordinacidon semanales con operaciones, con cada faena para
seguimiento de la planificacibn de contratacion acordada para el afio e
identificacion de nuevas necesidades.

= Reunidén diaria de coordinacion interna, para seguimiento de compromisos del
equipo de abastecimiento, procurando apoyar en aquellas tareas que tengan
cuellos de botella.

2 RACI: Matriz de asignacion de responsabilidades.
'3 Steer Committee: Comité directivo
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7.3MODELO OPERATIVO

El modelo operativo tendra dos focos principales a definir: criticidad de compras y nivel
de involucramiento del equipo de abastecimiento.

En términos de definicion de nivel de involucramiento, utilizaremos la siguiente Matriz de
criticidad:

| (o A
EPPsy seguridad = o tes | C ¢ Repuestos
Materiales eléctricos ] Lempias recgrren 98 | Lompras ’?°“",°!‘ es Explosivos y servicios
Articlilos'de librera de categoriasno | de categoriascriticas o )
criticas o de bajo o de alto monto Suministro Petroleo
o) monto
g
T
)
O
> D B
T
- Compras no Compras no
’ recurrentes de recurrentes de
9 | ol categorias no criticas | categorias criticas o
4 o de bajo monto de alto monto
Cursos | T
_ Energia eléctrica
Instrumentos Bajo Alto Arriendo de equipos
Licencias

Involucramiento de Abastecimiento requerido

llustracion 9: Segmentacion por nivel de involucramiento
Fuente: Elaboracion propia.

Utilizando este modelo, y dependiendo del tipo de compra, abastecimiento tendra
diferentes roles y delegara ciertas funciones al area usuaria. El objetivo es focalizar
tiempos y recursos a aquellas categorias que impacten mas al negocio.
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Planificacion de requerimientos > Gestion de p d > Pi i deOCy > Realizado por Ingeniero de
Identif. . Categorias
" Best . " Seguir
Planif. Practi proveedor, \ Revisar Controlar \ Procesa Seguir fact Realizado por Soporte
clusuario ractice,  )RFPs, contratos consumo roc recepcion acturas y Transaccional
Especif. negociar pagos
A
« Categorias mas criticas/ de
Alto Involuc. mayor riesgo y mayor
Con Contrato compra anual
+ Mayormente con
contrato
B * Mas necesidad (y valor) de
Alto Invol relacionamiento con &reas
to Involuc. usuarias
Sin Contrato
e 2 Revisién
Bajo Involuc. periédica il Sol0 Sol0 S0
Con Contrat conel sobre el sobre el sobre el sobre el
on Contrato usuario umbral umbral umbral umbral + Categorias mas
rutinarias, de menor
monto anual
D « Riesgo medio o bajo
Baio Involuc Solo Solo Solo Solo Solo
f'”° . sobre el sobre el sobre el sobre el sobre el
Sin Contrato umbral umbral umbral umbral umbral

llustracion 10: Distribuciéon de recursos segun nivel de involucramiento
Fuente: Elaboracién propia.

Utilizando este modelo, se han clasificado las categorias de la compaifiia, obteniendo los
siguientes resultados:

Categorias no prioritarias

Generan el 75% del trabajo pero
99 aportan sélo el 12% del valor

44
39

26

44

Cant. Categorias MM USS

llustraciéon 11 Categorizacion segun prioridad
Fuente: Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta la clasificacion por niveles de involucramiento, es clave aplicar un
modelo de segmentacion para definir los focos del modelo. Debemos recordar que el
objetivo final del nuevo modelo es poder gestionar el abastecimiento de bienes y servicios
por niveles de criticidad operacional y/o gasto, por lo que la segmentacion a realizar
seguira esos parametros.
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Valor

Bajo Alto

Riesgo / Criticidad

llustraciéon 12: Categorizacién segun criticidad
Fuente: Elaboracién propia.

Utilizando este modelo de segmentacién, se obtienen los siguientes resultados respecto
del gasto de bienes y servicios de la compaifiia:

_________________ 988

1% de los proveedores,

\

54% del Gasto Total

36
35

éategorias mas relevantes 25
- Repuestos
- Explosivos

- Petréleo

- Transporte de Minerala
Planta

Tier 2 Tier 3

- PameERen 00—

K Sondaje

- Cant. Proveedores
Millones USS

llustracion 13: Categorias criticas de la compaiiia
Fuente: Elaboracién propia.
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Se logran identificar seis categorias Tier 1, que concentran el 24% del gasto anual, para
las que se aplicaran el SRM liderado por los Ingenieros de categoria senior y especialista.
Dicho modelo implica niveles de liderazgo, seguimiento y coordinacion por parte del
equipo de abastecimiento con las areas usuarias, para garantizar el éxito de la estrategia
implementada en cada caso. A continuacion, se definen roles y niveles de control
esperados en cada caso:

Frecuencia

Roles 5
Monitoreo

Tipo y estrategia

* Abastecimiento: Lidera * Mensual, con el

ProveedoresTier2y 3 —
Asegurar el seguimiento
continuo de los contratos
generales

el SRM y realiza la
gestion completa del
proveedor

Usuario: Lidera el
seguimiento de
contratos, segun la
politica de compra
Abastecimiento:
Define los
lineamientos. Participa

comité definido
(Abastecimiento,
area usuaria,
otros
interesados?)

Trimestral con
Abastecimiento
(Tier 2)

Semestral con
Abastecimiento
(Tier 3)

ad hoc, segln
necesidad de Usuario

llustracion 14: Estrategia de monitoreo y aplicacion de SRM
Fuente: Elaboracién propia.

En base a la cantidad de categorias determinadas, sus niveles de criticidad y atencién
requerido, y considerando que se requiere soportar las nuevas estrategias de
mantenimiento de la compafia, se determina que se requieren al menos 5 personas
dedicadas, segun el siguiente detalle:
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Gasto anual gestionado por Equipo (USD M)

Categorias Tier 1

Total compras [N 2 .

Jefe GC 4 2 «  Petroleo, Transportes
Ing CS | 7 1 « Servicios/repuestos/reparables
Ing CE . | 7 3 +  Explosivos, Perforacion, Sondajes
Ing CE | 18 0
Ing CJ | 76 0

llustracion 15: Dimensionamiento de carga de trabajo
Fuente: Elaboracion propia.

Los principios de este dimensionamiento son los siguientes:

= Altisimo valor con complejidad baja, gestionado por el jefe de gestion de

categorias (energia, petréleo, minerales)

» Todos los proveedores Tier 1y categorias de alto valor, atendidos por el Ingeniero

de categorias senior.

= Monto gestionado por el ingeniero de categorias especialista y juniors: ~USD 10 -

20M

Por otro lado, dentro del modelo operativo debe considerarse la gestion de todos los
procesos que aportan menor valor, pero que en términos transaccionales significan una

importante carga de trabajo.

45



6.632
Para compras recurrentes,
Abastecimiento acuerda precios con
el proveedor luego las areas
usuarias crean ordenes de entrega
segun los limites y politicas
establecidos
1.189
Total érdenes Areas usuarias  Abastecimiento
anuales (<USD 5000)

llustracion 16: Total 6rdenes de compra

Fuente: Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta esta asignacion, se requieren un total de 3 compradores en el area
de soporte transaccional, los cuales tendran foco en los procesos de compra de mayor
impacto, dejando los de menor impacto en manos de los usuarios, de acuerdo con el
umbral definido. Se estima que la cantidad de ordenes que procesa abastecimiento
puede reducirse en un 85% delegando las compras de hasta USD 5.000 a las areas

usuarias.
Area Tipo de Total de Total de documentos | Carga semanal
documento documentos < US$ 5000 por persona

OC cargo directo 1343
Orden de compra 3319
Orden de compra

Sopor.te P 290 6632 8,3

transaccional | (E)

OPS 2250
OS (E) 13
OSC 606

Tabla 5: Distribucion propuesta de Ordenes de Compra

Fuente: Elaboracién propia.

Se estima que esta distribucion, exclusiva para gestion del soporte transaccional, mas la
implementacion de un nuevo ERP que posea procesos automatizados de generacion y
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envio de o6rdenes de compra de bajo valor, libere tiempos y permita al equipo
transaccional a dedicarse a realizar procesos competitivos que sean criticos para la
organizacion.

Los principios de asignacion de 6rdenes de compra:

= Ordenes de compra de hasta USD 5000 son procesadas por areas usuarias de
forma directa.

= Soporte transaccional procesa ordenes superior a dicho umbral, y bajo la gestidn
de los Ingenieros de categorias. En promedio cada comprador procesa 8.3 OC/dia.

7.40RGANIGRAMA

Para la nueva organizacién del equipo de abastecimiento, se propone el siguiente
organigrama:

Superintendente

Ingeniero de
Materiales

Jefe de Gestion de Jefe de Adquisiciones

Categorias y Servicios Jefe de Bodega

Ingeniero de
Compras y Servicios
(x3)

Ingeniero de
Categorias (x4)

Analista de Gestion
de Categorias y
Abastecimiento

llustracion 17: Nuevo Organigrama Abastecimiento
Fuente: Elaboracién propia.

47



El nuevo organigrama de abastecimiento sera un modelo hibrido, que tendra los
siguientes focos:

Vi.

Vii.

Permite priorizar las categorias criticas y de mayor valor, logrando un
entendimiento profundo de cada una.

Permite gestionar diferentes procesos de compra segun el valor y modo de
contratacion.

Centralizar la gestion de categorias en un equipo especializado, el cual tendra
a su cargo gestionar todas las categorias de compra del negocio.

El mismo equipo tendra como responsabilidad gestionar inventarios de los
insumos criticos para la operacion.

También estara a cargo de la gestion de contratistas, con el objetivo de lograr
un alto cumplimiento de los contratos.

Focalizar los requerimientos transaccionales o de bajo impacto en el negocio
en un equipo con foco back office.

Permitira a abastecimiento atraer y desarrollar el talento dentro del area y de
la compainiia

El nuevo organigrama considera redistribuir personas desde sus cargos actuales, e
incorporar ademas un recurso adicional a fin de hacer frente a la carga de trabajo
determinada para el equipo.

Por otro lado, el nuevo modelo considerara las siguientes descripciones de cargo:

a. Jefe de Gestion de Categorias

Gestionar, coordinar y dirige del equipo de ingenieros de categorias para:

v

v

Desarrollar y priorizar iniciativas de Abastecimiento y consumo, para optimizar
el gasto

Debe asegurar que las iniciativas prioritarias se implementen a tiempo y en su
totalidad

Debe asegurar que las estrategias de abastecimiento definidas proporcionen
los maximos resultados de valor para el cliente interno

Debe asegurar resultados de abastecimiento 6ptimos y la extraccién del
maximo valor posible de las relaciones con los proveedores

Debe asegurar que se desarrollen las capacidades de los proveedores,
mejorando su performance para minimizar costos

Validacién de proveedores de acuerdo con politicas y procedimientos establecidos
para mantencion de registro de proveedores.

48



= Desarrollar y mantener la capacidad del equipo y el abastecimiento
b. Jefe de Adquisiciones y Servicios

» Lidera el equipo de operadores de compras para asegurar el procesamiento de
ordenes (6rdenes de compra y érdenes de servicio) en tiempo y sin errores.

» Balancea la carga de procesamiento entre compradores y asigna
responsabilidades.

» Capacita a los compradores en procesos, sistemas, etc.

» Realiza seguimiento y activacion de cumplimiento de proveedores.

= Lidera control de precios y stock de convenios de consignacion y FPA’s. "4

= Asegura el cumplimiento de los MRP'S generados por Mantenimiento.

= Gestiona el cumplimiento de los servicios eventuales y de corto plazo de ejecucion.

= Trabajar en forma conjunta con lider de gestion de categorias, para disminuir
compras/contratacion repetitivas u condicién spot.

c. Ingeniero de Categorias

= Desarrolla y ejecuta la estrategia de compra de sus categorias, incluyendo:
planificar el consumo junto al area usuaria, identificar y desarrollar

= Proveedores, preparar RFQs '®y comparar alternativas, seleccionar al ganador,
negociar las condiciones de contratacién y monitorear el cumplimiento

» Realizar anélisis de demanda (internos) y de oferta (externos), considerando las
tendencias y desarrollos generales del mercado para identificar oportunidades de
reduccion de costos

= Control de estados de pago de categorias asignadas.

» Reportabilidad mensual de gasto de categoria asignadas.

4 FPA: Forward Purchasing Agreement
5 MRP: Material requirement planning (Planificacion de materiales)
18 RFQ: Request for Quotation (Requerimiento de Precio)
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Generar relaciones estratégicas con los proveedores (ganar-ganar) que permitan
arribar a sinergias y reducciones de costo

Control de gestién de contratos de su cartera y liderar la gestion del desempefio
de los proveedores, incluyendo monitoreo basado en KPIs, RARs", y la aplicacion
de penalidades y beneficios. (En Anexo N° 1, se incluye formato de reunién RAR
y guia de ejecucion de la reunion)

Nivel de responsabilidad dependera de categorias asignadas y nivel de criticidad
operacional (segmentado segun valor del negocio, sensibilidad sobre el negocio
Base y agrupacion de especialidades).

En este caso, se realizara segmentacion de cargo por nivel de criticidad de las categorias,
segun lo siguiente:

Ingeniero Senior: Tier 1
Ingeniero Especialista: Tier 2-3

Junior: Tier 4

d. Ingeniero de Compras y Servicios

Verifica parametrizacion de materiales y proveedores en el sistema de compras,
segun los parametros establecidos.

Ingresa y actualiza 6rdenes de compra, autorizaciones de entrega, listas de
precios, etc. en el sistema de compras, y asegura la recepcion del proveedor.

Activa las entregas, asegura la recepcion del usuario, autoriza y sigue la
facturacioén el pago.

Control de estados de pago de cartera asignada.

Liderar la gestion del desempefio de los proveedores, incluyendo monitoreo
basado en KPls, RARs, y la aplicacion de penalidades y beneficios de su cartera.

Gestionar 6rdenes de compra/servicio “no categorizados” mediante procesos de
cotizacién normados, segun politicas de La compafiia y utilizando los sistemas
existentes para ello.

7 RAR: Formato de reunién en la que se revisan actividades clave a desarrollar
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e. Analista de Gestién de Categorias

Asegura el cumplimiento de las politicas de abastecimiento y limites definidos,
tanto por areas usuarias como por el propio equipo de abastecimiento.

Administra el cubo de gastos, identifica oportunidades de mejora prioritarias en los
sistemas de reporte y asegura su implementacion.

Ofrece soporte analitico/financiero estructurado y de alta calidad para la toma de
decisiones en Abastecimiento.

Registro de proveedores y mantencion de catalogo.

Supervisa y mejora activamente el cableado del equipo para asegurar que se
impulsen iniciativas de ahorro. Asegura que las iniciativas se implementen

f. Ingeniero de Materiales

Controla el inventario en toda su magnitud.
Catalogar, planear y reordenar inventarios
Analiza consumos, parametros, administra y optimiza el inventario de la compainia.

Ejecuta el modelo de mantenimiento en integracién con equipos mina y planta, se
preocupa de tener el inventario necesario para cumplir las metas de produccion.

Reduce si es necesario a fin de mantener inventario en equilibrio.

7.5CAMBIOS EN INFRAESTRUCTURA

Una de las brechas detectadas respecto del funcionamiento del area de abastecimiento
es el nivel de atomizacion que existe en sus bodegas, y principalmente, las deficiencias
en términos de infraestructura. Teniendo en cuenta esos aspectos, se visualizan como
potenciales soluciones dos alternativas:

Alternativa 1: Mejorar la infraestructura existente, a través de inversion en
mejoramientos de esta e incorporacién de tecnologias de control de inventario.
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= Alternativa 2: Evaluar la alternativa de construir una bodega centralizada en la
comuna de Tierra Amarilla, a partir de la cual, se realice el abastecimiento de todas
las faenas operativas de la compafiia.

Para evaluar cual alternativa puede ser mas adecuada para la compaifiia, se ha realizado
un cuadro comparativo en cada caso, evaluando las ventajas y desventajas de cada caso,
a fin de poder determinar cual es la alternativa mas adecuada a implementar y quede
sustento al nuevo modelo de abastecimiento propuesto:

Alternativa 1
Pros Contras
- Infraestructura instalada. EI |- Potencial alto costo por
costo de mejorar lo existente |implementar tecnologias, dada
debiese ser menor la atomizacion de bodegas
- No se requiere de permisos |- Espacio limitado para realizar
adicionales grandes mejoras.
- El impacto en la operacién
sera menor.
Tabla 6: Pros y Contra Alternativa 1
Fuente: Elaboracién propia.
Alternativa 2
Pros Contras
-Es factible contar con una -Potencial impacto en la
bodega con grandes espacios |operacioén en el manejo de
de almacenamiento inventarios, especialmente al
- Solucién "a medida" inicio.
- Estandarizacion tecnolégica |- Punto de ubicacién podria
mas simple al partir de cero. incrementar tiempos de
-Espacios liberados pueden ser |respuesta
reutilizados por la operacion - Se necesita revision de RCA
para poder implementar.
- Alto costo de inversion para
construccion de una nueva
bodega

Tabla 7: Pros y Contra Alternativa 2
Fuente: Elaboracion propia.
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En base a los comparativos realizados, se descarta la realizacion de la alternativa 2 que
contempla la construccion de bodega centralizada y cambio completo en el modelo de
distribucion de inventario debido a que supone un alto costo para la compania, puede
tener impactos relevantes sobre la operacidn y requiere de permisos especiales (revision
de RCA, permisos municipales, etc.), siendo este ultimo punto el mas complejo, ya que
es conocida la dificultad de realizar obras asociadas a mineria dentro de las comunidades
en las que se ubican las mineras.

Por otro lado, la alternativa 1, de mejoramiento de la infraestructura existente,
contemplara los siguientes aspectos:

Mejoramiento de infraestructura de almacenamiento interna existente en todas las
faenas. El foco debe estar en la optimizacion de espacios para el correcto manejo
de los inventarios criticos como elementos de proteccion personal, repuestos de
menor tamano, etc.

Inventario completo y reordenamiento de los suministros, dando prioridad a las
ubicaciones de estos. Foco debe estar en tener a la mano los suministros mas
criticos para la operacion y en particular de las areas de mantenimiento mina y
planta.

Optimizacion de los espacios existentes en patios de acopio, con especial atencion
en el cuidado y garantia de que los suministros que puedan quedar expuestos a
la intemperie (como neumaticos, piezas de gran envergadura, etc.). Esto es
relevante para evitar costos por pérdida de productos por obsolescencia declarada
por los proveedores.

Inversién en equipos operacionales propios del uso de bodega, para reemplazo
de algunos equipos que se encuentran en condicion deficiente y/o que no existen
hoy y provocan retrasos. Actualmente se cuenta con:

v" Gruas horquilla de 3 y 5 toneladas de capacidad.
v' 1 camién %
v 3 transpaletas (1 por bodega)

Estos equipos estan operativos y requieren de mantenimiento preventivo. Por otro
lado, para mejorar eficiencia de operacion en bodega se requiere:

v" 1 camién % adicional, para mejoramiento de capacidad de entrega.

v" 1 grda Horquilla de 3 ton, para apoyo en Minas y Plantas.
v" 1 equipo de levante eléctrico o hidraulico.
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= Mejoramiento de los sistemas de control de combustible, suministro mas critico
para la operacién, el cual hoy en dia opera con controles manuales. En ese
sentido, se debe negociar con proveedor actual existente un nuevo contrato, que
incorpore inversiones en implementacion de sistemas de control que permitan
llevar el inventario de combustible de forma automatizada, permitiendo el contrato
de consumos por flotas, usuarios, centros de costo, etc.

Como se indicd, las propuestas realizadas en esta materia estan relacionadas con
mejoramiento y optimizacion de la infraestructura existente. En el mediano plazo, una vez
que un nuevo ERP se encuentre operativo en la compainiia, se deberan evaluar nuevas
alternativas de manejo de bodega e inventarios que permitan automatizar las operaciones
de bodega, con foco en disminuir la intervencidn manual y optimizar el uso de los
inventarios.

7.6 TECNOLOGIAS NECESARIAS

Para soportar el nuevo enfoque de abastecimiento propuesto, de gestion por categorias,
se necesitan sistemas robustos que vinculen el gasto con las compras y que permitan
obtener informacion confiable y transversal, en forma rapida y sin procesamiento manual.

utput

[=]

cubo de compras

llustracion 18: Estructura de Cubo de Datos para Reportabilidad
Fuente: Elaboracién propia.

En ese sentido, un nuevo ERP aparece como la alternativa capaz de responder las tipicas
preguntas que se generan en abastecimiento:
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¢, Quién solicité qué? ;Cuando? ¢ Cuanto se tardd en procesar la compra?
¢, Qué se comprd? 4, Cuando? ;A qué proveedor? ;Qué cantidad? ¢ A qué precio?
¢, Cuando debia entregarlo? ; Cuando lo entreg6?

¢, Quién gasto que? ¢ En qué lo gasto?

La implementacién de un nuevo ERP no supone la solucion de todos los problemas para
la gestion de abastecimiento, pero aportara beneficios relevantes para mejorar la
productividad, eficiencia y gestion del area:

Entendimiento detallado del gasto por proveedor, por centro de responsabilidad y
por categorias (item).

Identificacion de desvios de consumo y costo.
Priorizacién de categorias y oportunidades.

Evaluacion del cumplimiento de SLAs'® (tanto de proveedores como de
Abastecimiento).

Permite incorporarlos flujos de trabajo de aprobacion, alarmas y bloqueos por
desvios y son facilmente parametrizables.

Seria posible automatizar muchos de los procesos de reporte, eliminando el
procesamiento manual

Seria el “single source of truth”'®, permitiendo ademas la trazabilidad de los datos
(por ejemplo, usuario que modifico el valor, cuando y por qué).

Ayudara a resolver problemas del modelo actual (por ejemplo, falta de un médulo
MRP y WM, presupuesto por areas, integracion Finanzas-Compras, etc.).

Debe ser los suficientemente flexible para adaptarse a posibles cambios en los
procesos, a un costo razonable (por ejemplo, automatizaciones, cambios en los
procesos internos, etc.).

8 SLA: Service Level Agreement
19 Source of truth: fuente de la verdad, fuente creible.
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» Debe ser escalable a bajo costo, soportando la complejidad futura del negocio (i.e.,
permitir gestionar mas areas, SKUs?, etc.).

7.7 DESARROLLO DE PROVEEDORES

Dentro de la estrategia de la compaiia, las relaciones con la comunidad son un pilar
fundamental. A su vez, en la actualidad, las comunidades de las que forma parte una
compafiia minera tienen altas expectativas respecto del aporte de estas, independiente
de su tamano, y son muy criticas cuando dichas expectativas no se cumplen. En esa
linea, si bien es cierto la compafiia ha mantenido relaciones con asociaciones de
proveedores locales, el impacto real sobre los mismos es bajo.

Para fomentar la politica de sustentabilidad el desarrollo de proveedores locales se
vuelve un factor clave. Esta gestion, consiste en la construir relaciones duraderas entre
la companiia y los proveedores locales, sobre los principios de valores compartidos y que
garanticen la sostenibilidad mediante la continua mejora de las competencias
administrativas, comerciales, técnicas, productivas y financieras.

Hoy en dia el nivel de compras en areas de “influencia” es bastante bajo:

Pais_Provee Grupo Region Comuna
CHILE PERSOMA NATURAL 11l ATACAMA
249
AUSTRALIA GRAN EMPRESA
194 3.962
CAMADA MEDIANA EMPRESA
55 2101 .
COPIAPD
1.084
CHILE MICROEMPRESA 1l ATACAMA
15.606 227 1.216
KUSS TIERRA AMARILLA
16171 122
ESPARIA PEQUENA EMPRESA IV COQUIMBO
26 1411 12
MEXICO PERSONA NATURAL IV REGION
62 1.369 1
MNUEVA ZELANDA PROPYME METROPCOLITANA
82 5 141

USA W VALPARAISO

llustracion 19: Distribucién del gasto en areas de interés
Fuente: Elaboracién propia.

20 SKU: Stock Keeping Unit: Cédigo Unico de item.
56



El cuadro anterior muestra el gasto en servicios menores, en la localidad aledafas a la
operacion, que principalmente fue en algunos servicios de maestranza y confeccion de
repuestos. Teniendo en cuenta los gastos declarados en servicios en las categorias
mencionadas, se observa que existe un potencial importante para desarrollo de
proveedores en las localidades de interés.

En el caso de la compaiia, se deberan realizar las siguientes acciones para implementar
un programa de desarrollo de proveedores:

llustracion 20: Modelo general de desarrollo de Proveedores
Fuente: Elaboracion propia.

i Seleccionar Categorias

Teniendo en cuenta las limitantes de capacidad y competencias existentes en las
comunidades que son aledafas a las operaciones, primero se deberan definir las
categorias de compra con las cuales trabajar para desarrollar proveedores. Las
categorias deben estar asociadas a procesos de bajo y/o mediano impacto para las
operaciones. Se sugiere en este caso, poner foco en dos categorias: Reparables y
Servicios de Mantenimiento. Ambas categorias son de mediana importancia para la
operacion, no requieren de un alto nivel de inversion para comenzar, y es posible que las
empresas comiencen desde “cero”, tener una curva de aprendizaje acompafada y
desarrollarse.

i Evaluar v Seleccionar

Contar con un proceso de evaluacién de proveedores de areas de influencia robusto y
agil que permita seleccionar a los proveedores mas adecuados para la compafia. En ese
sentido, los aspectos claves a evaluar seran:
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Cumplimiento de requisitos legales.

Cumplimiento en materias de seguridad

Capacidad comercial y financiera

Capacidad logistica

La informacién evaluada resulta importante para poder asegurar que los proveedores que
ingresen al proceso de compra sean efectivamente capaces de cumplir

iii. Asignary Evaluar

El proceso anterior, permitira seleccionar proveedores que se encuentren preparados
para el nivel de exigencia que supone la prestacion de servicios en una compafiia minera.
Ahora bien, estos proveedores inicialmente podran ser considerados para prestar
servicios de menor envergadura y a medida que su evaluacion y nivel de satisfaccion de
los clientes se incremente en el tiempo, podran ser considerados para trabajos de mayor
envergadura y de criticidad para la operacion.

iv. Mejoramiento Continuo

Importante sera realizar un proceso de seguimiento y mejora de los proveedores en
diferentes aspectos, a fin de garantizar la sustentabilidad de sus servicios hacia la
compainiia. Este proceso de mejora continua debera ser guiado por la compafia y sera
ejecutado a través de un proceso de evaluacion de desempeio de proveedores, el cual
considerara los siguientes aspectos:

N. s ‘s
° Nombre Descripcion Ponderacion

Relacionado al nivel de competencia,
1 | Direccion y Liderazgo comunicacion, y proactividad de la 10%
Supervision del Contratista

Nivel de Competencia y
2 | Personal de ejecucion entrenamiento del equipo de trabajo 15%
del Contratista

Cumplimiento de los Alcances de
3 | Calidad del servicio Contrato, KPI asociados, acciones 30%
correctivas.

Cumplimiento de Plazos de ejecucion

. . 15%
comprometido en el servicio

4 | Plazos del Servicio
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Logistica de materiales Nivel de gestion de la logistica de
5 9 Y | abastecimiento de materiales y uso de 10%
uso de recursos )
equipos
6 | Plan Sustentabilidad % Cumplimiento. 10%
7 | Plan de Seguridad % Cumplimiento. 10%
Total Ponderacién 100%

Tabla 8: Tabla de ponderaciones evaluacion de desempeio
Fuente: Elaboracion propia

La evaluacion de desempefio de proveedores sera mensual, y la evaluacion se realizara
en una escala de 0 a 100 puntos (En anexo N° 2 se incluye desarrollo completo del
proceso de evaluacion de desempefio) En caso de que los proveedores obtengan nota
menor a 70% se realizaran reuniones de seguimiento y feedback que permitan mejorar
el desempefio con el tiempo.

Como parte de la implementacién de este programa, se espera obtener algunos
beneficios relevantes para la compania:

» Potencial incremento en el resultado del negocio propio y los colaboradores,
debido a los aumentos en la competitividad que se generan.

» Mayor fidelizaciéon, al tener proveedores que se transforman en socios
estratégicos.

= Proveedores obtienen beneficios en el largo plazo, al contar con requerimiento
permanente.

= Cumplimiento de estandares de la industria que otorga mayor protecciéon a su
negocio en el tiempo.

= Mayor estabilidad de procesos, al contar con proveedores de confianza.
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7.8 KPI PARA GESTION DEL NEGOCIO

Resulta esencial para la correcta gestion y utilizacién del nuevo modelo, la incorporacion
de KPI, por targets y posicion dentro del modelo. Estos KPI estan propuestos desde el
punto de la metodologia SMART.

Los 5 criterios de los objetivos SMART

SMART

Especificos Medibles

i,

Definidos en
el tiempo

Realistas

Q

llustracion 21: Metodologia SMART
Fuente: https://www.ionos.es/startupquide/productividad/objetivos-smart/

Adicionalmente, como primera fase de implementacion, los targets de KPI considerando
la linea base de gasto existente y con foco en Mina (Estrategia de la compafiia considera
reducir costos en Mina como prioridad mas importante). Posteriormente, seran replicados

a Planta. Los indicadores y frecuencias de seguimiento propuestos son los siguientes:

Estructura KPI Frecuencia | Descripcion Target
Linea base reneqociado Anual Linea base consolidado de todas las | ~MMUS$
9 categorias de Compras (USD M) 84
Ahorro logrado sobre % de ahorro anual logrado sobre el o
Linea base Anual Linea base 5%
Linea base renegociado Anual Linea base de compras anual para ~MMUS$
Jofe de Gestion d por afo las categorias bajo su gestion 27
efe de Gestion de ]
Categorias Ahorro logrado sobre % de ahorro sobre el Linea base
Linea base Anual anual para las categorias bajo su 5%
gestion (%)
. Ordenes entregadas a tiempo y
21 (0, [
Difot*" (%) Anual completas / Ordenes totales >80%
- 0 . . o
Cumplimiento de Anual % Reuniones realizados / % >95%

Reuniones

Reuniones agendados

21 Difot: Delivery in full time
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Linea base de compras anual para

~MMUS$

Linea base renegociado Anual sus categorias bajo su gestion (USD 20
M)
% de ahorro sobre el Linea base
Ahorro logrado sobre , : o
, Anual anual para sus categorias bajo 8%
) y Linea base PR
Ingeniero Gestion manejo (%)
de CSategonas Ordenes entregadas a tiempo y
E ( e.nllqré Difot (%) Anual completas / Ordenes totales para >90%
specialistas) sus categorias bajo manejo
_ o . o
Cumpllmlento de Anual % RARSs realizados / % RARs ~95%
Reuniones agendados
o H H o
Cumplimiento de SRMs Anual | o reuniones SRM realizadas / % >95%
agendado
Linea base de compras anual para ~MMUSS$
Linea base renegociado Anual sus categorias bajo su gestion (USD 10
M)
Ingeniero Gestion Ahorro loarado sobre % de ahorro sobre el Linea base
de Categorias Linea basge Anual anual para sus categorias bajo 5%
Junior manejo (%)
Ordenes entregadas a tiempo y
Difot (%) Anual completas / Ordenes totales para >90%
sus categorias bajo manejo
Estructura KPI Frecuencia | Descripcion Target
OC/dia (consolidado) dia  |Gantidad de OCs procesadasenun | g5, 4
dia (consolidado)
OC con errores/ o
Soporte, reprocesadas Anual (ﬁrgfeg?cgizr:l%e:;:)as o con <5%
Operadores de (consolidado)
Compra . e
_Sat|sfa00|on cliente Anual Encuesta a usuarios >75%
interno
- o . o
Cumphmlento de Anual % RARSs realizados / % RARs >95%
Reuniones agendados
Cutn_pllmlentlo Control de ; Cantidad de OCs procesadas en un o
politicas en areas dia , ) >95%
. dia (consolidado)
usuarias
iy % de reportes entregados en tiempo
S°p°'fte An.alltlco y Reporte.a .SI Anual y forma (sin errores) / Total de >95%
Financiero Abastecimiento
reportes acordados
Reportes a Ingenieros de % de reportes entregados en tiempo
P 9 Anual y forma al IC / Total de reportes >95%

Categoria

acordados

Tabla 9: Propuesta de KPI para nuevo modelo
Fuente: Elaboracién propia
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Como se observa la implementacion de estos KPI debera ser en dos niveles: Primero,
acordada a nivel interno, donde cada persona tendra KPI especificos, asociados a un
convenio de desempefio anual, y, por otro lado, acordada con areas usuarias a través de
un documento de SLA el cual forma parte del modelo de gobernanza propuesto para
implementacion del modelo. Este SLA debera ser revisado periédicamente en los Steer
Commitee para dar cuenta de la gestion y aporte de abastecimiento al negocio.
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8 EVALUACION ECONOMICA DEL CASO DE NEGOCIO

Para evaluar el caso de negocio propuesto, se utilizara la metodologia de andlisis de
costo-beneficio. Esta metodologia, es el proceso de analizar una decision de negocio,
teniendo en cuenta los costos de implementacion, versus los beneficios de
implementacion. De esa forma, los costos asociados a esta implementacion se
consideran de forma anualizada, para efectos de comparacion.

El andlisis de costo se realizara utilizando la metodologia de anualizar costos, utilizando
la formula de Costo Anual Equivalente (o Valor Anual Equivalente):

(AQ+r)"*7r)

VAE = VPN
A+nr—1

Donde:

VPN: Valor Presente Neto
r: tasa de descuento
n: numero de periodos.

Para el caso de estudio, se considerara que todas las inversiones en equipo,
infraestructura y tecnologias seran evaluadas utilizando la politica de la compania para
evaluacion de proyectos, esto es, un periodo de 5 afios, y una la tasa de descuento
equivalente a un 6,95%. Por otro lado, el costo de los recursos profesionales adicionales,
son valores totales anuales, por lo que no se anualizan.

De esta forma, los costos anualizados con los siguientes:

item C_osto Anual

Equivalente KUS$
1 grtia Horquilla de 3 ton $ 85,25
1 equipo de levante eléctrico o hidraulico. $ 21,92
1 camién 3/4 (Costo anual de arriendo equipo) $ 21,92
Inversién sistema de combustible $ 10,24
Inversién en mejoramiento de Infraestructura $ 24,36
Consultoria apoyo implementacion nuevo modelo $ 2,54
Implementaciéon ERP (Valor Estimado, no incluyendo licencias) $ 136,40
Recursos Adicionales Area (x2) $ 140,00

Total Costo de Equipos - Infraestructura y Tecnologias $ 442,62

Tabla 10: Estimacién de costos anualizados de implementacion
Fuente: Elaboracion propia.
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Por el otro lado, el beneficio potencial viene de la mano de los ahorros que se generen
producto de procesos de planificacion, optimizacion de inventarios de los contratos de
suministros, optimizacion de alcances de los contratos de servicios principales vy
potenciales negociaciones de precios. También sera clave que la administracion de los
contratos sea Optima, asegurando la promesa de valor de los contratos. De esa forma,
los beneficios esperados al gestionar el resto de las categorias se resumen en la siguiente
tabla:

Categoria Principal Gasto Anual MUS$ | % objetivo | Target Ahorro MUS$
Insumos $ 21 8% $ 1,72
Materiales e Insumos $ 32 8% $ 2,60
Otros Gastos $ 8 5% $ 0,38
Otros Servicios $ 16 10% $ 1,59
Mano de Obra $ 6 10% $ 0,60
Repuestos $ 24 7% $ 1,67
Servicios Mantenimiento $ 8 8% $ 0,67
Servicios y Arriendos $ 15 10% $ 1,48

Total general $ 130 8% $ 10,72

Tabla 11: Categorias Target para busqueda de beneficios econémicos
Fuente: Elaboracién propia.

Cabe sefialar que los porcentajes objetivo de ahorro considerados, se fundamentan en
resultados histéricos obtenidos en procesos anteriores de revisidon de categorias en la
minera, y también en base a la experiencia de algunos consultores que han prestado
servicios para realizar procesos similares. Adicionalmente, la razén de no considerar la
categoria de energia se debe principalmente a que los contratos de energia siguen una
l6gica distinta, dificultando su revision en el corto plazo.

Considerando la informacion anterior, se realiza el calculo del costo beneficio, sobre la
base de una producciéon anual de 84 millones de libras de cobre fino (aprox. 37 mil
toneladas), obteniendo como resultado una potencial disminucién del costo unitario de
aprox. cUS$ 0,12 por libra de cobre (0,26 US$/ton).

Beneficio Esperado (Ahorros) MUS$ $ 10,72
Costo Optimizacion Modelo MUS$ $ 0,44
Resultado Costo - Beneficio MUS$ $ 10,27
$
$

Produccion Anual M Ib Cu 84,62
Disminucion Costo Unitario cUS$/Ib 0,12

Tabla 12: Evaluacion del costo — beneficio de la implementacion del modelo
Fuente: Elaboracién propia
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Se puede incorporar la disminucion de costos obtenida, en un analisis de sensibilizacion
de los estados de resultado, teniendo en cuenta los siguientes supuestos:

» Se consideran produccion y nivel de ingresos del ultimo periodo.

= Se considera un valor de Cus$ 3,93 por libra como precio del cobre (De acuerdo
con estimaciones para presupuesto 2021 de la compaifiia).

= Se considera una produccion total de aproximadamente 83 millones de libras de

cobre fino.

Para todo el resto de las variables se considerara Ceteris Paribus. Con lo anterior, los
resultados obtenidos son los siguientes:

item Caso base Caso Optimizacion
Costo Explotacion (cUS$/Lb Cu fino) $ 2,14 $ 2,02
Costo Explotacion (MMUSS$) $ 179 $ 169
EE.RR en MMUS$ Caso base MMUS$ | Caso optimizacion MMUS$
Ingresos por Ventas $ 329 $ 329
Costo Explotacion $ 179 $ 169
Depreciacion $ 42 $ 42
Gasto Administracién y Ventas $ 18 $ 18
Participacion Mina
Complementaria $ 3 $ 3
Participacion 2% Directorio $ 1 $ 2
Resultado Operacional $ 86 | $ 96
Resultado No Operacional $ 12 | $ 12
Impuesto Renta $ -28 $ -31
Impuesto Royalty $ -1 $ -1
RESULTADO $ 69 | $ 76
Variacion Utilidad MMUS$ 7,13
Variacién Utilidad % r/aiho anterior 10,3%

Tabla 13: Incremento de utilidades esperados por aplicacién del modelo
Fuente: Elaboracién propia.

Considerando los supuestos indicados, se visualiza un impacto positivo al implementar
el modelo propuesto, y que podria traducirse en un incremento de la utilidad de
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aproximadamente MMUSS$ 7,13 por afo, es decir, un incremento de aproximadamente
de un 10,3% en la ultima linea de los Estados de Resultado.

El potencial de esta iniciativa es relevante, no obstante, hay algunos riesgos que tienen
que ser tomados en cuenta al momento de formular las estrategias y planificacion de
revision de las categorias, para asegurar el éxito de la iniciativa. Los riesgos potenciales
son:

» Factores externos de mercado, como variaciones de precios de insumos de
contratistas (petroleo, costos de acero, mano de obra, incremento de IPC, entre
otros) puede dificultar la consecucion de los targets esperados de ahorro.

» Factores internos podrian afectar la implementacion rapida de la iniciativa. Podria
generarse resistencia al cambio tanto dentro como fuera del equipo de
abastecimiento, y por ende es fundamental contar con el alineamiento y apoyo de
todo el equipo ejecutivo a fin de garantizar la correcta implementacion y utilizacion
del nuevo modelo. En este punto la gestion de cambio es muy relevante y se
abordara en el siguiente punto de este documento.

La implementacién del nuevo modelo de gestibn de abastecimiento puede traer
importantes beneficios que se verian traducidos en un incremento de aproximadamente
un 10% de las utilidades anuales de la compafiia. El incremento senalado es tedrico, y
se debera realizar algunas acciones para garantizar el éxito de la iniciativa:

= Se debera realizar un seguimiento mensual a las categorias, comparando gastos
tedricos estimados en cada categoria versus caso real, a fin de determinar que los
ahorros estimados se cumplan.

= El trabajo en conjunto de los ingenieros de categorias y los administradores de

contrato resultara clave para garantizar que cada categoria revisada cumpla el
objetivo estimado.
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9 ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y GESTION DEL CAMBIO

La estrategia de implementacién se dividira en fases: Implementacion del Modelo
organizacional, implementacion del nuevo ERP y gestidn del cambio.

Se estima que la implementacion del nuevo modelo organizacional demoraria entre 4 a
6 meses, e incluye el reclutamiento de profesionales requeridos, inducciones,
capacitaciones del personal, etc. Posteriormente, la fase de implementacion del nuevo
ERP, demoraria alrededor de 7 a 9 meses (plazos normalmente conocidos a nivel de la
industria para este tipo de procesos). Finalmente, la fase final, de gestién del cambio
duraria alrededor de 12 meses, con foco especial en las capacitaciones intensivas de
todos los involucrados, especialmente para utilizaciéon del nuevo EPR.

La Carta Gantt general se define de la siguiente forma:

ID Partida | Mes 1 | Mes 2 |Mes3|Mes4 | Mes 5| Mes 6| Mes7 | Mes 8| Mes 9 | Mes 10 [Mes 11| Mes 12
1 |Fase | - Implementacion de nueva estructura
1.1 |comunicacién nueva estructura
1.2 |Revision de categorias
1.3 |Integracion con equipos de faena
1.4 |Capacitacién de equipo con nueva normativa y procesos
1.5 | Definicién de estrategia de revision de categorias
1.6 |Negociacion con proveedores
1.7 |Cierre de acuerdos
1.8 |Seguimiento de ahorros target
1.9 |Incorporacion de nuevos recursos
2 |Fase ll - Implementacion de Nuevo ERP
2.1 |Eleccion nuevo ERP
2.2 |Levantamiento de informacion
2.3 |Revision de bases de datos
2.4 |Estandarizacion de datos para nuevos sistema
2.5 |Capacitaciones iniciales equipo clave
2.6 |Configuracion de sistema
2.7 |Pruebas unitarias e integrales
2.8 | Productivo
3 |Gestion del Cambio
3.1|Comunicacion a los equipos
3.2 |Capacitacion de estrategias, politicas y normativa
3.3 |Capacitacion de linea ejecutiva
3.4 |Capacitacion de supervision
3.5 |Capacitacion de otros cargos relevantes
3.6 |Reforizamiento de pruebas unitarias e integrales

llustracion 22: Carta Gantt implementacion y Gestion del Cambio
Fuente: Elaboracion propia

La Carta Gantt propuesta considera desarrollar todo el proceso de implementaciéon del
nuevo modelo en un periodo maximo de 12 meses, con foco en empezar a rescatar los
beneficios esperados a contar del sexto mes en adelante, una vez que se cierren
acuerdos de revision de contratos, acuerdos de precios u otros aspectos con los
proveedores de las categorias principales de bienes y servicios.
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10 CONCLUSION

En la actualidad todas las compafias mineras, independiente de su tamafo, se
encuentran en la busqueda de iniciativas que permitan optimizar sus procesos,
incrementar el valor agregado de sus areas y las personas, y en definitiva impactar en
forma positiva los costos y finalmente el resultado. De esa forma, para la compania
minera analizada, implementar un nuevo de modelo de gestién de abastecimiento tendra
impactos positivos en el resultado, teniendo en cuenta que el gasto en suministro de
bienes y servicios representa cerca del 30% de sus costos. Para ello, y luego de realizar
un analisis comparativo con la industria, especificamente respecto de las mejores
practicas de las areas de abastecimiento, se han detectado una serie de oportunidades
que permitiran a la compania optimizar su modelo de abastecimiento actual y asi lograr
los resultados esperados. Para implementar el modelo, se deben realizar cambios en los
siguientes aspectos:

» Estrategia

La estrategia tendra foco en generar impactos en cambiar la forma en la cual se
trabaja el abastecimiento en la compaiia, con foco en los comportamientos,
optimizacién de recursos y competencias de las personas.

= Modelo de Gobernanza

Establecer un modelo de gobernanza robusto, entendible y agil, que sea conocido y
respetado por toda la organizacion.

En términos unitarios, a través de normativa y procedimientos claros para el equipo
de abastecimiento, que se traduzcan en la implementacion de las mejores practicas
de la industria.

» Modelo Operativo de Abastecimiento

El modelo operativo tiene foco en conocer el negocio, a través de la determinacion de
las categorias de compra principales y criticas para la operacion, y la planificacion
para aplicar el modelo SRM vy asi lograr relaciones beneficiosas con los proveedores
clave.

= Organigrama

Los cambios organizacionales van de la mano con una reestructuracion de los perfiles
de cargo de los integrantes del equipo, y la incorporacion de los recursos adicionales
necesarios para dar soporte al nuevo modelo. El foco principal, estd en la
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especializacion y agregacion de valor a través de la gestidn del abastecimiento de
bienes y servicios criticos para la operacion.

=  Cambios en infraestructura

Se determina que la mejor opcion para la compania es optimizar la infraestructura
existente, optimizando la distribucion y uso de los espacios de bodega existente.

= Tecnologias

La compania debe implementar un nuevo ERP, que permita trabajar de forma
integrada con otras areas, especialmente mantenimiento mina y planta. Un nuevo
ERP permitira gestionar de mejor forma los inventarios, automatizar procesos de
compra que no agregan valor, y poner foco en el abastecimiento de los insumos clave
para la compainiia.

Teniendo en cuenta este punto, y apalancado por la tecnologia, se recomiendan dos
acciones adicionales que podrian impactar el negocio de forma positiva en el mediano
plazo:

o Realizar estudio de métodos y tiempos, para determinar el numero 6ptimo
de personas operando en la bodega.

o Optimizar niveles de inventario, en base a optimizacion de convenios
existentes, revision de modelos de negocio en términos de mantenimiento
y repuestos de equipos.

= Desarrollo de Proveedores

Dentro de la politica de la compafiia, mantener buenas relaciones con la comunidad
resulta clave. Este programa debe realizarse con proveedores cuidadosamente
seleccionados en base a sus competencias y ventajas competitivas, con seguimiento
y feedback constante por parte de abastecimiento y administradores de contrato
responsables.

Poner foco en el desarrollo de proveedores locales en algunas categorias clave para
la operacién ayudara no solo a fomentar el desarrollo local, sino que ademas permitira
mantener e incrementar la “licencia social” con la que ya cuenta la compafiia en la
localidad en la cual esta inserta.
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= KPI

Los indicadores de desempeio seran implantados en dos niveles. Primero a nivel de
area, estableciendo KPI especificos para las personas, y que formaran parte de sus
convenios de desempeno anual. Por otro lado, el establecimiento de KPI de
seguimiento gerencial, y que muestren el impacto del nuevo modelo a nivel de
negocio. Con ello, se pretende dar fuerza a la gestion de abastecimiento, ayudando a
que la organizacién entienda como el area ayuda realmente al negocio.

Al realizar el analisis de costo-beneficio de la implementacion, se logra determinar que
por un lado la implementacion tiene un costo anual equivalente total cercano a KUS$ 443,
lo que incluye todos los costos de mejoras en infraestructura fisica e implementacion de
un nuevo ERP. Por otro lado, se estima que una correcta implementacion del modelo
SRM, a través de una buena planificacion y ejecucion de las categorias criticas para la
compafia tendria ahorros anuales cercanos a los MMUS$ 10,72. Este resultado,
traducido a la ultima linea del estado de resultados, implicaria un incremento en
aproximadamente un 10,3% las utilidades anuales de la comparia (MMUS$ 7,13). Es
importante sefialar que existen algunos riesgos asociados a esta iniciativa que tienen que
ver con factores externos de mercado (por ejemplo, incremento del costo de insumos de
proveedores) y que pueden dificultar las negociaciones, o bien factores internos, como
un bajo nivel de alineamiento de la linea ejecutiva respecto de esta iniciativa.

La implementacidon de este cambio debe realizarse a través de un proceso de
implementacion planeado y una adecuada gestion del cambio, con un foco especial en
las personas. En ese sentido, se requiere de un nivel de liderazgo estratégico potente,
que permita motivar a la organizacidon a entender e internalizar el cambio, buscando en
conjunto el éxito del negocio.

En definitiva, la implementacién del nuevo modelo de abastecimiento para la compafiia
minera analizada podra ser positivo en la medida que cuente con el apoyo y
entendimiento de toda la linea ejecutiva. En una industria altamente competitiva, es vital
realizar inversiones en términos econdémicos y de las mejores practicas de la industria en
diversos aspectos, con el objetivo final de mantenerse en el negocio.
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12 ANEXOS
121 ANEXO A

Formato de reunion tipo RAR

FORMATO REUNION RAR

o J———

- OO - XXX

= NNEHK OO0

llustracion 23: Formato de reunion RAR
Fuente: Elaboracion Propia
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12.2 ANEXO B

Evaluacion de desempefio

MATRIZ DE EVALUACION DE DESEMPENO EMPRESAS CONTRATISTAS

Nombre

Descripcion

1 (Malo)

2 (Regular)

3 (Bueno)

4 (Muy Bueno)

5 (Excelente)

Relacionado al nivel de Muy buen Nivel de
1 Direcciény |competencia, comunicacion, y 10% Bajo nivel de competencias Nivel regular de competencia | Buen Nivel de competencia conr stencia de la Excelente nivel de
Liderazgo proactividad de la Supervision ° |de la Supenvision de la Supervision de la Supervision Su grvisién competencia en la Supervision
del Contratista P
Nivel de Competencia y Bajos niveles de . . ' . Muy buen nivel de Excelente nivel de
Personal de . ) o . . Nivel regular de competencia | Buen Nivel de competencias y . . .
2| - entrenamiento del equipo de 15% |competencia, entrenamiento ) . competencias y entrenamiento | competencias y
ejecucion . . y entrenamiento del personal |entrenamientos del personal .
trabajo del Contratista del personal del personal entrenamientos del personal
Cumplimiento de los Alcances No da cumplimiento a las Regular cumplimiento a las Cumple conlas Supera cumplimiento de las | Sobrepasa notoriamente el
3 Calidad del de antrato KP| asociados 30% especificaciones del contrato, |especificaciones del contrato, |especificaciones del contrato, |especificaciones del contrato, |cumplimiento de
servicio acciones co‘rrectivas ! ° laKPI esperados y realiza KPl esperados y pocas KPl esperados y acciones KPlesperados y acciones especificaciones del contrato,
i escasas acciones correctivas |acciones correctivas correctivas correctivas KPIy acciones correctivas
Plazos del Cumplimiento de Plazos de c?l?r?cl:fn?fngvs:;zis (atraso Regular nivel de cumplimiento | Buen nivel de cumplimiento Muy Buen nivel de Excelente nivel de
4 L ejecucion comprometido en el 15% P o Plazos (atraso entre un 10% y | Plazos (atraso menoral 9%  |cumplimiento Plazos (Cumple |cumplimiento Plazos (termina
Servicio - excede un 21% al Plazo o ) ) ] ;
servicio convenido) un 20% del Plazo convenido) | del Plazo convenido) con los plazos convenido) antes del plazo convenido)
Logls.tlca de Nivel de gestion de la logistica . - s - . - . Muy buena gestion de la Excelente gestion de la
materiales y . o, | Bajagestion de la logistica de| Regular gestion de la logistica| Buena gestion de la logistica o . o .
5 de abastecimiento de 10% ; ’ ; ] ) ] logistica de materiales y logistica de materiales y
uso de ) ) materiales y equipos de materiales y equipos de materiales y equipos ) )
rECUSOS materiales y uso de equipos equipos equipos
6 Splﬁ?entabilid % Cumplimiento 10% Deficiente nivel de Regular nivel de cumplimiento | Buen nivel de cumplimiento Muy Buen nivel de Excelente nivel cumplimiento
ad ° P . ° cumplimiento (menor al 20%) | (entre 21% y 50%) (entre 51% y 80%) cumplimiento (entre 81y 95%) | (sobre 96%)
7 Plan % Cumplimiento 10% Deficiente nivel de Regular nivel de cumplimiento | Buen nivel de cumplimiento Muy Buen nivel de Excelente nivel cumplimiento
Seguridad ° P : ° | cumplimiento (menor al 20%) | (entre 21% y 50%) (entre 51% y 80%) cumplimiento (entre 81y 95%) | (sobre 96%)
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