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End-to-end supplier integration could create €37 to €65 billion in value justin
the automotive sector.

End-to-end supply-chain planning and synchronization opportunities, starting from customer order

up to tier-n
Estimated maximum overall impact
= Supplier == OEM and supplier {joint planning) = OEM Dealer M Estimated minimum overall impact
Inbound Outbound Dealer
Product ware— Quality  Production ware— integration
develop= Supplier housing, manage— and housing, and
ment production inventory  Transport  ment assembly inventory logistics
Estimated Typical
impact for Industry ~3-4 ~40-66
suppliers 6.8 ~2-4 ~1-2  40levers 172 —
and ~05-EQ
original— | |
equipment Total summarizes the efficiency
manu- gains realized along the entire
facturers supply chain {ie, efficiencies
{DE_MS}’1 Mot in realized through OEM but also
€ billion focus tier-n suppliers)
Example Integrated Integrated Integrated Integrated Integrated Integrated Integrated Cumulative
use case supply—  supply— | logistics quality supply— logistics  supply— = wvalue for
chain chain planning  manage-— chain planning chain OEM and
planning  planning ment planning planning = suppliers
{at least
partial)

https://www.mckinsey.com/business-functions/operations/our-insights/overcoming-barriers-to-multitier-supplier-collaboration
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A quién se Qué se

esta comprado

Qué otras

opciones

compra

existen

Inputs

Definicion de |a estrategia

Analisis del
gasto

Evaluacion

proveedores
activos

Andlisis de
Mercado

Histdrico de aprovisionamiento de la categoria:

e T e ar———

| Macium High

Evaluaciones y encuestas a stakeholders

volumenes, precios, contratos firmados, politicas, ey
distribucidn, iniciativas en curso, proveedores utilizados . — 5 . i
Estimacion de la demanda futura =0 *’.
* Desempeio de proveedores -' = /‘,,r~'-~—'—
*  Risk Assessment - w- TT N\

Restricciones por mercados/clientes, disefos...
Innovacion

Nuevos players




Inputs

Arbol de subcategoria (M€ —

% gasto)

(8.1 M€ - 100%)
3,694 Cadigos de material (CdM)
90 Proveedores

(6.0 - 75%)
Electréonicos [Ekiailefi|V|
78 Prov.

[

(1.1 M€ - 14%)
285 CdM
27 Prov.

Definicion de la estrategia

Rec:urrencm2 Acuerdos

(0.5 M€ - 6%) (0.01 M€ - 0.1%)

10 CdM 4 CdM

4 Prov. 1 Prov.
(0.5 M€ - 6%) 2019
18 CdM
5 Prov.

" Recurrente
" No Recurrente

» N° de proveedores
con acuerdo
marco: XX Prov.

3,0 * Volumen estimado
bajo acuerdo
marco: YY M€

2020

Otras 3. 59

cautlwdade

PAO / PCP I I

Evoluciéon del gasto (M€)3 Distribuciéon gasto por proveedor M€) Proveed. alternativos

“ Transformador

o 108
de chapa Y 83
s 7.3
estandar
o B3 g1 8
Bastidores y e 45 33
Racks

2018R2019R 2020F 2021B2022B

r— - X X X X

Proveedores actuales
1. Proveedor A
2. Proveedor B
3. Proveedor C
4. Proveedor D
5. Proveedor E
6. Proveedor F
7. Proveedor G
8. Proveedor H
9. Proveedor |

10. Proveedor J

11. Proveedor K

M€ % de total Evaluacion

2.4 29% o
0.7 8.5% ®
0.6 7.5%

0.5 5.8% :
0.4 5.3%

0.3 3.8% o
0.3 3.4% o
0.2 3.0% [ ]
0.2 2.9% ®
0.2 2.9% ®
27 27% P4

+ Prov. alternativo 1
= Prov. alternativo 2
+ Prov. alternativo n

Base de Proveed.

7.4 2,604

" Fabricante

I Distribuid
or

M€ CdMm




Definicion de la estrategia MX

Output: segmentacion del gasto y analisis de riesgos

<
4 : oo 7 .
Técnico/Cuello de botella = Software & Telecom supplier A Estratégico
o B ) subscription
Mitigacion de riesgos Hardware Partnerships
. L, capex
Estandarizacion P () . Acuerdos de largo plazo
) Software Supplier B
o Hardware Maintenance Supplier 3 SRM
§ Maintenance .
c a— .
s e = Consulting
(%]
Tactico 3 9 Apalancable
Minimizar costes de gestion Optimizacién del gasto
Automatizacién SZ"J" Leverage
> Hardware spend
S

Low Spend impact High



Definicion de |a estrategia

>

Output: clasificacion de proveedores

ot

* Relacién a largo plazo

Partner

* Alta confianza y transparecia

* Inversiones, riesgos y beneficios compratidos

% . Preferente -

Ay

Transaccional :

Relacion a medio plazo
Dialogo abierto
Escalado agil de nuevas colaboraciones

Relacidn a corto plazo
Facilmente intercambiable
Bajo intercambio de informacién
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2
@ Prospeccion de Mercado

01
Definicion de
requisitos

02

Busqueda a través de
diferentes fuentes
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Alta y Homologacion
Asegurar la idoneidad del proveedor

Capacidad del proveedor

Organizacién empresarial

Tamafio de la Industria

Capacidad Financiera

Capacidad Operativa

Continuidad de Negocio

Nivel de dependencia

Estandar de Calidad

Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo
ESG

Criterios de evaluacion

Adecuacion a los servicios

Alineamiento estratégico
Competitividad

Presencia geografica
Madurez tecnolégica
Potencial para anadir valor
Roadmap de innovacién
Gobierno y colaboracion

Conocimiento y Transparencia




Alta y Homologacion
Evitando riesgos

Fuentes de informacion (Moody’s; D&B, etc.): Indicador de Riesgo; Capacidad

= . . n
E Comercial/financiero Financiera; Crédito Maximo; Ventas; Resultado Ejercicio; Riesgo de Cese
\ ~ 7 . a ope .
\\ Legal Compafiia Matriz; Nimero de Filiales; Riesgo de Cese
s

Relaciones Laborales Verificacion documental PRL / subcontratas y validacion documental: Seguridad
Social; AEAT; Seguro Accidentes; Sistema PRL (OHSAS)

Calidad Verificacién Certificados ISO y auditorias

7
o

Identificacion real de compafiia y datos financieros, relaciones empresa-empleado

B 5 i

L

Reputacional ESG, Personas publicamente expuestas

(>
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Alta y Homologacion

ot

Acuerdo Contractual

* Naturaleza y Objeto del Contrato

* Validez y Prelacion de la Documentacion Contractual
* Entrada en Vigor y Duracion

* Alcance técnico

* Alcance econdmico. Precio e Impuestos

* Forma de Pago y Facturacién

* Plazos de Entrega y Ejecucion

* Aceptacion de los Entregables

* Acuerdo de Nivel de Servicio y Sanciones por incumplimiento
* Modelo de Gobierno

* Calidad y Auditoria

* Obligaciones y Responsabilidades del Proveedor

* Obligaciones y Responsabilidades del cliente

* Derechos de Intervencion

* Garantias del Proveedor

Condiciones de Garantias para Soportes Tecnoldgicos
Accesos y Seguridad en Tecnologias de Informacidn
Confidencialidad

Propiedad Industrial e Intelectual

Proteccidn de Datos Personales

GDPR. Contrato de Encargo de Tratamiento de datos
Seguros

Aval

Responsabilidad, Dafios y Perjuicios

Resolucién del Contrato

Plan de Desvinculacion y Asistencia en caso de Rescision
Legislacion Aplicable y Fuero

Cesion del Contrato y Subcontratacién



Alta y Homologacion

Acuerdo Nivel de Servicios

Nivel de
Criticidad

Descripeion

CRITICO

= Pérdida total del Servicio: La incidencia bloguea la operativa especifica.
*  No existe un camino alternative viable para resolver el problema (que
provea un resultado de calidad v sin retrasos sustanciales).

ALTO

=  Pérdida parcial del servicio: La incidencia bloguea la operativa especifica
en menos del 30% de los usuarios.

=  No existe un camino alternative viable para resolver el problema (que
provea un resultado de calidad v sin retrasos sustanciales).

MEDIO

*  Pérdida parcial del servicio: La incidencia bloguea la operativa especifica
en menos del 30% de los usuarios.

=  Existe un camino alternative viable para resclver el problema (que provea
ua resultado de calidad v sin retrasos sustanciales).

BAJO

La incidencia no bloquea la operativa especifica del usuario, existe un camino
alternativo viable para resolver el problema v tanto el nimero de usuarios
afectados como el mimero de centros afectados no es significativo.

Penalizacion [%
Cédigo del Tipo Meétrica Criticidad Objetive | dclvolumendel
NdS hito en cada no
cumplimiento)
Critica =13 min. 1.00%;
Plazo maximo de
N.S.01 respuesta ante una Alta £30min 0.50%
incidencia y con la Media <7 horas 0.20%
calidad esperada
Baja < 8 horas 0.10 %%
Incidencia
Critica % 2 horas. 5.00%
Plazo maximo de
NS0 resolucién una Alta =4 horas 220%
incidencia y con la Media <2 dias 1.25%
calidad esperada
Baja =5 dias 0.75 %
Critica = 2 horas 1.00%;
Plazo maximo de Alta = 4 horas 0.50%
N-5-03 Consulta respuesta ante una
consulta Media 52 dias 0.20%
Baja <3 dias 0.10%




Definicion de la estrategia

2

Gestion de Prospeccion de

incidencias ! @ Mercado

Seguimiento y
evaluacion

Altay
Homologacion




4
T8 Seguimiento y Evaluacion

Informacion General - 1192596
Nivel de riesgo financiero Pedidos 12 meses Datos Matriz Riesgos
Praveedor Activo y Disponible
Tipo de Proveedor: Critico
Forma parte de un grupo de 0 empresas
2 75 855 € Pedidos Ultimo afio al grupo: -
- ACHILLES: REGISTRADO | 0
Semaforo documentacion | 0
T. Penetracion 2014 : 7,89%
Cert. Calidad
MEDIO-BAJO PERCENTIL 76
Evolucion anual de pedidos Evolucion de retrasos (dias) Evolucién de los rechazos 6MR
1EE7EEE wom
134 0%
97 oo% 5.7
TSESS T 5.00%
71
I IvauoR] e
a - 100
I l .;3 SF ._‘ -
- L = L} 5 - e "
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@,

Seguimiento y Evaluacion

Desempeiio Corporativo

a5

Deficiente

55

6,5

7.5 8,5
Adecuado
Desempeiio Técnico

9,5
Excelente
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Gestion de Incidencias

Riesgo = Probabilidad x Impacto

¥

Reduccidn = Mitigacion x Contingencia

Exposicion = Riesgo - Reduccidn




ot

Gestion de Incidencias

Mejora
Continua
Plan
Preventivo O
Plan -
Correctivo @\
o Evolucion del
Incidencia o panel de

Proveedores
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Conclusiones

La integracion de la cadena de suministro es un
proceso complejo con gran impacto en la rentabilidad
de tu organizacion

Desarrollar el Ciclo de Gestion de Proveedores
permitira alcanzar el éxito mas facilmente
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Gestion de
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Tucomex Sede Central:

C/ Calnuevas, 2, C.C. Arcocentro \
19001 Guadalajara. Spain ~
info@tucomex.com R




