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1. Descripcion de la empresa:

1.1 Resumen

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), hasta
2017, la industria automotriz contribuyd con el 2.9% del PIB nacional y el 18.3% del
manufacturero. Asimismo, genera impactos en 157 actividades econdémicas del pais,

donde 84 corresponden a la industria manufacturera y 73 a comercio y servicios.

En 2017 el PIB de la industria automotriz crecié 4.6 veces mas que el PIB nacional (9.4%
versus 2.0%), en comparacion al afio previo. Y de 1993 a 2017, el PIB de la industria
automotriz crecio mas del doble que el PIB manufacturero y el PIB nacional”, refieren los

datos.

Asimismo, de acuerdo con el informe “Dialogo con la Industria Automotriz 2018 - 2024,
se han desarrollado clusteres de fabricacion en las regiones norte y centro del pais,

principalmente, asi como importantes redes de distribucion.

Actualmente se cuenta con 20 complejos productivos de vehiculos ligeros y motores
distribuidos en 12 entidades federativas. Adicionalmente se estan construyendo nuevas
plantas. De igual manera se cuenta con 11 plantas armadoras de vehiculos pesados y
motores a diésel con presencia en 8 estados de la Republica. Y 24 estados tienen

presencia de empresas proveedoras fabricantes de autopartes”, refiere el estudio.
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La industria automotriz, enfrentard uno de sus mayores desafios este 2019:
- Revertir la tendencia negativa de las ventas internas de vehiculos ligeros
- Latransicion de las reglas de origen del acuerdo comercial entre México, Estados

Unidos (EV) y Canad4, T-MEC

Las ventas de automoviles en México llevan 22 meses consecutivos de nUmeros rojos en
marzo pasado, luego de registrar niveles récord entre 2015y 2017, cuando se alcanzaron
crecimientos de hasta 7%, de acuerdo con la Asociacion Mexicana de la Industria
Automotriz (AMIA).



OCTUBRE 2019 OCTUBRE 2018 ENERO - OCTUBRE
GRUPO Subgrupo | os Cﬁ;‘;ﬁ;‘:s Total | Total Var. % 2019 2018 Var. %

Reura 23 122 125 264 60.2% 1,504 1,679 10.4%
Baic! 163 7 234 M3 25.2% 2,687 1,397 nd]
BMW Group? 8200 1043 1863 1,930 3.5% 19,695 21,218 7.2%
FCA México® 1638 3488 5126 5671 9.6% 51,500 61,236 15.9%
Ford 1032 3201 4233 5336 207% 47,932 57,227 16.2%
General Motors? 12349 43471 16,696 19,360 13.8%| 167,789 182,778 8.2%
Honda 1901 3628 5529 5818 5.0% 59,027 68,343 12.3%
Hyundai 2610, 1207 3817 4151 8.0% 36,492 41,218 11.5%
Infinit 2 100 122 169 27.8% 1479 1,751 32.7%
1SUZU 0 26| 226 205 10.2% 1,577 1,463 7.8%
JACS 20 385 405 261 55.2% 3,494 2,095 66.8%
Jaguar 25 0 25 18 38.9% 248 275 9.8%
KIA 5719 2492 8211 839 2.2% 78,687 77,412 1.6%
Land Rover 86 56| 142 153 7.2% 1476 1,096 73%
irzr - 29 105 154 161 3% 1,343 1,583 15.2%
Mazda 2613 2032] 4645 5000 7.3% 47,981 26,091 41%
Mercedes Benzd 605| 1254 1859 1,869 0.5% 17,028 18,828 9.6%
Mitsubishi® 478 455 933 1,106 15.6% 12,926 11,351 13.9%
e 12,448 8,088 22,536 24,531 BA%| 216,366 253,927 14.8%
Peugeof’ 183 724, 907 808 12.3% 8,904 7,936 12.2%
Renault 1161 1616 2777 2.5% 8.6% 25,758 22147 16.3%
Smart 0 0 0 39 100.0% 30 907 96.7%
Subaru 19 m 130 9% 35.4% 1,026 984 4.3%
Suzuki 1,632 955 2,587 2,452 5.5% 24,992 20,196 23.8%
T 38500 4,048 7,898] 8,578 7.9% 83,826 85,601 21%
Volkswagen® 10949 4,655 15604 18,075 A3.7%| 146581 160,131 8.5%

Ene _ oct 2019 625,406] 437,081]1,062,487]

Ene - oct 2018 697,021 453,490[1,150,511

Varacion % 103%]  36%|  77%

Diferencia 71615 -16.409] -88,024

Fuente: INEGI - Registro administrativo de la industria automotriz de vehiculos ligeros.

1.2 Descripcion de la empresa

Valeo es un proveedor automotriz y socio de fabricantes de automdviles en todo el
mundo. Como empresa de tecnologia, disefian soluciones innovadoras para la movilidad
inteligente, con un enfoque particular en la conduccion intuitiva y la reduccion de las
emisiones de CO2. El Grupo también proporciona y distribuye piezas de repuesto para
fabricantes de automaviles y operadores de posventa independientes.



En 1980, los accionistas propusieron el nombre Valeo (en Latin, "Me siento bien") para
designar con la misma marca todas las actividades del grupo. En 1987, el grupo
experimento su periodo de mayor expansion. Con la adquisicion de Neiman y de su filial,
Paul Journée, Valeo introdujo los sistemas de seguridad en sus actividades, y al mismo
tiempo fortalecié las existentes de iluminacién y limpiaparabrisas. Posteriormente, la
adquisiciéon de ITT Industries asegurd su liderato en los campos de limpiaparabrisas y
sistemas de aparcamiento. Al mismo tiempo, el grupo vendid sus actividades no
estratégicas (sistemas de frenado, ignicién, y bocinas) y adopté la "Metodologia de los
cinco ejes" para alcanzar la satisfacciébn con el cliente a través de la calidad total.
Finalmente, con la adquisicién de Labinal's, Valeo integré la actividad de cableado

eléctrico.

Para asegurar la satisfaccion del cliente, Valeo usa la metodologia de los cinco ejes, que
es la piedra angular de toda la cultura operativa del grupo. Esta metodologia se aplica a
todos los empleados y suministradores del mundo para entregar al cliente un producto
sin defectos y proporcionarles la misma calidad de producto sin que importe el centro de

produccion. Estos cinco ejes son:

Integracion de proveedores.
Implicacion de personal.
Calidad total.

Innovacién constante.

o r w0 DN E

Sistema de Produccion Valeo (SPV)

Desde entonces, Valeo ha enfocado su estrategia a fortalecer su oferta tecnoldgica,

mediante asociaciones e innovaciones propias.

Informacion Importante:
- 113,600 Empleados
- 19.3 Billones de Euros en Ventas
- Presencia en 33 Paises

- 186 Sitios de prodcuccion



- 59 Centros de Disefio

El Grupo Valeo se encuentra dividido en 4 Grupos de Negocio:

Fuente: Valeo Global Partner - Pagina de Inicio

1. Sistemas de Potencia: Involucra todos los componentes relacionados con la
creacion de energia que sera aplicada sobre la tierra para generar movimiento. El
principal negocio de esta divisidn son los sistemas de transmision

2. Sistemas de Térmicos: Relacionado con los controles de temperatura de los
vehiculos. El principal negocio de esta division es el aire acondicionado de los
automoviles.

3. Asistencia y Comodidad al manejo: Son aquellos componentes que facilitan la
interaccion y entretenimiento del pasajero dentro del automavil. Principal Negocio
panel de control y llaves electrénicas.

4. Sistemas de Visibilidad: Se compone de los elementos que ayudan a mejorar la

visibilidad del automovilista. Su principal negocio son los faros de los automdviles.

Valeo Toluca pertenece al grupo de Sistemas Térmicos que se encarga de disefar y
fabrica sistemas, médulos y componentes para optimizar la gestion térmica de vehiculos
y la comodidad de los pasajeros en la cabina.

El Grupo de Negocio de Sistemas Térmicos persigue tres objetivos estratégicos que

abordan los nuevos desafios que enfrenta la industria automotriz:



- Reduccion de las emisiones contaminantes producidas por vehiculos propulsados
por motores de combustién interna.

- Optimizacion del alcance y la vida util de la bateria en vehiculos hibridos y
eléctricos.

- Proteger la salud y el bienestar de los pasajeros.

La mision de Valeo Sistemas Térmicos es optimizar la gestion de la energia térmica para
una movilidad mas limpia, segura y confiable, mientras redefinimos el bienestar de los
pasajeros dentro de la cabina.

La innovaciones ayudan a sostener el futuro del transporte al reducir las emisiones,
ampliar el rango de conduccion de vehiculos eléctricos, limpiar el aire de la cabina y crear

una nueva experiencia interior.

Valeo Sistemas Térmicos Representa las siguientes cifras dentro del Grupo Valeo:
- 24,500 Empleados
- 4.9 Billones de Euros en Ventas
- 64 Sitios de prodcuccion
- 3 Centros de Disefio

Valeo Toluca representa el 26% de las ventas del Grupo THS.

1.3 Contexto en el que se encuentra la empresa

Como se destaco en el resumen inicial, la industria automotriz atraviesa un periodo dificil,
ya que de acuerdo con las cifras publicadas por el INEGI, durante el Ultimo mes de 2019
la venta de vehiculos ligeros nuevos fue de 130 mil 448 unidades, 8.3% inferior a las

comercializadas en el mismo diciembre de 2018:



Venta de
vehiculos ligeros

Hyundai_ ene - dic 2019
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Nissan
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Grupo
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Fuente: INEGI 2019 Industria Automotriz

La expectativa para el 2020 se sigue ubicando en terreno negativo, estimdndose que
pueda ocurrir otra caida cercana al 2% durante este 2020 para la venta de vehiculos
nuevos. No obstante que el proximo afio se estima que se estaria tocando fondo en la
fase negativa para dar paso a un periodo de estabilidad, esto no representara una rapida
recuperacion a los niveles de venta de 2014 a 2016. En el acumulado enero a diciembre
de 2019 se comercializaron un millon 317 mil 727 automotores cero kildmetros,

representando una caida de 7.7% en relacion al 2018:



RESUMEN VENTA MENUDEO
DICIEMBRE de 2019 vs. 2018

DICIEMEBRE ENE - DIC
GRUPO SUBGRURPO
2019 2018 DifF X 13M8 2019 2018 DiF X 1318

Acura 49 266 -44 022 1.809 2.156 -16.13
Baic? 220 ) L =302 3.230 2.033 N.O.
BMY Group® 1937 1967 -1.53 23.645 25,0090 -5B
FCA Mézico” 5629 6111 -T.9x 63.924 T4.022 -14.23
Ford® 4. 758 5.902 -19 43 57.563 B8 T8S -16_33<
General Motors? 23.997 29.117 -17. 622 211,987 236,069 1022
Honda 666D 8.926 -2 3% T2.987 83,821 1293
Hyundai 4. 657 4.491 Y 415,607 a0.016 -8 8%
Infiniti 106 180 -41.1% 1.402 2.089 -32.9%
Isuzu 202 197 2.5 1.938 1.739 1143
JACT 521 32 62 32 4,505 2.756 63.9%
Jaguar 17 32 -4 693 303 339 -10.63<
KIA 8319 8317 002z 95,539 94,234 142
Land Rover 157 135 1633 1.483 1.403 L 4
Lincoln 197 190 3.7 1.694 1.908 -2
Mazda 5906 6055 -2.5 60081 58112 X -
Mercedes Benz? 2.020 2457 -17 82 20,572 23,235 -11.5%
Mitsubishi® 1583 1.277 2402 15.738 14,061 1.9
Nissan? 26,271 29602 -11.3% 268156 312,034 1413
Peugeot? 823 743 1083 10,801 9.576 1283
Renault 3631 2.732 329 32,890 27.784 1843
Smart 1} 36 -100.0z< 30 992 -97.0%
Subaru 136 13 2043 1.287 1.184 8T
Suzuki 2.752 2845 -3 3% Eifall 26,380 183
Toyota® n.321 12,535 B -4 105,663 108,761 -2.8%
Yolkswagen? 18219 17,211 5.5 181,691 196 407 -7 A%

Audi 1456 1520 4.2 12,309 14,781 -6

Eentley 3 4 -2R0 13 | 44,42

Farsche 137 146 B2 1408 1486 R 5

SEAT 2018 1,208 16 24,314 23,067 B4

olkswagen® 14,607 13,795 5.3 143,649 167,064 B A
Yoluo 251 151 66222 2.3M 1.940 2323
DICIEMERE 2019 130,448 142284 -8 3 L3r. 72y 1.426.926 -7
DICIEMEBERE 2018 142,284
Yariacion -8 3%
Diferencia -11,836 1 Baic reporta informacion a partir de junio 2013

! BMW Group incluye informacian de EMW y Mini

ENERO - DICIEMBRE 2019 13T F2r ! Se incluyen wehiculos comerciales ligeros
ENERO - DICIEMEBRE 2018 1.426,926 YIncluye ventas realizadas por FCA Mégico y por Mitsubishi
Yariacion -7 * JALC participa en el registro de informacion a partir de septiembre 2013
Diferencia -109.139

Fuente: INEGI - Registro administrativo de la industria automotriz de vehiculos ligeros.

M.0O. = Mo disponible
RLC. = Blo calculable

Fuente: Amda - Vehiculos al Menudeo 2019
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Para contrarrestar la dificil situacién que esta atravesando la industria automotriz en
México, Valeo Toluca se enfoca en la reduccion de costos y mantener los precios de
venta para ampliar el margen de ganancia sobre los HVACS para evitar tomar medidas

gue afecten a sus empleados.

MEXICO: VENTAS DE AUTOS NUEVOS | MILLOMNES

161 153 175 -
' 1.30 1.27
2016 2017 20128 2019+ 2020

FUENTES: AMDA. CRAFICO EE: STAFF,

Fuente AMDA 2019 Venta de Vehiculos en México

1.4 Descripcion del puesto

Puesto: Comprador Productivo

Empresa: Valeo Sistemas Electricos SA de CV

Direccion: Juan Salgado 101, Parque Industrial Exportec Il Toluca, 50200, Toluca Estado
de México.

Departamento: Compras

Jornada laboral: Lun - Vier de 8:00 am - 18:00 pm

Jefe Inmediato: Juan José Medrano

Fecha de ingreso: 02 de Mayo del 2016

El puesto que desempefio dentro de Valeo es el de Comprador Productivo, en cuyo

trabajo llevo 3.5 afos ejerciendo.
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El perfil de un Comprador Productivo es planificar, seleccionar y adquirir la mercancia a
ser utilizada dentro del proceso de produccién en serie de la planta, en tal sentido, somos

responsables de la operatividad de los mismos.

En el caso de Valeo, los Compradores Productivos nos enfocamos en un tipo determinado
de productos de acuerdo con el producto final del sitio; en mi caso yo soy el encargado

de desarrollar la estrategia de compra para las:

- Resinas

- Grasas & Quimicos

- Partes Plasticas técnicas

- Partes Plasticas de Aspecto
- Sensores

- Resistencias

Las funciones de los Compradores Productivos engloban un alto nivel de complejidad, ya
gue se conectan directamente con los patrones de compra de los clientes, las
fluctuaciones de precios del mercado, por lo que es fundamental comprender el
panorama de la industria, conocer el funcionamiento de tus componentes de manera
individual y colectiva dentro del producto final, incluso, cuales serian las proximas
tendencias y necesidades de los clientes. De ahi que sea indispensable que los
Compradores estén en la capacidad de adaptarse a los cambios del mercado, a los fines
de que puedan mantener un buen nivel de ventas, ya que, de lo contrario, se verian

perjudicadas las ganancias y reputacion de la empresa.

Mi experiencia dentro de Valeo en el area de compras he entendido el funcionamiento de
la actividad automotriz no solo a nivel local, sino a nivel global, ya que la estructura de
Valeo esta interrelacionada entre sus diversos sitios tanto en la Republica mexicana,
como en EU, Canada y Europa, se puede dimensionar la magnitud y el impacto que tiene
la industria en la actividad econdmica del pais ya que el desarrollo de un solo vehiculo

involucra el trabajo de miles de personas detras del el producto final.

12



Los objetivos determinados para los compradores, abarcan las 4 ejes de la filosofia de

Valeo “QCDM” (Calidad, Costo, Entrega, Motivacién) esta manera de evaluacion se

encuentra basada en el

departamentos y se subdivide de la siguiente manera:

principio de alcanzar objetivos en comun con otros

Lin [ Objetivos Clave Medicion de los Escala de
ea objetivos tiempo
1 Compromiso (objetivo vinculado con las Participar en la Semanal
acciones de la encuesta de compromiso) el junta de QRQC por
empleado esta invitado a establecer un rol y en revisiones
objetivo en linea con los resultados de la semanales
Encuesta de compromiso de Valeo. Elija
junto con su gerente una accion que liderara,
que reforzard su compromiso o el de sus
colegas.
2 Desviaciones de Sistema 0 desviaciones Diario
vencidas
3 V5000 % de cumplimiento | Mensual
con el plan
asignado
4 SoCo Metrix 100% de recursos | Mensual
respaldados por el
proceso PUMA
80% SoCo
Validado justo la
primera vez
5 RSQ & CSL2 Informar sobe los Semanal
proveedores bajo

13



CSL2y RSQ

indice de Compras Externas

indice al nivel del
presupuesto o

mejor

Mensual

Desempefio Total de Compras

Al nivel o mejor

que el presupuesto

Mensual

Productividad de Compras

Al nivel o mejor

que el presupuesto

Mensual

FCA+TOT

Convertir los
Incoterm a FCA +
TOT. 30% en S1,
50% en Q3, 80%
en Q4

Mensual

10

Recargos

Recuperados en

menos de un mes

Mensual

11

Reserva

Equivalente a 6.5%
del ABPA

Mensual

12

Participacion en la junta de MSC

Invitar a
proveedores en
base mensual a la
planta a presentar

acciones

Mensual

13

Reportes

Informe de
segmento y
actualice /
implementacion de

politicas como

Mensual

14



maximo el 8 de

cada mes

14

Ideas de Mejora Submitir e Mensual
implementar 6
ideas de mejora al

mes

15

Seguridad Submitir e Mensual
implementar 2
hallazgos de

seguridad al mes

A continuacién, las funciones mas comunes de un Comprador Productivo:

a)

b)

d)

f)

g)
h)

)

k)

Planificar, seleccionar y comprar los componentes necesarios para la produccién
en serie.

Identificar las necesidades de la empresa, considerando el volumen de la
demanda, antes de seleccionar los productos.

Determinar el tipo de productos que cumple con los requerimientos del cliente,
tomando en consideracion la demanda y las necesidades de disefio y calidad.
Ajustarse al presupuesto establecido.

Localizar, seleccionar y buscar componentes.

Garantizar el suministro de la cadena de produccion del sitio.

Determinar los términos y condiciones de los contratos.

Estar al corriente de los cambios que puedan afectar el suministro y demanda de
determinados productos y materiales.

Resolver cualquier problema que pueda surgir con la mercancia o con el
proveedor.

Estar al corriente de las tendencias actuales y avances recientes en el mercado.
Analizar las tendencias del mercado para determinar las demandas de los clientes

y el potencial volumen de ventas.
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l) Investigar y evaluar el desempefo de los productos y observar el nivel de ventas
y tipo de mercancia ofrecida por los competidores

m) Ejecutar el relanzamiento de lineas especificas o introducir nuevas.

n) Estar al corriente de las ultimas tendencias de Marketing y de la industria.

0) Visitar Proveedores

1.5 Enfoque del Area

El enfoque del area de compras es principal es el aseguramiento del indice de compras
que se encuentra fijado dentro del eje de “Costo”, esto quiere decir que nuestra prioridad
es reducir el costo de la unidad de aire acondicionado para ampliar el margen de cada

unidad vendida.

El indice de compras se construye a partir del monto total de compra del sitio de un afio
anterior y se fijan los objetivos de acuerdo al desempefio histérico de la planta
considerando la adquisicion de nuevos negocios y la terminacion de negocios en
produccion en serie, los pronésticos de la fluctuacion de precios de la materia prima,

inversiones del sitio y pronosticos de ventas.

Para lograr el indice de compras se construye el “MTP” (Mid Term Plan) el cual es la
estrategia de compras a 5 afios de cada segmento, con el cual se fijan los objetivos de
ahorro y pronosticos referente a la fluctuacién del mercado para anticipar subidas o

bajadas en los precios de las materias primas principalmente aluminio, cobre y petroleo.

Los objetivos de ahorro se fijan en base al presupuesto de ventas y en base al desarrollo
de los cambios de ingenieria que generan ahorros en la produccién o en la compra de
materiales de las diferentes unidades de aire acondicionado, ya que asi como Valeo
busca optimizar su ganancia en el producto final de la misma manera lo buscan nuestros

clientes y para lograr dichos objetivos debemos ser mas competitivos cada dia.

Estos objetivos de ahorro que se otorgan a los clientes se derivan de igual manera del
MTP de Ventas ya que contempla las bajadas de precios contractuales aceptadas con
los clientes mejor conocidas como LTA’s (Long Term Agreement) los cuales son

16



reducciones de precios programadas de manera anual acordadas entre Valeo y sus
clientes al inicio de cada proyecto y de igual manera la fluctuacion de las materias primas

en el mercado.

El analisis de las diferentes variables econémicas y de indicadores de la industria
automotriz nos permiten anticipar y planear el desarrollo que tendra el indice de compras
un afio antes de su implementacion para asegurar que la empresa logre sus objetivos

econdmicos.

1.6 Descripcién de la problematica

Como denotado en los apartados anteriores, las ventas en la industria automotriz han
bajado considerablemente 9 % en base anual y se espera que el afio 2020 se
experimente una baja adicional en las ventas de lo automoviles del 3%, por lo que Valeo
se empefia en mejorar su estrategia tanto de compra como de ventas para incrementar

su margen de ganancia en cada uno de los productos que ofrece.

Los factores que implican la baja en las ventas de la planta:

- Depreciacion de la maquinaria toma mas tiempo
- Reduccién en el costo de personal
- Incumplimiento de contratos con los proveedores

- Inversién se detiene

Dentro del afio 2019 se han experimentado dentro de la planta cambios radicales para
poder hacer frente a la baja en las ventas, estos cambios fueron, desde la
reestructuracion del personal, recorte de presupuesto en todas las areas, limitacion en
las inversiones, control de gastos (gastos al minimo y si y so6lo si son realmente

necesarios).

Valeo al ser una empresa que cotiza en el CAC 40 los inversionistas buscan mantener su
nivel de rendimientos para conservar su dinero en Valeo, por lo que las bajas en las

ventas tienen un impacto directo en el estado de resultados de la empresa. Un estado de
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resultados a la baja con respecto a los afos anteriores impacta en el valor de las acciones
de la empresa al no atraer mas inversionistas limita la implementacién de nuevas

tecnologias para mantenerse competitivo en el mercado automotriz.

Valeo cuenta como parte de su “Business Intelligence” considera diferentes métodos y
estrategias en cada uno de los 5 ejes previamente mencionados para ampliar su margen
en cada uno de sus productos, pero los que tienen mayor impacto en el margen son los

indicadores de compras y ventas.

2. Objetivos

El presente trabajo surge de la inquietud de conocer como afrontar el complicado
panorama automotriz y si las medidas tomadas por la empresa enfocados a su “Business
Intelligence” son suficientes para afrontar el contexto en el que se encuentra, por lo que

surgen los siguientes objetivos:

2.1 Objetivos de la empresa

Los objetivos de Valeo se fijan considerando los 5 ejes previamente mencionados, todos
enfocados en:

- Reduccion de Costos

- Incrementar productividad

- Mejora de procesos

- Evitar Retrabajos / Merma

- Cuidar el Margen

- Detener inversiones

- Cuidar flujo de Capital

- Mantener la Inflation balance

2.2 Objetivo particular

Para entender si las medidas implementadas por Valeo tienen beneficio sobre el margen

obtenido en cada uno de los productos, se utiliza la “Inflation Balance” este indicador mide
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la relacion entre el precio de compra y de venta de los componentes que conforman el

producto final.

Como parte del “Business Intelligence” o Inteligencia del Negocio Valeo a desarrollado
ciertos indicadores para medir su desempefio y plasmar su visién hacia el futuro de la

industria automotriz.

Como parte del Business Intelligence Valeo determino 3 indicadores clave para medir su
desempefo considerando su estrategia de compra y venta, por lo que los siguientes
objetivos se fijaron para entender el funcionamiento de cada indicador y cémo impacta el

trabajo realizado en la empresa su resultado financiero:

- Definir la aplicacion de los indicadores que componen la “Inflation Balance (I1B)” de
manera individual “Purchasing Index (P1)” y el “Sales Price Index (SPI)".

- Impacto de cada indicador “PI” y “SPI” y las variables que influyen en su
comportamiento.

- Relacion entre ambos indicadores “Pl” y “SPI” y efecto sobre la “IB”.

2.3 Justificacién

El panorama no es nada alentador. La AMDA (Asociaciéon Mexicana de Distribucién de
Autos) estima que las ventas de automoviles cerraran 2019 con una caida de
aproximadamente 9%, con cerca de 1.3 millones de vehiculos vendidos, contra los 1.42
millones de 2018. Una de las principales causas fue la desaceleracion de la demanda

en Estados Unidos, pues 78.5% de la produccion nacional se destina a ese mercado.

A partir del estudio anterior podemos destacar la necesidad que muestra la industria
automotriz y particularmente de Valeo de desarrollar estrategias fuertes para mantener
un GAP sano entre el Pl y el SPI para hacer frente al escenario pesimista de ventas

gue enfrenta actualmente para mitigar la pérdida y ampliar el margen.

A raiz de la realizacion de este proyecto se beneficiara la la empresa y no solo en nivel
econoémico sino en la planeacién de la estrategia de compra y venta de los afios
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siguientes, ya que se tomaran en cuenta las medidas y lecciones aprendidas de afios
anteriores para la construccion del “MTP” (Mid Term Plan) que es el plan de compra a 5
afios en cual va de la mano con el prondstico de ventas, ambos sujetos a los contratos
gue se tienen con los OEM para las diferentes plataformas que se producen en Valeo

Toluca.

La creacion del MTP es fundamental para tomar decisiones referente a las inversiones
gue realizara la empresa, adquisicién de maquinaria, infraestructura, tecnologia,
personal y adquisicidon de nuevos negocios. Como comprador el MTP me permite
desarrollar mi estrategia de compra, pronosticar la fluctuacion de precios y asignacion

de futuros negocios con los proveedores que forman parte del panes.

3. Metodologia

Para desarrollar el analisis pertinente de los Indicadores se definid la Metodologia a seguir
en 3 fases:
1. Fase de Disefio: En esta Fase se describirdn las variables, las
herramientas a usar y el resultado esperado.
2. Fase de Ejecucion: En esta fase se aplicaran los procesos descritos en la
fase de disefio y se obtendran valores reales.
3. Fase de evaluacion: En esta fase se evaluaran los resultados obtenidos

en la fase de ejecucion.

3.1 Fases del Proyecto

3.1.1 Fase de Disefio

Para analizar las variables a considerar que son el “PI”, “SPI” e “IB” es necesario describir
cada una de ellas y la forma de calcularlas asi como las herramientas base a utilizar para
construir la base de datos necesaria y poder realizar el analisis pertinente de cada factor

de analisis:
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3.1.1.1 Reglas MAF

Las reglas MAF (Management Indicators) son normas que definen el comportamiento de

cada una de las divisiones de los 5 ejes.

El proposito de esta norma es definir los indicadores fisicos relativos a cada uno de los 5

ejes y dar la férmula de célculo y los medios de interpretacion.

Este procedimiento es aplicable para todos los periodos de informe: afio, medio afio,
trimestre y mes. Se aplica a todos los sitios industriales. Los sitios VS estan usando

parcialmente el mismo referencial.

Las reglas MAF se utilizaran en este trabajo para calcular los indicadores de valeo que

seran definidos a continuacion junto con su definicion.

Esta Normativa considera métodos aprobados a nivel mundial para definir sus
indicadores, lo que significa que no es propiedad intelectual de uso exclusivo en Valeo,
es decir, utiliza métodos probados que estandariz6 a su medida para uso a nivel mundial,
esto para que en cualquier sitio de Valeo se tengan los mismos métodos de evaluacion y

esto sea entendido por todos.

3.1.1.2 indice de Compras

El propésito de este procedimiento es definir los criterios para monitorear las
fluctuaciones de precios de compra externa que entra en la fabricacién de productos
estandar.

Este indicador mide la variacion de precio de las piezas actuales compradas a

proveedores externos, en comparacion con el periodo de referencia que el final del afio

anterior.
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El indice de compras es el indicador utilizado para monitorear las fluctuaciones en las
compras precios. Es uno de los componentes clave para apreciar la fluctuacion de costos
a corto plazo ya que mide los cambios de precio en los articulos suministrados en
comparacion con el periodo de referencia, en condiciones idénticas en términos de

especificaciéon funcional del cliente.

Las acciones emprendidas para reducir los costos a través de modificaciones del
producto terminado (cambios en las especificaciones funcionales) no se tienen en cuenta
en el indice de compras. El calculo del indice tiene en cuenta los articulos ingresados en
la lista de productos

material, el trabajo de fabricacion realizado en el exterior es parte del perimetro.

Los gastos generales se excluyen las compras relacionadas con el proceso o el
funcionamiento de los departamentos.

El calculo del indice cubre los articulos comprados en el marco de la norma
operaciones (excluyendo prototipos, corridas de produccién piloto y operaciones
miscelaneas) y bajo "condiciones normales de funcionamiento” (excluyendo pedidos

excepcionales).

Las fluctuaciones de precios se calculan comparando el precio de compra al final del

mes analizado con el precio del periodo de referencia.

3.1.1.2.1 indice de Compras Elemental

Es representativo de las fluctuaciones de precios de un articulo en la divisa de
referencia.

Tiene en cuenta las fluctuaciones del precio de compra resultantes de:

- Renegociaciones (incluidos cambios de volumen), mejoras de la productividad
del proceso otorgado por el proveedor.

- Fluctuaciones del tipo de cambio.

- Fluctuaciones de precios de la materia prima.
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- Modificaciones técnicas (estandarizacion, sustitucion, analisis de valor /
ingenieria de valor, etc.) con especificaciones funcionales idénticas del producto
terminado.

- Modificaciones de las condiciones logisticas que generan ahorros o pérdidas
netas,

- Exencion de los derechos de aduana a través de una solicitud validada de
exencion de Valeo o a través de una exencidn aplicable existente (también se
incluye el final de la exencién)

- Variacion del capital de trabajo.

Foérmula:

Precio de Adquisicion al final del periodo (Pm)
Precio de referencia del periodo (Po)

Indice de compras elemental = ] * 100

Descripcién de la férmula:

Los precios de adquisicion de Pm y Po son los precios vigentes para contabilizar
mercancias entrantes en el representa el mes My el mes de referencia diciembre del
afo anterior (fin de mes precios)

En el caso de un articulo no suministrado en el periodo de referencia (por lo tanto, PO
no se conoce), el Po sera el precio de la primera entrega, alineado con las condiciones

econdémicas (monedas, productos) de este periodo de referencia.

3.1.1.2.2 indice de Compras Externas (“PI”)

El indice de compras externas por segmento se obtiene ponderando las compras
externas por referencia de acuerdo con el monto de las compras del mes (cantidades

recibidas valoradas con el PO) por referencia.

Formula:
S = Segmento
Qis =Cantidad recibida durante el mes, referente a la parte i

ps = Indice de compras del segmento
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Pmi = Pm Precio Actual
POi = PO Precio base
Em = Tipo de cambio equivalente al mes en USD

EO = Tipo de cambio en Diciembre del afio anterior en USD

Y2 (Qis *x Pmix Em)
Y; (Qis*P0Oi*E0)

ps = 100

El indice de compras se entiende que entre mas alejado del 100% significa que estas
comprando mas barato que tu precio base equivalente al 31 de Diciembre del afio

anterior.

El indice de compras se ve afectado por diversas variables:

- Los impactos en el mercado se componen de tres palancas: materia prima,
efecto de mercado y moneda. Incluyen igualmente el aumento y la disminucion
de los mercados, esto cubre la compra directa (material comprado directamente
por Valeo) e indirecta (material incluido en el componente comprado).

El seguimiento de los impactos en el mercado son clave para alertar a la
gerencia y preparar la negociacion con los clientes cuando sea necesario.

- Productividades en valor agregado

- Negociacién: incluye todas las variaciones no vinculadas a otra palanca.

- Productividad técnica: incluye todas las variaciones de precios vinculadas
aun

- cambio técnico validado bajo las condiciones de esta norma.

- Relocalizar Recursos: incluye todos los cambios de precios que resultan

de un cambio de proveedor

3.1.1.2.3 indice de Compras por Palanca

La variacion del indice de compras se puede analizar por diversas palancas:
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Los impactos en el mercado: Se componen de tres palancas: materia prima,
efecto de mercado y moneda. Incluyen igualmente el aumento y la disminucién de
los mercados. Eso cubre la compra directa (material comprado directamente por
Valeo) e indirecta compra (material incluido en el componente comprado). El
seguimiento de los impactos en el mercado son clave para alertar a la gerencia 'y

preparar la negociacién con los clientes cuando sea necesario.

1. Materia prima: cubre todas las variaciones del metal no ferroso (Aluminio,

cobre y zinc) listados en la Bolsa de Metales de Londres o equivalente

mercados.

Efecto de mercado: cubre todos los demas impactos de materias primas
(acero, plastico, resina, caucho, tierras raras ...).

Compra directa. Todo aumento de precio o disminucion se registran en
efecto de mercado. En ese caso especifico, a evolucién de los precios solo
se registra en el efecto del mercado, por lo tanto, no en la negociacion.
Lacompraindirecta. Debe dividirse entre: Valor agregado y materia prima.
Preocupaciones de efecto de mercado solo la parte de materia prima del

componente comprado.

Moneda: Incluye toda la variaciébn monetaria que proviene de los precios
de los pedidos en monedas diferentes a divisa de referencia, variacién de

precios en moneda de referencia pero indexada en una moneda diferente.

Productividades en valor agregado:

1. Negociacidn: incluye todas las variaciones no vinculadas a otra palanca.

2. Productividad técnica: incluye todas las variaciones de precios

vinculadas a un cambio técnico validado bajo las condiciones de esta

norma.
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3. Relocalizar Recursos: incluye todos los cambios de precios que resultan

de un cambio de proveedor.

3.1.1.3 indice de Precios de Venta (“SPI”)

Los precios de venta se analizan utilizando indices de precios, calculados sobre la base

de la variacion de precios de los productos actuales.

Estos indices se calculan teniendo en cuenta la segmentacion definida segun los

siguientes criterios:

Referencia del producto

Cliente

Mercado (turismos, camiones, utilidades, otros)

Clase de cliente (piezas originales, repuestos)

Se calculan los diferentes indices, criterio por criterio, desde el nivel mas detallado
(referencia del producto) hasta el nivel mas amplio (clase de cliente):

- Calculo de un indice béasico para todos los productos incluidos en el panel
(comparacion de precios de fin de periodo / comienzo de periodo).
- Célculo de un indice ponderado (segun la estructura de ventas) en cada uno de

los siguientes niveles: cliente, mercado y finalmente clase de cliente.

3.1.1.3.1 indice de Ventas Basico

Evaluacion de cambios en los precios de venta para una referencia de producto.

indice de Ventas Basico = Precio de venta al final del periodo x 100

Precio de venta al inicio del periodo
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Definicion de la formula:
- Numerador: El precio de venta adoptado es el precio de fin de periodo para una

referencia de producto.

- Denominador: Este es el comienzo del precio de venta del periodo para la misma

referencia de producto.

Las mismas reglas se aplican al numerador y al denominador.

Cualquier descuento debe tratarse como una reduccién en el precio de venta, incluso si

el descuento esta permitido a cambio de un aumento de la cuota.

La “Inflation Balance” se define en una moneda que, por defecto, es la moneda de
informe. Por excepcidn, la moneda de la “IB” puede estar en una moneda diferente si la
mayoria de las transacciones en ventas y compras se establecen en esta moneda y
después de la validacion del grupo. El balance de inflacion explica las variaciones de
precios en el estado de resultados de la misma moneda. Si las ventas se indexan en una
moneda diferente a la del saldo de inflacion, la variacién de la moneda tiene un impacto

en el indice. (es una palanca para informar).

El cambio de las condiciones logisticas o de las condiciones financieras (condiciones de
pago) debe corregirse para medir la variacion del precio en las mismas condiciones. En
caso de un cambio genérico y con la validacion escrita del Grupo, la correccién se puede

evitar en casos especificos y consistentes.

En caso de provisiones de precios de venta o una liberacién de provisiones, el indice de
precios de venta se actualiza por el impacto en el precio (no el valor total de la provision
si representa mas de un mes de ventas o0 menos de un mes de ventas). La publicacion

debe ser coherente con una disposicion del indice.
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En caso de que finalmente se otorgue el precio de venta, la disminucion del precio de

venta también se actualiza en el indice. El impacto de la provision se siguié en el analisis

del indice de precios de venta.

Las variaciones del precio de venta se dividen en 4 categorias:

Variaciones del mercado: Las variaciones de la materia prima que compensan
parcial o completamente las variaciones del precio de la materia prima, incluidos
los metales no ferrosos, el acero, el plastico y las resinas.

Las variaciones del tipo de cambio: Pueden ser compensadas 0 no por las
variaciones del tipo de cambio de costo. Las variaciones de los tipos de cambio
son generadas por los precios en una moneda diferente a la del indice o por

precios con una indexacion de moneda diferente a la del indice.

Otras variaciones:

El “Long Term Agreement” (LTA) son variaciones comprometidas con los clientes
durante los afios anteriores y que se aplican durante el aflo en curso. Estos
acuerdos pueden renegociarse de todos modos cuando no se cumplen algunas
condiciones (volumen, cuotas, materia prima, tipos de cambio, productividad
técnica ...).

Los New Business Awards (NBA) son variaciones comprometidas con los clientes
para asegurar la adjudicacion de nuevos negocios otorgados durante el afio en
curso.

Las variaciones suaves que se compensan con un cambio directo en el costo de
los productos totalmente motivado por la validacion o solicitud del cliente
(productividades técnicas, cambio técnico), el balance suave (impacto en el precio
- impacto en el costo) deberia ser favorable para Valeo. Puede incluir también
algunas variaciones comprometidas con el cliente y compensadas por una

variacion de costos como el final de la amortizacion.
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- Las variaciones de precio duras que son la variacion competitiva del precio de
venta. Se puede vincular a nuevos premios comerciales o negociaciones de

volumen. Puede ser o no compensado por productividades internas.
El SPI representa el aumento de precios aplicado a una referencia de producto.
Este indice debe calcularse para cada referencia de producto incluida en el panel.

El indice basico se utiliza como base para calcular los indices ponderados.
El cambio de precio del proyecto anterior a un proyecto nuevo que reemplaza el

anterior no se tiene en cuenta.

Tiene que analizarse por separado dividiendo el impacto del precio y el impacto del

contenido (el mismo andlisis se realizara para el impacto del margen).

La combinacion de precios que esta vinculada a la variacion de peso entre los
productos tampoco se tiene en cuenta en la variacion del precio de venta. Tiene que

ser analizado por separado.

La mezcla incluye el impacto de la renovacion del producto, Su propdsito sera la
evaluacién de cambios en los precios de venta a nivel agregado y se calcula con la

siguiente formula:

Pi.Li

n
Indice de Ventas Consolidado =

=1

Definicion de la formula:
- li: Representa el indice de precio de venta basico para un producto incluido en el
panel si el indice ponderado se calcula a nivel del cliente, o el indice ponderado

para el nivel inferior en el caso del calculo del nivel de mercado o clase de cliente.
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- Pi: Representa el factor de ponderacion para el indice li. Se puede utilizar una
estructura de presupuesto de ventas o una estructura de ventas totales

acumulativas reales para fines de ponderacion.
El indice ponderado representa el aumento de precio aplicado a los diversos segmentos
de andlisis de ventas: clase de clientes, mercado, referencia de clientes y productos. Este

es un indicador global para el andlisis del desempefio del precio de venta.

El aumento del precio de venta debe estar relacionado con la inflacién experimentada por

la empresa para cuantificar la pérdida o ganancia de productividad (saldo de inflacion).
La fluctuacion del indice de precios de venta debe analizarse teniendo en cuenta las

fechas efectivas de aumento de precios, con el fin de evaluar su impacto medio en las

ventas para el periodo operativo (efecto de volumen y efecto de precio).

3.1.1.4 Balanza de Inflacién (“IB”)

La Balanza de inflacion es el indicador encargado de medir la variacion entre las

fluctuaciones que existen entre los precios de compra y de venta.

El propésito de la Balanza de Inflacién es la evaluacion de cualquier variacion existente

entre la inflacion de costos incurrida y la inflacion de precios de venta aplicada.
Férmula:

1.C
Inflation Balance (%) = [1 - ﬁ] * 100

Definicién de variables:

- I.C. designa el indice de costo ponderado como se define en el indice de compras.
- 1.V. designa el indice de precio de venta ponderado como se defini6é anteriormente.
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Los costos y el indice de ventas se calculan con la misma moneda que la referencia. Esta
moneda de inflacion es la moneda de informe o la moneda utilizada para la mayoria de

las ventas y para la mayoria de las compras.

Interpretacién:

El balance de inflacion refleja la variacion relativa existente entre el precio de venta
fluctuante y los indices de costo.

El balance de inflacion proporciona una expresion directa de la pérdida o mejora de los
ingresos que resulta de la transferencia de inflacion entre los diversos socios econémicos

en la moneda de inflacion.

Ejemplo:

Tomar una operacion con una situacion representada por los siguientes datos:
- Los precios de venta aumentaron un 2% y cuesta hasta un 5%. Suponiendo que
los cambios observados se deben Unicamente al efecto de las variaciones de

precios, el estado de resultados muestra la siguiente tendencia:

Estructura Valor

N N+1 Variacion
entas 2 000 2 040 +2%
Costos 1 800 1 890 +5 %
Margen 200 150 -25 %

La entidad ha experimentado un debilitamiento de su posicion competitiva, con costos
gue aumentan mas que los aumentos de precios de venta correspondientes (5% contra
2%).
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El fendmeno se destaca por el balance de inflacion:

105
102

B=1 * 100 = —2.94%

El balance de inflacion representa el aumento complementario del precio de venta que
deberia aplicarse para mantener un nivel de ingresos constante, expresado como un

porcentaje de las ventas, a saber:

Ventas 2100 = (2 040 x 1.0294)
=2 000 x (1+5%)
Gastos (1 890) (1890)
Margen 210 10% of sales

Como se puede denotar en el ejemplo anterior existe una relacion directa entre las
variables compras, ventas y margen, por lo que necesitaremos un analisis de varianzas

y covarianzas para estudiar la relacion.

3.1.1.5 Andlisis de Varianzay Covarianza

3.1.1.5.1 Varianza

La varianza es una medida de dispersién que representa la variabilidad de una serie de
datos respecto a su media. Formalmente se calcula como la suma de las residuos al

cuadrado divididos entre el total de observaciones.
También se puede calcular como la desviacion tipica al cuadrado. Dicho sea de paso,

entendemos como residuo a la diferencia entre el valor de una variable en un momento y

el valor medio de toda la variable.
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Antes de ver la férmula de la varianza, debemos decir que la varianza en estadistica es
muy importante. Ya que aunque se trata de una medida sencilla, puede aportar mucha

informacién sobre una variable en concreto.
- Férmula:

La unidad de medida de la varianza sera siempre la unidad de medida correspondiente a
los datos pero elevada al cuadrado. La varianza siempre es mayor o igual que cero. Al
elevarse los residuos al cuadrado es matematicamente imposible que la varianza salga

negativa. Y de esa forma no puede ser menor que cero.

X7 (Xi—X)2

n

Var(X) =

Equivalente a:

(X1-X)2 +(X2-X)2 +..+(Xn—X)2

Var(X) =

La razon por la que los residuos se elevan al cuadrado es sencilla. Si no se elevan al

cuadrado, la suma de residuos seria cero. Es una propiedad de los residuos.

Asi pues para evitarlo, tal como ocurre con la desviacion tipica se elevan al cuadrado. El

resultado es la unidad de medida en la que se miden los datos pero elevada al cuadrado.

Una cuestidén que se podria plantear, y con razén, seria la diferencia entre varianza y
desviacion tipica. En realidad, vienen a medir lo mismo. La varianza es la desviacion
tipica elevada al cuadrado. O al revés, la desviacion tipica es la raiz cuadrada de la

varianza.
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La desviacion tipica se hace para poder trabajar en las unidades de medida iniciales.
Claro que, como es normal, uno puede preguntarse, ¢ de qué sirve tener como concepto
la varianza? Bien, aunque la interpretacion del valor que se obtiene no nos da demasiada

informacion, su célculo es necesario para obtener el valor de otros parametros.

El andlisis de la varianza se aplicara en el calculo del Pl y del SPI ya que toma como
referencia el precio base inicial y sus modificaciones sobre los diferentes periodos de
tiempo, ya se de manera mensual, trimestral, semestral o anual, cabe resaltar que el

periodo de analisis sera a partir del afio 2015 al cierre del 2019.

- Analisis de Varianza (ANOVA)

Un andlisis de varianza (ANOVA) prueba la hipétesis de que las medias de dos o més
poblaciones son iguales. Los ANOVA evallan la importancia de uno o mas factores al
comparar las medias de la variable de respuesta en los diferentes niveles de los factores.
La hipétesis nula establece que todas las medias de la poblacién (medias de los niveles
de los factores) son iguales mientras que la hipétesis alternativa establece que al menos

una es diferente.

Para ejecutar un ANOVA, debe tener una variable de respuesta continua y al menos un
factor categorico con dos o méas niveles. Los andlisis ANOVA requieren datos de
poblaciones que sigan una distribucién aproximadamente normal con varianzas iguales
entre los niveles de factores. Sin embargo, los procedimientos de ANOVA funcionan
bastante bien incluso cuando se viola el supuesto de normalidad, a menos que una o mas
de las distribuciones sean muy asimétricas o si las varianzas son bastante diferentes. Las

transformaciones del conjunto de datos original pueden corregir estas violaciones.

El andlisis de la varianza parte de los conceptos de regresion lineal. Un analisis de la
varianza permite determinar si diferentes tratamientos muestran diferencias significativas
o por el contrario puede suponerse que sus medias poblacionales no difieren. El analisis
de la varianza permite superar las limitaciones de hacer contrastes bilaterales por parejas
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gue son un mal método para determinar si un conjunto de variables con n > 2 difieren

entre si.

Los resultados de un anova se suelen representar en una tabla como la siguiente:

Fuente de variacion | G.L. SS MS F

Entre grupos k-1 SSA SSA /(k-1) MSA /MSE

Tratamientos

Dentro (n-1)k SSE SSE /k(n-1)
Error
Total kn-1 SST

F se usa para realizar el contraste de la hip6tesis de medias iguales. La region critica

para dicho contraste es F > Fa(k-1,(n-1)k).

Es facil ver en la tabla anterior que

GLerror+ GLtrata=(n-1) k+k-1=k+k-1=nk-1 = GLtotal

No es tan inmediato, pero las sumas de cuadrados cumplen la misma propiedad, llamada

identidad o propiedad aditiva de la suma de cuadrados:

SST = SSA + SSE
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El analisis de la varianza se puede realizar con tamafios muestrales iguales o distintos,

sin embargo es recomendable iguales tamafios por dos motivos:

1) La F es insensible a pequefias variaciones en la asuncion de igual varianza, si el

tamano es igual.
2) Igual tamafio minimiza la probabilidad de error tipo Il
Para calcular la covarianza necesitamos la varianza y no la desviacion tipica, para

calcular algunas matrices econométricas se utiliza la varianza y no la desviacion tipica.

Es una cuestién de comodidad a la hora de trabajar con los datos en segun qué célculos.

3.1.1.5.2 Covarianza

La covarianza es el valor que refleja en qué cuantia dos variables aleatorias varian de

forma conjunta respecto a sus medias.
Nos permite saber como se comporta una variable en funcion de lo que hace otra variable.
Es decir, cuando X sube ¢ Cémo se comporta Y? Asi pues, la covarianza puede tomar los

siguiente valores:

Covarianza (X,Y) es menor que cero cuando “X” sube e “Y” baja. Hay una relacién

negativa.

Covarianza (X,Y) es mayor que cero cuando “X” sube e “Y” sube. Hay una relacién

positiva.

Covarianza (X,Y) es igual que cero cuando no hay relacion existente entre las variables
“X” e “Y”-

Férmula:
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¥ (xi-x)(vi-Y)

Cov(X,Y) =

Dénde la'y con el acento es la media de la variable Y, y la x con el acento es la media de

es la posicion de la observacion y “n” el numero total de observaciones.

la variable X.

La covarianza tiene ciertas propiedades que han de tenerse en cuenta, a la hora de
trabajar con ella las propiedades que tiene y que se deducen de la definicion misma de

covarianza:

- Cov (X, b) =0, siendo b en este caso una constante.

- Cov (X, X) = Var(X) es decir, la covarianza de una variable y de si misma es igual
a la varianza de la variable.

- Cov (X, Y) = Cov(Y,X) la covarianza es la misma, independientemente del orden
en que las pongamos.

- Cov (b-X, cY) =c-b -Cov(X,Y) siendo b y c dos constantes. La covarianza de dos
variables multiplicadas por dos constantes cualesquiera es igual a la covarianza
de las dos variables multiplicada por la multiplicacién de las constantes.

- Cov (b+X, ct+Y) = Cov(X,Y) sumar dos constantes cualesquiera a cada variable,
no afecta a la covarianza.

- Cov (X,Y) = E(X-Y) — E(X)-E(Y) o lo que es lo mismo, la covarianza es igual a la
esperanza del producto de las dos variables menos el producto de las dos

esperanzas por separado.

Ampliando las propiedades anteriores, en el caso de que dos variables sean

independientes. Es decir, gue no tengan relacion estadistica alguna, se cumple que:

E(X-Y) = E(X)-E(Y)

Es decir que la esperanza del producto de dos variables, es igual al producto de las dos

esperanzas por separado de dichas variables.
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El andlisis de covarianzas se aplicara para analizar los resultados del Pl y el SPI dentro

de los periodos de tiempo mencionados.

Para el caso del Pl la covarianza negativa es sin6nimo de una mejora en el resultado del
indicador ya que representa el impacto de los precios actuales contra el precio base, es

decir comprar mas barato que el periodo inicial.

Para el caso del SPI, una covarianza positiva representa un incremento en el precio de
venta, es decir vendes mas caro que el periodo inicial.

Estos supuestos seran utilizados en la fase de ejecucion con ayuda de los softwares de
Valeo PUMA y SAP.

3.1.1.5.3 Regresidn Lineal Simple

Se considera el uso de la regresion lineal simple para el andlisis de las variables ya que
es modelo 6ptimo para patrones de demanda con tendencia creciente o decreciente, es

decir, patrones que presenten una relacion de linealidad entre la demanda y el tiempo.
250

200

150

100

50

0 1 2 3 4 5 5 7 8 9
Fuente: Elaboracion propia

El modelo de prondstico de regresion lineal permite hallar el valor esperado de una

variable aleatoria a cuando b toma un valor especifico.
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La aplicacion de este método implica un supuesto de linealidad cuando la demanda
presenta un comportamiento creciente o decreciente, por tal razén, se hace indispensable
que previo a la seleccion de este método exista un andlisis de regresion que determine

la intensidad de las relaciones entre las variables que componen el modelo.

Existen medidas de la intensidad de la relacion que presentan las variables que son

fundamentales para determinar en qué momento es conveniente utilizar regresion lineal.

El objetivo de un analisis de regresién es determinar la relacion que existe entre una
variable dependiente y una o mas variables independientes. Para poder realizar esta

relacion, se debe postular una relacién funcional entre las variables.

Cuando se trata de una variable independiente, la forma funcional que mas se utiliza en
la practica es la relacién lineal. El analisis de regresion entonces determina la intensidad
entre las variables a través de coeficientes de correlacién y determinacion.

- Coeficiente de correlacién R

Este coeficiente es una medida de asociacion entre las variables aleatorias X y Y, cuyo

valor varia entre -1y +1.

Correlacion negativa Correlacion positiva
PERFECTA PERFECTA
1 -05 0 40,5  +1

\ J v \_Y J
'
Relacién buena Mo es recomendable Relacién buena
pero no muy fuerte aplicar regresion lineal pera no muwy fuerte

‘——

Aumento de la correlacidn Aumento de la correlacion
Negativa Pasitiva

El calculo del coeficiente de correlacion se efectia de la siguiente manera:
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nooXiti -, XiYh, i

" UhyE, -G, oL, X2 -G, X7

Doénde t hace referencia a la variable tiempo y x a la variable demanda.

A~

Xt =a+ bt
Xt Pronéstico del periodo t en base mensual
a Interseccion de la linea con el eje
b Pendiente positiva o negativa

t Periodo de tiempo
Donde:

a=X-— bt
X Promedio de la variable dependiente Ventas o Demanda

t Promedio de la variable independiente Tiempo

b
nyt, ti—-[YXr, t i ?

El coeficiente de correlacion se verd reflejado en analisis creado en PUMA para la
construccion de cada indicador considerando el periodo de implementacion, recordemos
que el andlisis considerara un periodo del afio 2015 al cierre del 2019 y podremos definir

el objetivo para el afio 2020.

Este método se selecciond sobre cualquier otro debido a la cantidad de variables
involucradas y por el periodo de tiempo a evaluar, como mencionado en este trabajo
ambos indicadores el SP1y el PI tienen correlacion directa para definir el resultado de la
IB, cabe destacar en la investigacion, el analisis de regresion se utiliza para predecir un

amplio rango de fendmenos que seran definidos en la fase de ejecucién.
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En el caso de este proyecto, serd utilizado para definir los pronésticos de cada afio
comparados contra el resultado real obtenido, de esta manera se apreciara si Valeo esta
planeado sus estrategias de compra y venta de una manera enfocada al margen en el

resultado de la planta.

3.1.1.6 Sistemas Operativos

Los sistemas operativos son fundamentales para la fase de disefio, ejecucion y
evaluacion, ya que seran las herramientas para la construccion y analisis del ejercicio de

la empresa.

Valeo al ser una empresa de tecnologia a nivel mundial invierte en la construccién de
softwares de uso interno que son SAP Y PUMA los cuales registran la operacion diaria,
desde la estructura logistica, costos, ventas, voliumenes, produccion, -calidad,
prondsticos, los cuales ayudan a tener un mejor control de la operacion y el manejo de

los resultados del grupo Valeo.

A continuacion definiremos los sistemas operativos y las funciones especificas a usar

para determinar los objetivos planteados en este trabajo.

3.1.1.6.1 SAP

SAP Business One es el sistema de gestion empresarial lider en el mercado, enfocado a

simplificar sus procesos de negocios.

Un ERP es un sistema informatico que abarca toda una empresa, utilizado para gestionar
todos sus recursos y compartiendo la informacion necesaria entre los distintos
departamentos de la misma en una Unica base de datos

Las principales caracteristicas de SAP podriamos resumirlas en los siguientes conceptos:

- Es un sistema a medida
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- Modular
- Informacién On-line
- Jerarquia de la informacion

- Integracion con muchas areas de la compafia

SAP estéa formado por diferentes aplicaciones individuales denominadas médulos. Cada
una de éstas se enfoca en una determinada area y provee funciones para soportarla de

una manera flexible.

Las aplicaciones o moédulos de SAP que acabamos de mencionar se dividen en tres

grandes areas: Financiera, Logistica y de Recursos Humanos.

Todas las aplicaciones estan basadas en la plataforma SAP NetWeaver, la cual las

integra y soporta la evolucion hacia una arquitectura basada en servicios.

Esta plataforma soporta Java 2 Enterprise Edition y ABAP (el lenguaje de programacion
de SAP). El Abap es un lenguaje gobernado por eventos, o sea, que existen eventos que
condicionan la secuencia de ejecucion de los programas. Abap es propietario de SAP, y
no es un lenguaje en el que, como en otros (Visual Basic, C, etc.), podemos realizar un
ejecutable para correr en cualquier equipo. Los programas son ejecutables dentro del
ambiente SAP.

La plataforma IDbox, es una herramienta capaz de conectarse a multitud de entornos,
basada en tecnologia BIG DATA. Capaz de integrar, procesar y analizar datos en tiempo
real de forma sencilla, rdpida e intuitiva para el usuario. La mejor forma de explotar y
extraer la informacion mas relevante de todas las variables del entorno que influyen en tu

negocio.
Desde IDbox podemos combinarnos con la tecnologia de SAP para explotar de forma

facil los datos que pueda aportarnos SAP. También podemos enviar a SAP datos en
tiempo real de los procesos de una planta o servicio.
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Tan importante es disponer de una herramienta de conectividad eficiente como la
versatilidad que dicha plataforma aporte al usuario a la hora de explotarla. Por eso, IDbox
se caracteriza por ser una plataforma intuitiva, muy agil en su manejo y dotando al usuario
de autonomia propia a la hora de desarrollar sus propios KPI's ( Key Performance

Indicators) e informes de valor para su negocio.

Crear sesiones de analisis de la informacion basadas en graficaciones en tiempo real,
tendencias, patrones, comparaciones, predicciones, graficas de correlacion, de
dispersién, poder generar alarmas y notificaciones, sindpticos, dashboard a “golpe de
clic”, configurar de forma intuitiva reglas de negocio ad hoc, geo-posicionamiento de
sefales, operacion, etc son sélo algunas de las prestaciones que aporta la plataforma de
IDbox.

3.1.1.6.2 PUMA

PUMA es el sistema de gestion, creacion documentacion, andlisis operativo, desarrollado

por Valeo.

PUMA es nuestra herramienta de informes que nos permite consolidar datos en toda la

organizacion Valeo

PUMA contiene:
- Consultas de informes de compras:
- Es la herramienta oficial de Valeo para calcular “PI”.
- Encontrara las cantidades recibidas por mes por nimero de pieza Valeo,
Pm y PO, lo que permite el calculo automatico de “PI” de acuerdo con las
reglas de MAF

- Flujo MM(Material Master): consultas de condiciones de precios
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- Encontrara todas las referencias activas compradas con los datos del

contrato asociado: precios netos, condiciones de precios,

condiciones de pago .

incoterm,

Este software fue desarrollado por Valeo para mejor su operacién y capacidad de

analisis,ya que PUMA realiza una interfaz con SAP por lo que la informacién que contiene

es informacion real y vigente.

Dentro de las principales funciones de PUMA se encuentran:

Creacion de Proveedores
Base de Proveedores
Contratos

Evaluaciones

Planes de Progreso
Desarrollo de Herramentales
Garantia de herramentales
Acciones de Productividad
Planes de productividad
Abastecimiento
Asignacion de Recursos
Proyectos

Subastas

Nominacion de nuevos negocios

Componentes

Requisitos de Valeo
Indicadores

Estrategias por divisiones
Herramientas de analysis
Monedas y tipos de cambio
Indicadores

Reporting
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La tarea principal de PUMA es tomar la informacion generada por SAP para desplegar

diferentes tipos de analisis enfocados a determinar el resultado de la planta.

Al utilizar esta herramienta simplificas la arquitectura con un Datawarehouse global que

consolida los datos de SAP,lo cual tiene ventajas como:

- Aumentar el rendimiento y el tiempo de respuesta.

- Consolidar datos maestros referenciales en un centro de datos global.

- Mejore la visualizacion de datos y el tablero de instrumentos.

- Integrar el marco de desarrollo web.

Para calcular el indice de compras Puma sigue el siguiente diagrama de flujo:

PUMA

Vendor

Pricing
Conditions

Spend

Fuente: Puma Analysis - 2019

SAP BW Hana

Vendor

Material

Info
Records

Contract &
Pricing (ME33K)

SAP BW Hana

Open Order
(Scheduling
Agreement)

Price Price
PO PM

Purchase
Index

Goods

Receipts GRNI
(MB51)
g‘c:ed Vendor
raers Invoices
Delivered Purchase Purchase order  Non Production
Quantity amount LC consolidation Purchase

Monthly Currency
Conwversion rate

Purchase
amount EUR

El objetivo es analizar los KPI de compra en multiples dimensiones: por periodo, por

nivel de organizacion, por proveedor, segmentacién de compras, periodo, material,

45



oy o

[« aen Mutory FPavortios Pemoralos  View Mol econe Thal TRAN

Purchase Amounts and Index by PG
ol

Ty 3 PO-B s P

) aaas Proe - Soby

Monthly Purchasing Spend : POB PUMA Interface

M rierece Aepor iy Pan Norber, Proouc Grang, Yee

Fuente de datos: el indice de compra se calcula automaticamente en funcion de los

recibos registrados en SAP.

El primer objetivo de este trabajo es demostrar la funcion de cada una de las variables
gue intervienen en la operacion de Valeo toluca enfocadas al analisis de costo y beneficio,

que repercute en el margen de la empresa.

3.1.2 Fase de Ejecucion

Se llevara a cabo en el mes de Diciembre posterior a la evaluacidén y construccion de la
base de datos histdrica de cada indicador, posterior se realizara el andlisis pertinente
para la comparacion de ambos indicadores y la correlacién que tienen el uno con el

otro y el impacto que tienen para la construccion del MTP de los siguientes afios.

Se realizaran juntas con los equipos de finanzas y ventas para la validar que la
informacion esta de acuerdo a los valores declarados de la empresa y se comparara

con el resultado de la “Inflation Balance” de cada ano.

Su desarrollo sera en el mes de diciembre para poder comparar con el resultado del
SPIy Pl en diciembre, ya que la mayoria de los OEM cierran sus lineas de ensamble y
la actividad automotriz para, se utilizaré esta ventana para consolidar la informacion

anualizada y realizar el analisis pertinente del afio 2019 (Enero - Diciembre).

La base de calculo esta fundamentada en las reglas MAF especificas para cada indicador

descritas previamente.
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El célculo determinado

Para poder realizar el analisis pertinente declarado en la fase de disefio sobre las 3
variables declaradas son necesarias usar las herramientas de andlisis estadistico de
Valeo:

- SAP

- PUMA

El Modelo de Regresién lineal que se usara esta basado como se especificod en la fase

de disefio de la siguiente manera:

3.1.2.1 Calculo del “PI”

Para facilitar la comprension del objetivo del indice de compras es representar de manera
gréafica el porcentaje del monto de compra total de la planta al cierre del afio anterior vs
el periodo actual, es decir, si el indice de compras del sitio esta por debajo del 100%
significa que estas comprando mas barato que el afio anterior, siempre teniendo en
cuenta los objetivos del indicador establecidos por el grupo Valeo.

Para realizar el calculo del indice de compras es necesario realizar los extractos de PUMA

para poder consolidar la base de datos de acuerdo con el siguiente procedimiento:
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Suppliers  Contracts  Tooling PAP  Sourcing  Analysis  Information

Valeo

Year 2020 Search tdk Status

Commeodity VALEO Organization

¥T11TOL1 - Toluca

Owners or Contributors Actual/Forecast SOP date from ﬁ to E
Productivity N Direct / Indirect v
Project Customers v
Target supplier Supplier idea
SPM Check v Controlling Check v
PMR Status v SAP Part number

FARe

3AV1462394 Retumnable Packagining Implementation at Woory

Francisco-

cb «d-Technical preductivity Javier SUP187959
AREVALO

Francisco-

JAV1462392 Negotiation With Woory -2% on piece price of LO2D cD b-Negotiation Javier SUP187959

Francisco-
d-Technical productivity Javier
ARFVAI O

3AV1456565 Workshop on Woory for CMF2 Control Panel co SUP187959

Currency view USD - United States Dollar

el st

9 Francisco-Javier A.

Purchasing lever v

~ Advanced search

PAP included in index calculation []

Risk v
Product
Supplier Country ~
Anomaly v
Y e
Last modified from B to :::]

Woory
Automotives
Mexico SDe.R.L

Recurrent 1/1/2020

138.00 ™ Done

1/13/2020

‘Woory
Automotives
Mexico S.De.R.L

Recurrent 1/1/2020 62.00 F Done 1/13/2020

Woory
Automotives
Mexien SNe R |

Recurrent 6/1/2020 44,500.0 6/1/2020 44,500.00 F Approved  1/9/2020

La imagen anterior es la entrada al portal de compras de PUMA, el cual es el que se

encuentra habilitado para mi uso. Se selecciona

extraccion.

Suppliers  Contracts Tooling PAP  Sourcing

Valeo

Browse Analysis Reporis
Create Analysis

Add an Action

Currency exchange rate

Year 2020 v Search tdk Status
Commeodity VALEO Organization Currency view USD - United States Doll
¥T11TOL1 - Toluca
Owners or Contributors ‘Actual/Forecast SOP date from ﬁ to E
Productivity v Direct / Indirect
Project Cusfomers a4
Target supplier Supplier idea
SPM Check Controlling Check v
PMR Status SAP Part number
Vﬂ,eo Suppliers  Contracts  Tooling PAP  Sourcing  Analysis  Infermation

el apartado de andlisis para comenzar la

9 Francisco-Javier A.

Purchasing lever

= Advanced search

v

lar

PAP included in index calculation []
Risk v
Product
Supplier Country ~
Anomaly v
e =
Last modified from || to B

9 Francisco-Javier A.

iDecemberl Add a review

Ow«rcQ s -1)v-2/M|M-1[m-2| [2019/2020(2021[2022 2023] |21]02/a3]@4] [January|February | March April| May June | July|August| [october|
Global Filters Add Chart )
nfos v
Add Pivot table|
Suppliers v Add Query Data date : 1/20/2020 2:59:10 PM
Filters 2019 / 2015/ 2016
iTi | Add Text zone
PAP ¥
Sourcing ¥

Open another analysis
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Dentro del apartado de analisis seleccionamos que gueremos construir un Query para
poder hacer la extraccién de la base de datos con una base anual dentro del periodo de

tiempo del 2015 al 2020 a continuacién desplegara la construccion del analisis:

Indicators | Farmulas

m Indezatiors = Dehntizsn |

¥9 = B Index

70 ® Forecast [ndex (green-+yellow)

Rows

Hew s in row w
Dt i Lewel Display total
M Commadities Segment ] | 1) [N FL (0| Bd tndax Y —
Other”
iJ % Imdicator indscator ] I 1} M (0 FL (0 B1 Index W Ehow
“Other
&5 % Lever Lever | 0 1 Wl 0 FU (D B Index -
“Other”
Columms -
Rew B s dolash Le
CHemem wiom Larwrl Diimplary total
29 % Period Month [ I DoMs D EL 0 s index “ Show
Other”

Al ingresar qué informacion necesitamos que despliegue el reporte (Informacion definida
en la construccién de cada indicador) necesitamos definir la precision de la informacion,
por lo que el rango del estadistico R deberd ser definido entre -1 y-.5 puntos
respectivamente de variacion por cada variable, esto para que no tome los valores

atipicos (errores del sistema) y arroje valores reales.

El modelo se correra en base mensual para determinar los objetivos de cada afio de la
siguiente manera:
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Segment Indicator Januar 3 2019 | February 2013 | March 2013] April 2018 | May 2013 | June 2013 | July 2013 | August 2018| September 2013 | Octaber 20131
AD _STEEL CUTTING | STAMPING ¢ OTHER TREATMENT PnncEssé Elindes 00658 00658 00653| _ W00Goe| 100668 10Gbe| 100639
| 7026 7026 7026 97028 97026 9R0gE 57026 57026
|Forecast Index [greensyellow] |b-Nes 34.003 93996 93986 34.000 34 07E] 34.015 94033 | 54021 34016
I_ o [ [ 93376 98.079] I | S .96
BH_ HYDRAULIC COMPONENTS Elindes 3268 3268 6035 96038 9937 96897 807 807 5807
EER EER EEE EEEEE EEE m‘lW‘ 53580 5 505
o [ [ [ [ [ o] agars 5537 5537 93979
Foreoast Index [greensyellow) |F] 00195 00273 O0z73| 0033l fo0r7a] _ fo0Zie| fo0.aa 00331 00331 00,045
B 7408 & ns?l I w431 % E‘ 56178 56178 5452]
EER EER R EEEEES 93537 9a6ar 537 524 #3949
EEE 3968 9959 EEEEEE EEE EEE EEE 3909
[ [ [ [ [ [ | ) ) 9.260)
CA - RESINS [Eindex 106566 06574 106,552 ) I W0z [EE 02954
[ EEER EEE EEEEEES EEEEES S S ERE
< 100 [ [ 00 8397 EER E 97.@ 57.9%] BECIN
Forecast Indez (green-yellow) |a- K 01530 01534 EEDEES EEL FIELE] FEE] 54503
[ RS R DD D EEEE] G EEREE|
[ [ [ B BRI B 767 .76
[ [ [ [ [ ] EEES RS EEl
CB - CHEMICALS [Etindex [ EEH EEH EEREES EERIEES 302 302 .30
|£Drecas( Inder [ [ 6,132 D EEC S 5206 5206 95,206,
CC - PLASTICS TECHNICAL PLASTIC PARTS B Index 02757 02757 27T fozgie|  fozed|  fozg| 104 [IXE] [IXE] 105,858
EXES EXES 59,060 BRI R 6030 6030 96,030
EEE EEE EEE EREEERE D] 940 EERE X
[ [ EEE B BRI ] ] EED
Forecast Index (greensyellow) |a. 01055 ToT4ze T074z6| _ ovaz|  in4da| _ i004sE| 88 vag) ] 00709 00664
] 99236 .07 95477 96430 RO z-ﬁ' 6192 6162 6,166
[ [ [ R D EENE]| a.058 9069
[ [ [ EEEEEE EEE 665 664 00163
CD- PLASTICS ASPECT PARTS Foreoast Index (greentyeliow) |b-Ne 53028] 53028] 93026 ws026|  9s0c6] 038 sa0me
[Biindes [ [ [ EEAEER EEEIEES 5202 5202 .20

En el extracto anterior se ejemplifica el resultado del andlisis realizado el cual muestra los
resultados obtenidos por segmento, en este caso solo por el sitio de Valeo Toluca de

manera mensual y por tipo de palanca.

El extracto de PUMA muestra los valores pronosticados por afio y los valores reales

reportados en el sistema, es decir Presupuesto Vs. Real.

Para poder analizar los resultados obtenidos a través de PUMA que son un conjunto de
los valores recaudados por SAP y procesados por PUMA para facilitar su comprension.

Para construir el indice de compras existen 2 formas:

1. Construir el indice por medio de PUMA.
2. Index Reporting Tool (Elaborada por mi para calcular el indice y medir el

desempefo por segmentos mes a mes).

3.1.2.1 “PI” por medio de PUMA

Dentro del apartado de Analisis podemos crear otro tipo de analisis considerando
variables diferentes, de acuerdo a la férmula del indice de compras necesitamos
considerar los precios de referencia de materiales y volumenes por producto, el objetivo
es proporcionar informacién sobre importes de compra, cantidades entregadas y compra

indice, desplegado de la siguiente manera:
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Soaalnbie Variers Seve || Save Aa || Deseis

General Variables
anasie s Cumant Saledicn
*  hordn e (Sart) o
®  Morin e (End) n
* | Commadity []* =
Sile (angaloe n )
Caurtry |ergales o
o
m |
o

En la ventana anterior seleccionamos las variables a considerar de acuerdo al tipo de
andlisis, en este caso sera una regresion lineal considerando un estadistico R mayor a -
S5y.5.

Esto para cada valor presupuestado por afio en base mensual.

Furchase » Furchase Indes » Maisrisl Frce > Wlabens| references prines and volumes by Commociay Full

. Material references prices and volumes by Commadity

Display As | Tszle | [POF | [ Exoei | Hotes || Grmpn || Favontes || varacie Soeen | | Hide sevigation Pane | & Eilier Settingy

* ot | * Fuschass Amount (LIt | * (ELR Wyt *POOC for 1000+
- Product Group & Site [ongalodia Segments Produdion Suppliers Materisl Codea  Unit of Mussurs & EuR R

- Roun 2548471 i 8807 8,067 TIORC  7.700.00 EUR | PC
* Product Growe 2802538 it 80934 80.934 2088SPC 230000 EUR/PC
* Sie jogaleck 2009083 ) 38084 38084 14.400 FC 248000 EUR | PC
* Sagmant 2810878 b 8233 8233 2800PC 287000 EUR/PC
* Production Supplier 2013188 inani 12027 12027 IESEFC 415000 EUR | FC
* Maisrial Code 2014708 ] 91474 LR 2TB40PC  3.280.00 EUR [ PC

Se calcula los montos de compra totales por segmento.

Purchaie = Purchass Index > Matersl Price > Maserdsl refersncas prices 8nd volumes by Commodity

Lt Dwis

ered Quandity®™  * PO OC for 10000 = Pm OC for 1000%°  * Purchase Index (361" *POLC for 10000 = PODR (KLEW®  * Pm LC for 1080 *Pm"Ci (HLCI*  * Purchase Index [LCI™  * PO EUR for 1000 * POCH KEP" | * Pm EUR for 1000

*1.000 BUR *1.000 BUR = 1.000 EUR
TIPS T T0O.00 EUR/PC | 7700.08 EUR  PC 100.00 T 760,00 EUR/PT 8 7.700.5000000 8 10000  7.700.00 EUR | PC L) 7.758.00 EUR / PC
MEMEPC WO MEUR/PC | Z2BMD0EUR/PT 5838 230000 EUR/PC L] 2 1800000000 a0 L E 2.300.00 EUR /PC LA 280,00 EUR/ PC
14400 PC 245000 EUR/PC | 238000 EUR/PC STBS 2 450.00 EUR/PC 3% 2330,0000000 ol 8755 245000 EUR /PC 3E 233000 EUR/ PC
ZEBIPC  ZATOBOEUR/PC | 2B40D0EURIPT S088 237000 EUR/PC & 2 8400000000 L] 58.82 2ETUB0 EUR (PC L] 2 840,00 EUR/ PC
2858 FC  41S000EUR/PC | 413000 EURIPC 100,00 4 150,00 EUR/PC 12 4 150 0000000 12 100.00 4,150.00 EUR [ PC 12 4.130,00 EUR / PC
ITAMFPC 2O EUR/PC | IISWO0EUR/PC 8909 2328000 EUR/PC L 3 250,0000000 0 909 328000 EUR /PC L 325000 EUR/ PC

Se realiza el comparativo entre precios PO y Pm ya sea de manera mensual o anual.
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Puchuse > Purchese lade > Malarial Prce » histesial referances prces and volurmes by Cammadity Full Sowen | Op

_ Matenal references prices and volumes by Commodity

Oumplay As Tocle ) [P0 ][ Exoet |[ Wotes I Graon }[ Favorttes [ Vasienia Sowen | [ Hce Nevigetion Pane | @ Eiter Settings
”Cokrme * Pusshase Ameust A1 * Pursase Ameunt (EUR)"
* Kay Figwes £ Zesrents R R
* Foen €01 ASTEEL AND TRANSEORMATION 5003 ADSTEEL CUTTING | oTHER 1088 342 108 342
* Produa Group 5004 AE-STEEL TURNING AND MACHINING s7 8% 0a7ee
* Site forgales; 3008 AF-STEEL FORGING, COLD MEAD. SINTERING 2831018 2831010
* Commodity cs2 o a0 008 e CASTING 2918548 20185
* Segmant €03 CPLASTICEAND TRANSFORMATION 5315 CBCHENICALS e arTen
TR ——— sate CCPLASTICS TECHNICAL FLASTIC PARTS 23128 293128
et sa18 CEFLASTICS OVERMOULDING AND SPECIFIC TECHNOLOGIES 1581.195 1581198
—— =020 CORUSBER PARTS 208 408 00 48
+ Commedity Type
T4 MELECTRO MECHANICS s MEFASTENESS, MOUNTINGS. FITTINGS 20479 30479
* Consoligsted Dus Code 2028 e =
% Tt Tamen 7i3tEn
g s by : soe MEBEARNGS, PULLEYS. s ereens sovyons
* Counby fegated €85 EELECTROMICS so8 EAACTIVE DIOITAL COMPONENTS 7088 7o
% Dune Cade sa28 EB-ACTIVE FOWER AND DISCRETE COMPONENTS az9ma20 az3n420
S sa3t EDPCEA 1107 480 1187 4te

Se construye la siguiente base datos con la misma informacion descrita anteriormente.

'+ Purchase Amount (LC)** = Purchase Amount (EUR)**  » Delivered Quantity** = PO OC for 1000%*  » Pm OC for 1000** = Purchase Index (OC} ¥

Site {orgaloc)** Production Supplier=*  Malerial Code**  Unit of Measure** PLN EUR PC PLN/PC PLN/PC
7.741 1773 1.800 436415 4.260,08 o182
57.982 13277 17.208 341956 334432 97,80
3.705 848 576 6.5686,56 6.364,17 96,92
45.399 10.396 11.600 4.008,62 387752 96,73
38.310 9.001 27.840 144293 1.383,08 96,55
233,683 53510 43,836 544920 524756 96,30

Obteniendo la siguiente pestafia de resultados con los resultados del indice de compras
considerando todos los factores externos (Raw material, market effect,negociaciones,

cambios técnicos y de resourcing).

Este tipo de reportes se extraen en base mensual pero se puede realizar en base anual
ya que se registran de manera histérica para poder construir los objetivos del indice del
siguiente afio, para esto se realiza el mismo procedimiento descrito al cierre de cada afio

fiscal.

3.1.2.2 Herramienta de Reporte del indice

La construccion del “La Herramienta de Reporte” nacidé de la necesidad de conocer la
fluctuacion de las acciones implementadas por segmento, entender de manera practica
y visual el indice de compras y cdmo impacta a la planta, cabe mencionar que este archivo
ya es de uso regional dentro de Valeo para que todos los compradores puedan entender

sus indicadores.

52



Como requisito necesitas realizar el extracto de PUMA con los valores sintetizados del
resultado arrojado por SAP y confirmado en PUMA con las acciones de productividad
confirmadas. Esto quiere decir el delta entre los precios de cada referencia con respecto
a su precio inicial multiplicado por las cantidades recibidas de cada material considerando

su monto de compra pronosticado un afio anterior, a continuacion un ejemplo:

—— - PURCHASING INDEX 2019 - TOLUCA

_ JAN FEB MAR APR MAY JUN JuL AUG SEP ocT NOY DEC

Bl | Actual || Bi [Actual| | B [Actwal| | B |Acwall| B1 |Actual|| B1 [Acwal| B | Actual || B [Actual| B1 [Actual| B1 [Actual|| B | Actual | B1 | Actual
B o a4 |[ & 56 | [688 | 151 105 |-10.06|[ 106 | 1155 || 107 | -11.69 || 20z | 1266 || 203 | -12.59 || 204 | 1244 || 289 [ -15.50 |[ 300 | -16.05 | 3 9.05

00 |[ 0 00| [ 000 0| [ 000 122 |[ 000 | 23 || oo [ A2z | @ 22 |[ 000 73 | o 23 | 000 [ -izs |[am | 236 | o 6
7 ET0 | X 55 | [6.58 7| [os i 106 [ 1270 | P07 291 |2 91 |[z.03 0|z 15,97 |[2.99 [-i6.73 |[3.00 [ 41 |F 3. .19
o Resourcin 00_|[ o 00| [ 000 0| 000 0.02 | 0. 002 | At 62 |08 | 46 | - 65 || 208 | 579 || 238 | 527 | 2 66
| ABPA (KUSD) o L [ 000 |[ o 76 | [0 7| [Cozs 036 | 027 |[ 0 [ 07 77 |[ 036 | 027 | 4 27 | 036 [ 027 |[ 038 [ 059 | 0 59
00 00_|[~oa 76 | [-0.36 7 | [o3e 038 149 |[ 038 697 ) n_|[Z44 | 613 A 66 || 24a | 720 |[275] uvs |25 ] sue

L 10,267 00 X 7 -0 0. X

Index & Performance B1 Actual B1 Actual B1 Actual

a-Market effect 6.57 3.34 6.57 1.58 6.58 1.53

b-Megotiation 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Total 6.57 3.34 6.57 1.58 6.58 1.53

c-Resourcing 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

d-Technical productivity 0.00 0.00 -0.10 -0.26 -0.36 0.27

ABPA (KUSD) Purchasing Productivity 0.00 0.00 0.10 0.26 0.36 0.27
10,267.00 Total Purchasing Performance 6.57 3.34 6.47 1.31 6.22 1.217
e-Raw material 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

f-Exchange rate 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

[Purchasing index [ os.s7 | 0334 | [06.47 [ 10137 (10622 | 0127 |

Fuente: Elaboracion propia

La tabla anterior fue formulada para considerar el extracto realizado en PUMA vy llenar
automéaticamente todos los renglones considerando los valores Pronosticados vs los
resultados Reales, solo tienes que seleccionar el segmento que deseas a analizar y la
tabla automaticamente se llena demostrando los objetivos y el resultado obtenido, al

mismo tiempo realiza una gréfica donde se puede mirar el desempefio:
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Indicator January February March Aprl May June July August September October November December

[EiEE] wesr 0BT 10522 10063 W0DGE 10069 9955 9359 aE0 10055 10026 00.26]
B e W3 f0l27 $54E 8655 B2l 512l 91 BTl Trar 75T 7557
|Forecas: | |
12000
1033 La1 10LET
100.00 = =i - & e i o - * -
105, 180.86 100,
ke 8310 EREE 39192539 gﬁ% 10055 100,36 100,26
—e—Budgst
&0.00 ——Real
Farecas
40.00
20.00
0.00
Jaruary Fahruary Psrch April Pty June July Bugust September Ouitober Miovenber  Decermnber

Fuente: Elaboracién propia

Lo que se puede observar en esta grafica por segmento es que el desempefio obtenido
en el aflo 2019 es mejor que el prondstico por 24.69%, esto quiere decir que compras
actualmente 24.69%mas baratos los componentes pertenecientes a este segmento que
a finales del afio anterior (POy PM), este porcentaje es equivalentes a $2,534,922.30 USD

de ahorro en el 2019.

Para entender de donde viene cada ddlar ahorrado se puede observar en la tabla anterior

el desglose por palanca que impacta ya sea de manera positiva el indice del segmento.

Ambos métodos dan como resultado el valor del indice ya que cuentan con la misma base
de datos para ser calculados, las principales diferencias que existen entre uno y otro es
gue a través de PUMA puedes realizar extractos anuales y pronosticos sobre la
fluctuacion del indice considerando mas variables y considerar diversos sitios en un solo
analisis, a diferencia del Index Reporting Tool que es utilizada a nivel sitio para observar
de manera mas amigable el trabajo reportado por cada comprador y entender el

funcionamiento de sus indicadores.
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Para realizar un analisis concreto en este trabajo se utilizaran ambas herramientas para

explicar el indice de compras.

3.1.2.2 Calculo del “SPI”

De igual manera, previo a explicar el método de célculo del SPI recordemos que es
indicador busca explicar la diferencia entre el precio base de venta y el precio real de
venta, es decir, entre mas alejado se aleje el indicador del 100% significa que estas
vendiendo mas caro, siempre considerando los objetivos de venta del grupo y las

productividades comprometidas con los clientes.

Para poder realizar el calculo del SPI utilizaremos de igual manera la herramienta PUMA,
considerando el Médulo de Precios, necesitamos seleccionar contrato y condiciones de

precios:

Variabin Endry

Agilatis Varants Savi A,
General Verlables

“variabie Curent Sescton [
Cammodey
Segmpnl
Calngory
Tachnology
Site [ogaioc)
Coauniry (ongakes]
Prod. Supplar Country
Producion Supplisr
Canmitation Suinler
Marierial type
Daooumant hypa
“endor Material Mumber

2332033000 3

Al seleccionar estas condiciones autométicamente construye el pronostico del
presupuesto de ventas, desplegando los objetivos del contrato, esto quiere decir,
reducciones de precios contempladas con los clientes (LTA), ajustes de precios en las

materias primas, inversiones y potenciales nuevos negocios:
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Nt price LC)

Par (order onit)

Conaition Rale

Par (congiton unit

Bam sumber of purchasing doaument «  Tondition recoed AUMBer «  SequiNo of cond «  Maleris! Sowoe «  Cendition type + PC PC
0000 12089+ 1 28-081-59-99 M0 $8.32 100 100
0001142703 1 W9-678.99-99 P00 88085 EUR 200 * 020
0001248784 1 2810045080 P $.39 EUR 000
2 2914£04.99.59 AL 1.375.20 BUR 000 000
=2 0001248783 1 329295990 ro0 121820 EUR 000 020
2 I 90.59 AL £.20 BUR 000 1.000
3 0001245742 1 0293325999 Fo0 847,98 EUR 000 020
: 059 922.99.99 AL 847 4 BUR 000 030
24 000124974¢ 1 ©025.837.95.99 ZFOD TEU 000 020
659.937.98.99 AL 891 87 EUR 000 1.000
& C & Price C
Desplay As Tacie w | | POF || Excel || Notes || Ocaph || Favorites || Vanatie Saeen mice Navigation Pace T
Net price (LC)**  Per (order unit)*” Condition Rate
Purchasing doc  Iltem number of purchasing document 4  Condition record numbera SequNo of cond 4  Material Source 4 Condition types  Planta PC
8220000074 34 00012439741 1 305-191-99-99 P00 W01 1.000 1.020,00 EUR
2 308-191-99-99 ZALL wDo1 1.000 782 EUR
36 0001249743 1 309-189-99-99 ZP00 WDo1 8 1.000 284800 EUR
2 309-189-99-99 ZALL WDO1 2 1.000 18,28 EUR
3e 0001249740 1 309-164-99-99 zPoo WDO1 2037.92EV 1.000 2020,00 EUR
2 309-164-99-99 ZALL WDO1 2.037.92 EUR 1.000 17,92 EUR
7 0001145081 1 309-150-99-99 2P00 WD01 ©10.00 EUR 1.000 4.£10,00 EUR
38 0001249738 1 309-474-99-99 ZPO0 WD01 1.808.13 EUR 1.000 1.600,00 EUR
2 309-474-99-99 ZALL WDo1 1.808.13 EUR 1.000 8,13 EUR

De esta manera despliega los costos de cada componente que compone el producto
terminado y las variaciones que tendra en el transcurso del afio, posteriormente se realiza

un extracto considerando los valores obtenidos por cada mes:

_ RM N Ind% EXCH % %

BMW 41,855 -2.56% -0.43% -1.09% -0.55% -0.40% -0.03% 0.00 -2.50% 97.50%
FREIGTHLINER [ 15041 | -0.10% -0.43% [ -043% 99.57%)]
CHRYSLER [ 5408 T 0.36% 0.11% [ 011% 99.89%
GM [ 77989 T -0.43% 0.71% -1.89% 1.32% [ 392% [ -006% | 96.08%|
NISSAN [ 52621 ] 0.19% -078% 073% 157% 050% 0.00% 245%] 358% | 062% | 96 42%)|
i [ 35010 ] 3.31% 1.10% -4.38% 0.25% [ 523% ] [ 94.77%]
Gther [ I I [ 100.00%]
231924 0.56% IEEECI  -0.16%

Caso contrario al Pl el SPI se construye por cliente y se consolida para tener el SPI total
del sitio, de igual manera PUMA realiza una regresion considerando los factores
previamente mencionados en este trabajo con una variacién de -.5 a -1 refiriéndose al
estadistico R para eliminar los errores y considerar los resultados que tengan correlacion

directa.

Estos Valores arrojados por Puma se comparan contra los resultados reales obtenidos

por mes de la planta.
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Para la fase de evaluacion se contemplaran los datos historicos generados a partir del
afio 2015 al cierre del afio 2019 desplegados de manera mensual, esto para poder
comparar contra el indice de compras y observar el desempefio de la inflation balance

tomando en cuenta los dos indicadores que la componen.

3.1.2.2 Calculo de la “IB”

La inflation Balance se puede resumir como el indicador de la salud financiera de Valeo,
es decir, representa el porcentaje de variacion existente entre el precio de compra y el
precio de venta, esto quiere decir que una inflation balance mas cercana al 100%
representa mayor margen a la empresa, considerando las diferentes afectaciones que

influyen en cada uno de los indicadores que la componen.

Como descrito en la fase de disefio la férmula es simple el porcentaje de la division del

indice de compras sobre el indice de ventas.

1.C

Inflation Balance (%) = [1 - ﬁ] * 100

Para construir este indicador fue necesario tomar como base los extractos obtenidos de

PUMA tanto del Pl como del SPI, arrojando los siguientes resultados:

Period JAN FEB MAR APR MAY JUN JuL AUG SEP ocT NOV DEC
2015 98.60 98.17 97.66 98.67 98.14 98.13 97.12 97.26 96.72 97.47 97.49 97.40
2016 08.78 9B.23 99.07 97.91 9E.04 98.07 98.07 97.75 87.42 97.57 97.07 97.07
2017 993 61 9371 99.00 99.12 9312 98.76 98.98 98.95 98.99 95.41 99.52 99.09
2018 100.14 99.95 99.77 99.95 100.66 10145 100.40 99.91 99.26 99.59 100.26 100.44
2019 98.11 98.26 97.88 9751 9748 97.61 96.86 97.30 3734 96.97 97.03

El resultado de Diciembre 2019 no se encuentra disponible hasta que se termine el cierre

anual de la planta.
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Para la fase de evaluacion se contemplaran los datos histéricos generados a partir del
afio 2015 al cierre del afio 2019 desplegados de manera mensual, esto para poder
comparar los resultados de la planta de acuerdo al panorama que atraviesa la industria
automotriz a nivel mundial y si las medidas implementadas por Valeo son suficientes para

mantener su margen y hacer frente a las condiciones adversas del mercado.

3.1.3 Fase de Evaluacioén

La dltima seria la fase de evaluacién del proyecto, siendo de forma continuada durante
todo el proceso de ejecucion y dedicandole un tiempo a la evaluacion final de todo el

procedimiento que conlleva al resultado.

Para esta fase analizaremos los resultados obtenido por cada uno de los indicadores
descritos “PI”, “SPI” e “IB” considerando nuestro modelo de regresion simple y los

prondsticos obtenidos en base mensual considerando el afio 2015 al cierre del afio 2019.

En cada afio se comparan los resultados reales obtenidos contra los prondsticos, para

asi evaluar los objetivos planteados en este trabajo:

1. Definir la aplicacion de los indicadores que componen la “Inflation Balance
(IB)” de manera individual “Purchasing Index (Pl)” y el “Sales Price Index
(SPI)".(Logrado en fase de diseno)

2. Impacto de cada indicador “PI” y “SPI” y las variables que influyen en su
comportamiento.

3. Relacion entre ambos indicadores “PI” y “SPI” y efecto sobre la “IB”

3.1.3.1 Objetivo 2

El segundo objetivo planteado en este trabajo fue el impacto y la aplicacién de los

indicadores”P1”, “SPI”, por lo que analizaremos los resultados obtenidos en el calculo de
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cada uno de ellos de manera individual para proceder con los siguientes objetivos

planteados.

3.1.3.1.1 Resultados PI

Los resultados obtenidos al finalizar la fase de ejecucion del proyecto para el analisis del
pronodstico del “PI” y los resultados reales obtenidos se analizaran por palanca
(previamente descritas en la fase de disefio) de manera individual y de manera conjunta

con los valores que integran el Purchasing Index desplegados de la siguiente manera:

3.1.3.1.1.1 Market Effect

El efecto de mercado es una herramienta utilizada para prondésticas principalmente las
fluctuaciones en los precios de las materias primas, tales como derivados del petréleo,
aceros,

Tierras, entre otros.

Los resultados obtenidos considerando nuestro modelo obtenemos los siguientes

resultados de manera mensual;

MARKET EFFECT BUDGET
JaN  FEB  MAR APR  MAY JUN JUL AUG SEP OCT NOWV  DEC
2015 - -
2016 0.15 015 @15 025 025 025 050 050 050 022 022 022
2017y o007 OO7 oO0O7 OO7 O0O7 O0O7Y 003 003 0035 005 005 005
2018 109 109 109 046 046 O46 048 048 048 048 048 048
2019 O0B6 086 OB 044 044 044 087 OB7 087 118 118 118

El prondstico determinado para el periodo de tiempo comprendido entre los afios 2015 y
2019 determina un alza en los precios de manera mensual, esto debido principalmente a

las fuentes de abastecimiento del petroleo que se consideran dentro de Valeo, las cuales
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son con las empresas Exxon y Basel, los cuales estan localizados en Texas en Estados

Unidos, L"avre en Francia.

Estas fuentes emiten resultados trimestrales la fluctuacion de la materia prima

considerando 2 indicadores el CDI para Norteamérica y el ICIS LOR para Europa.

Estos valores son considerados para el pronéstico de la fluctuacion de la materia prima
ya que se debe considerar los tipos de materiales que se compraran de acuerdo a las
especificaciones de cada cliente, es decir, la materia prima no contiene una carga 100%
compuesta de derivados del petréleo, si no contiene aditivos para lograr las

especificaciones que espera cada cliente en su producto final.

La fluctuacion de los pronésticos de cada afio se puede apreciar en la siguiente grafica:

140

120

JAM FEE MAR LPR AT UM UL BLIG SEP ocT MO
2015 2016 2017 2018 g 20110

=]
m
(]

Fuente: Elaboracion propia
Es visible en la grafica la estabilidad que tienen los precios de manera trimestral, esto es
de acuerdo al contrato que se tiene con los proveedores de la materia prima, los ajustes

de precios se realizan al inicio de cada cuarto del afio.

Para el 2015 no se tenia prondéstico ya que no se habia determinado un indicador oficial

gue determinard estas fluctuaciones de mercado,las cuales son clave para determinar el
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precio final de venta, es por eso que a partir del 23016 es un indicador que se sigue

constantemente dentro de la empresa.

En el pronéstico anterior se observan las subidas y bajadas de precios potenciales con
los proveedores, estos precios fluctian de acuerdo a la disponibilidad de la materia prima
y a la capacidad de produccién de los proveedores, ademas las condiciones politicas y
climatologicas tienen un gran impacto sobre los precios.

Dicho lo anterior, los resultados reales obtenidos para este periodo de tiempo son:

MARKET EFFECT REAL
Jar  FEE MAR  APR MAY  JUM JUL AUS SERP OCT MOV OEC
200 000 -001 -067 -085 -086 122 1068 128 117 145 11§ -135
0% 005 003 006 038 037 030 007 0603 007 o005 010 o
2017 -003 -004 -0 03 033 000 0Oy 0607 012 007 005 00§
200 0487 081 08 080 083 083 142 133 033 0Ve 073 067
2013 03 030 030 -083 -084 -0385 -102 -100 -030 -1 116 140

Cabe resaltar que las variaciones negativas al tratarse de un indicador de costos
benefician a la organizacion, ya que corresponde a comprar a un precio mas barato la
materia prima, esto tiene un impacto directo en el costo de la unidad de aire
acondicionado ya que el 70% de nuestro producto estd compuesto por partes plasticas.

La fluctuacion de los resultados obtenidos se puede apreciar mejor en la siguiente tabla

gue contempla los periodos de tiempo evaluados:
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Fuente: Elaboracion propia

Histéricamente resalta el resultado obtenido en el afio 2019 ya que la fluctuacion del
mercado a la baja beneficio a la industria con -1.4 puntos por debajo del precio de cierre
del afio 2019, esto debido a que se abrieron 2 plantas productoras de materia prima en
Estados Unidos lo que liberé capacidad del mercado, al tener mayor capacidad los
precios bajan automaticamente, podemos destacar que el peor afio a sido el periodo del
2018, los precios se vieron afectados principalmente por Huracanes y condiciones
climatologicas fuera de control, junto con el crecimiento de las ventas de vehiculos en
China y parte de Europa, lo que ocasioné un periodo de escasez de materia prima para

todos los productores, a mayor escasez el precio sube.

En la siguiente grafica comparamos los valores Pronosticados Vs los Resultados Reales

obtenidos:
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Fuente: Elaboracion propia

En la gréfica anterior, podemos ver un desfase de los valores construidos contra los
valores reales, como mencionado, los precios de la materia prima se ven afectados por
varios factores externos que estan fuera del control de las personas (cambios climaticos,

situaciones politicas).

El Efecto del Mercado es uno de los principales factores que influyen en los precios que

repercuten en el “PIl”, esto se refleja en las conclusiones de este apartado.

3.1.3.1.1.2 Negociacion

El concepto de negociacion son los acuerdos generados entre Valeo y los proveedores,

es decir acuerdos que repercuten en el precio final de compra.

Al construir nuestro pronostico considerando nuestro modelo previamente descrito

obtenemos los siguientes resultados:

NEGOTIATION BUDGET
JAN  FEB  MAR APR  MAY JUN JUL AUG SEP  OCT NOV  DEC
2015 -209 -209 - 2326 -232 -239 -242 -240 -247 -254 -260 -267 -289
2016 -2.15 -2.15 - 267 -267 -267 -271 -275 -285 -28B5 -285 -28B5 -285
2017 -204 -204 -236 -238 -254 -269 -280 -281 -2B1 -281 -293 -294
2018 -258 -265 -291 -3.02 -303 -341 -364 -365 -365 -367 -3.86 -388
2019 -177 -177 -306 -3.21 -337 -367 -390 -392 -398 -414 -417 -419

Al observar los valores obtenidos a través de nuestra simulacion en PUMA, se remarca
gue los meses clave para alcanzar los objetivos de negociacién son Enero y Junio, esto
debido a que si obtienes una bajada de precios de compra en el mes de enero podras
disfrutar los beneficios durante todo el afio, es por eso que el objetivo de negociacion mas

fuerte del afio es enero que corresponde al 70% del objetivo de negociacion del afio.

64



Para el caso del mes de Junio, vemos que el objetivo es cercano al 90% del objetivo en
Diciembre de cada afo, esto es para que el trabajo se enfoque en ampliar el margen para
cada producto final y poder enfocarte en construir la estrategia de compras para el

siguiente afno.

Cabe resaltar que de acuerdo a nuestro modelo que considera los valores obtenidos
durante el afio anterior estos son considerados para definir los objetivos del afio
siguiente, es decir la estrategia a aplicar debera ser mas agresiva afio con afio, esto lo

podemos observar en la gréafica de los resultados obtenidos en PUMA.

1AM FEB ML APE AR JURN JUL Al SEP OCT MO DEC

i 2015 2016 2017 2018 =g 110

Fuente: Elaboracion propia
La grafica anterior representa los valores obtenidos pronosticados para cada afio
respectivamente, como destacado, el objetivo es mas agresivo dependiendo de los

resultados reales obtenidos al final de cada mes de cada afo.

Con estas medidas Valeo asegura la competitividad de su equipo y de encontrar

proveedores que puedan apegarse a este esquema de trabajo.

65



Contemplando los valores pronosticados, se enfocan los esfuerzos para alcanzarlos, el

cual el resultado real obtenido para cada afio es el siguiente:

NEGOTIATION REAL
Jar FEB - MAaR APR MAY  JUN JUL AUG SEP OCT  mMOW DEC
20015 -128 -143 -153 180 -225 -277 -250 -273 -263 -250 -251 -2:26
2006 -210 -223 -Z240 -216 -245 -263 -276 -276 -281 -281 -287 -Z7
017 -15%8 -163 -163 -160 -170 -285 -Z37 -314 -5380 -4.04 -476 -4.35
20018 -281 -263 -3.03 -343 -352 -424 427 428 428 43 -437 4353
2013 -300 -316 -343 -383 -3393 -426 -4:23 423 428 -3078 -d447 423

Los valores reales obtenidos reflejan no solo el cumplimiento de los objetivos de Valeo,
es decir estos valores impactan directamente en el monto total de compra del sitio

ayudando a sostener las operaciones y ampliando el margen de ganancia sobre el HVAC.

Las principales ventajas de esta palanca “Negociacion” es que tienes diversidad para
aplicar sus resultados ya que no solamente consta en bajar el precio en precio pieza, Si
no que existen negociaciones por el tipo de cambio, por extender los términos de pago,
por cambiar las condiciones logisticas, pero la mejor manera de obtener beneficios para

negociar es con la asignacién de nuevos negocios.

La asignacion de nuevos negocios permite al comprador obtener desde “LTA’s” hasta
“Business Links”, este ultimo se refere a que el proveedor debe destinar cierto monto del
valor total de negocio a Valeo en efectivo (Notas de crédito), pero para impactar
directamente al indice de compras en la palanca de negociacion, se negocian bajadas de

precio programadas a lo largo del afio en precio pieza.

Valeo busca tener estos beneficios en su gran mayoria dentro del primer semestre de
cada afio, aunque su indicador al final de cada mes se vea reflejado de manera anual sin
importar el mes de aplicacion, esto no quiere decir que el resultado final de cada mes
para los valores reportados no sean considerados, es decir, entre antes se obtenga las
negociaciones de bajadas de precio, Valeo disfruta por mayor tiempo comprar a un precio

mas bajo.
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El lever de negociaciéon es uno de los mas importantes para construir el indice de
compras, podemos observar el comportamiento de los valores obtenidos durante cada

afo en la siguiente gréfica:
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Fuente: Elaboracion propia

Podemos ver que los resultados de cada afio son cada vez mas bajos, que es algo bueno,

representa una bajada en los precios iniciales de compra.

Particularmente los afios 2017, 20’18 y 2019 tienen resultados similares, siendo el afio
2019 con el mejor resultado en negociacion en el mes de Junio dentro de la serie de
tiempo que estamos evaluando.

Estos resultados remarcan la constante tendencia de Valeo a seguir desafiando los
resultados de cada afio, desafiando a sus equipos a continuar mejorando en conjunto con

sus proveedores.

Se observa también subidas en el indice de negociacién, estas subidas se deben
principalmente a incumplimiento de los contratos, es decir, cuando asignas un negocio a
un proveedor los precios acordados dependen del volumen de produccion principalmente,

ya que a mayor volumen menor es el tiempo de depreciacién de una maquina, a mayor
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volimen los proveedores utilizan su inventario en periodos de tiempo mas cortos, lo que

va de la mano con negociaciones con los sub proveedores.
Al no cumplir con el negocio asignado, los proveedores realizan reclamos en las cuales
se debe indemnizar, Valeo como “Tier 1” ( proveedor directo de un OEM) de igual manera

realiza reclamos a los OEM por incumplimiento de contratos.

Valeo al pagar estos reclamos a nuestros proveedores estos impactos se reflejan en el

indice de negociacion.

Mi trabajo como comprador también incluye negociar estos impactos, para evitarlos o

minimizarlos lo mas posible.

Para comparar los resultados reales contra los resultados pronosticados en este

indicador, podemos observar los resultados en la siguiente gréfica:
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Fuente: Elaboracion propia

De la comparacién anterior consideramos que los objetivos pronosticados son
alcanzados y superados, podemos resaltar una de nuestras conclusiones es que
dependiendo de los resultados alcanzados en el periodo anterior de cada afo influye en
el prondstico del afio siguiente obteniendo valores similares a los valores reales obtenidos

del periodo anterior, considerando la fluctuacion del mercado y de los afios anteriores,

Es decir los valores pronosticados se suavizan con los resultados reales obtenidos en los

afios anteriores, considerando los objetivos de Valeo de incrementar su ganancia.

3.1.3.1.1.3 Relocalizacion

Resourcing o relocalizacién, como descrito en la fase de disefio, es la palanca usada para
relocalizar los recursos es decir de manera resumida y concreta, es el traslado de un

negocio de un proveedor a otro (esto aplica para materias primas de igual manera).

Esta palanca no solo brinda nuevas oportunidades de negocio a los proveedores si ho a
Valeo le trae beneficios sobre proyectos cuyo proveedor actual alcanzé el limite de su
potencial para proveer ahorros, es decir, no solo logras localizar un proyecto que ya se
encuentra en produccion en serie ( que No €s un proyecto nuevo ) a un menor costo con

otro proveedor.
Esta reduccion de costo que se genera se refleja en el indicador de Resourcing, el cual
no es la Unica palanca que se ve beneficiada, ya que al asignar nuevos negocios a un

proveedor obtienen LTA’s y Business Links lo cual beneficia al “PlI”.

Al correr nuestro modelo obtenemos los prondsticos de cada afio, los valores obtenidos

para la palanca de resourcing son los siguientes:
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RESOURCING BUDGET
AN FEB MAR APR  MAY JUN JUL AUG 3EP  OCT NOV DEC
2015 -002 -004 -006 -011 -0.15 -025 -028 -035 -052 -056 -061 -0.55
2016 - -0.05 - 006 -0.18 -0.18 -0.34 -062 -062 -062 -0B8 -088 -088
2017 - - - 0.04 -018 -0.20 -027 -032 -032 -039 -040 -045 -045
2018 -001 -001 -0.14 -023 -0.25 -039 -048 -050 -052 -061 -061 -064
2019 -005 -003 -003 -022 -0.24 -0.27 -055 -059 -063 -063 -066 -0.66

Al contrario de la palanca de negociacion la palanca de relocalizacion sus resultados mas
altos se esperan en el tercer cuarto de cada afo, esto debido a que para localizar un
negocio vigente con un proveedor y localizarlo con uno nuevo requiere un proceso muy

largo de aprobacion y pruebas que son requisito de Valeo y de sus clientes.

Dichas validaciones y aprobaciones son requeridas para no poner en riesgo la operacion
de nuestros clientes, es por eso que llevan mas tiempo la elaboracién del proceso
descrito, asimismo se realiza una evaluacion financiera al nuevo proveedor para
identificar potenciales riesgos de quiebra o que no puedan hacerse cargo de los

potenciales reclamos que llegaran a tener por fallas en nuestras lineas de produccion.

Contemplando lo descrito en parrafos anteriores, los valores obtenidos de nuestro

prondstico se aprecian de la siguiente manera graficamente:
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Fuente: Elaboracion propia
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La media de los valores de cada afio para resourcing es de -.6 puntos, no tan agresivo
como los -2.5 puntos media de la palanca de negociacién, ya que como descrito el

proceso de resourcing conlleva mucho trabajo y tiempo previo a su implementacion.

Los resultados reales obtenidos para esta palanca para cada afio son los siguientes:

RESOURCING REAL
JaW FEBE MAR APR MAY  JUM JUL AUG SEP OCT  NOW DEC
201 000 -0 -027 043 -037 -041 -043 -042 -040 -047 -0853 -085
2006 -04 -01F -025 003 -0 -01% -0 -016 -0 017 -023 -0.23
017 -001 -0.01 -0 oQo0 -a0s -0 -012 -013 -015 -030 -032 -0.29
200 000 Q00 oQo0o Qoo -0o0v -00F -003 -003 -013 -06 -016  -009
2013 -0.04 -004 -005 -014 -0 -051 -05%1 -055 -055 -033 -0850 -0.36

El resultado obtenido en Resourcing no es alcanzado en los afios 2016, 2017, 2018,
principalmente por el arranque de nuevos proyectos, al tener proyectos nuevos los
proveedores actuales alcanzan los objetivos establecidos por Valeo para conservar los
negocios, lo que implica que esta palanca no puede reportar valores, caso contrario a los
afios 2015 y 2019, en los cuales se tenia proyectos que alcanzaron cierto nivel de

madurez y se pudieron aplicar estrategias de relocalizacion.

Hablando particularmente del afio 2019 donde la estrategia implementada fue crear
paquetes con diferentes referencias de proyectos maduros que en conjunto
representaban un monto de compra alto pero al mismo tiempo menor que el monto de

compra vigente.

Al seleccionar proyectos considerados maduros, es decir, que ya cuentan con la mitad
de su periodo de vida cunmplido, la aprobacién para mover los moldespor parte de los
clientes (OEM) es mas sencilla,la cual requiere menos requerimientos y menos tiempo
para ser implementada lo cual impacta directamente este indicador, cuyo desempefio

podemos observar en la siguiente grafica:
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Fuente: Elaboracion propia

El afio 2019 obtiene el mejor resultado, se aprecian algunos impactos positivos ( subidas
de precio) las cuales fueron generadas por un proveedor con problemas de capacidad,
del cual fue necesario remover el negocio por completo de manera urgente para no
afectar a nuestros clientes, lo cual repercute en asignar negocio a proveedores diferentes

con costos mas altos.

La estrategia de Valeo para incentivar la relocalizacion de recursos, es ofrecer a nuestros
clientes cierto porcentaje del ahorro obtenido por la relocalizacion dentro de los contratos

anuales de cada proyecto, creando un escenario de ganar- ganar.

Con esto se busca aligerar los requerimientos por parte de los OEM’s para la
relocalizacién, en cuestion de pruebas de calidad, tiempos de prueba en vehiculo y costos

de validacion.
En la siguiente grafica podemos comparar los resultados obtenidos a través de PUMA

considerando el modelo propuesto, asi mismo el desempefio obtenido en la planta para

cada afo.
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Fuente: Elaboracion propia

Al comparar los valores pronosticados contra los valores reales obtenidos durante el
ejercicio de cada afo, podemos constatar que los objetivos de relocalizacion no han sido
alcanzados en su mayoria, como descrito anteriormente, esto se debe principalmente al
tiempo de implementacion y el nivel de pruebas requerido por cada cliente, sin olvidar
gue los costos que conllevan estas acciones de relocalizacion necesitan una retribucion
a corto plazo debido a los cierres de afo fiscal de la empresa, el costo debe ser

recuperado dentro del mismo afio en que se comienzan las pruebas de validacion.

Este indicador determinado por Valeo, al ser uno de los mas dificiles de implementar y
uno con mayor rentabilidad, no solo por la reduccién de costos dentro del indicador, si no

por los beneficios que brinda a otros indicadores de otras palancas.

La medida tomada por Valeo para la reduccion de costos es eficiente, si se contindia con

la estrategia planteada.

3.1.3.1.1.4 Productividad Técnica

Las productividades técnicas son aquellos cambios en los componentes que se
encuentran en produccion en serie, ya sea para mejorar el disefio y tener un mejor
desempefio funcional dentro del ensamble final o para la reduccién de costos (usar
diferentes tipos de materials, quitar excesos de material, cambios en el proceso, entre

otros).

Estos cambios segun la naturaleza del componente sobre el cual se desee trabajar existe
una matriz de responsabilidades en la cual se define el nivel de comunicacién que se
debe tener con los OEM, es decir si el cambio requiere o no aprobacion del cliente para

ser aplicado dependiendo el efecto final que tendra en el desempeiio del HVAC.
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Las fluctuaciones en lo precios de los componentes derivados por dichos cambios

técnicos, son reportados dentro del indicador de esta palanca, para los cuales los valores

pronosticados obtenidos son los siguientes:

FEB

2015 -0.05 -0.06

2016
2017
2018

-0.04

2019 -0.11 -0.13

TECHNICAL BUDGET
MAR APR MAY JUN JUL
- 008 -015 -0.22 -0.35 -041
- 007 -029 -0.37 -050 -060
- 049 -064 -064 -0.73 -082
- 005 -014 -017 -0.24 -0.25
- 0.18 -0.18 -0.21 -048 -049

AlG

- 0.52
- 0.60
- 0.83
- 0.28
- 0.51

SEP
-0.63
-0.72
-0.83
-0.35
-0.64

OCT  NOV
-0.70 - 077
-0.85 - 0485
-1.05 - 112
-0.49 - 049
-0.72 -072

DEC

-0.73
-0.86
-1.12
-0.45
-0.77

La media de implementacion de las acciones técnicas es dentro del segundo y tercer

cuarto de cada afio, siendo el primer y el cuarto cuarto aquellos con la menor proporcion

de variacion en los precios de los componentes derivados de cambios técnicos.

En la siguiente gréafica, podemos observar los valores pronosticados para cada afio

considerando esta palanca:
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Fuente: Elaboracion propia
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Los valores pronosticados para cado afio presentan variaciones fuertes, esto debido a la
introduccion de nuevos proyectos, es decir, cuando un proyecto nuevo después de su
arranque de produccion y entra en un periodo de prueba de 6 meses, en los cuales se

busca realizar cambios que mejores el funcionamiento del producto final HVAC.

Esto implica que se realicen bastantes cambios técnicos en las unidades de aire
acondicionado y estos estaran validados por los clientes mientras se encuentren dentro
del periodo de prueba, posterior a este periodo de prueba la unidad de aire acondicionado

debe presentar cero defectos de calidad.

Podemos destacar que si tenemos nuevos proyectos esta palanca tendra mas peso
dentro del PI, ya que los valores reales obtenidos tendran mas peso en el costo final de

la unidad de aire acondicionado.

Por lo descrito anteriormente, es que los valores pronosticados varian afio con afio, ya
gue la entrada de nuevos proyectos define la cantidad de cambios técnicos a ser

reportados dentro del indicador de esta palanca.

Los valores reales obtenidos dentro de la serie de tiempo considerada, son los siguientes
considerando que ante el panorama automotriz que atraviesa la Republica Mexicana los

valores son:

TECHNICAL REAL
Jal FEE MAR  APR MAY  JUM JUL AaUG 3ERP OCT  MNOW DEC
2005 000 -004 -005 -005 -005 -006 -007 -003 -007 -010 -0.03 -073
016 -008 -003 -005 -003 -003 -081 -081 -084 -151 -140 -156 -143
2007 -0om -0wm -0 00 -0 -023 0 -013 -0.35% -053 -05%  -0651 -0.55
2018 -022 -023 -037 -0d46 -060 -068 -063 -081 -0v3 -080 -081 -0.83
2013 -013 -0.21 -0.21 -0.26 -03E -0.30 -030 -030 -0350 -023 -031 -00E26

Resaltan los valores reales de un afio anterior tiene una correlacién directa con los
pronosticos de los afos siguientes, los objetivos fijados pronosticados para cada afo,
so6lo fueron cumplidos en dos ocasiones, siendo el 2016 y el 2018 los Unicos afios donde

el objetivo final fue alcanzado.
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Los valores reales graficamente se muestran de la siguiente manera:
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Fuente: Elaboracion propia

El afio 2016 representa un afio récord en cuestion de ahorro generado por cambios
técnicos, principalmente logrado por el arranque de uno de los proyectos mas grandes
de Valeo Toluca con BMW, al ser una unidad “Premium” el costo de sus componentes es

mas alto y el impacto reflejado en el indicador es mayor.
Este indicador refleja la ausencia de nuevos proyectos en la planta, como se remarca en

los valores reales no alcanzan los valores pronosticados como lo muestra la siguiente

grafica:
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Fuente: Elaboracion propia
La grafica anterior muestra la relacion entre valores pronosticados contra los valores
reales obtenidos, podemos ver que el objetivo de este indicador no se cumple, debido

principalmente a la falta de nuevos proyectos en la planta de Valeo Toluca.

3.1.3.1.1.5 Productividad de Compras

Purchasing productivity es uno de los indicadores utilizados para evaluar el puesto de
comprador productivo, previamente mencionado en el apartado de descripcion del

puesto.

Este indicador resume el trabajo pronosticado y los resultados reales obtenidos en las

palancas de negociacion, resourcing y productividades técnicas.

Los resultados mostrados por este indicador no solo representan el trabajo realizado en
cada una de las palancas que impactan el indice de compras, si no mide tu desempefo

en el puesto y si se cumple con el principal objetivo del departamento que es el “PI”.

A continuacion se muestran los valores obtenidos del prondstico del indicador Purchasing

Productivity:

PURCHASING PRODUCTIVITY BUDGET
AN FEB  MAR APR  MAY JUN JUL AUG SEFP  OCT NOV DEC
2015 -214 -219 -24 -258 -276 -302 -309 -334 -369 -386 -405 -417
2016 -2.15 -2.22 -2806 -3.14 -3.22 -355 -357 -407 -41% 458 -458 -459
2017 -205 -205 -289 -319 -3.37 -369 -354 -397 404 -427 -449 -45]
2018 -255% -266 -309% -33% -345 404 -437 -443 452 477 -496 -501
201% -191 -1585 -3.278 -362 -383 -442 -454 -502 -526 -549 -554 -56l
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Este indicador demuestra todo el trabajo realizado en las palancas donde el comprador
tiene influencia directa sobre su resultado, es por eso que es utilizado para medir el

desemperio de los compradores.

Los valores pronosticados graficamente se aprecian:

JAM FEE kAR APR BAAY JUN JUL AUG SEP OCcT MO DEC

IHI

=g 2015 2016 2017 2018 e 210

Fuente: Elaboracion propia

La tendencia que siguen es a la baja, considerando los resultados obtenidos en afios

anteriores para su construccion y las demandas pronosticadas de cada cliente.

Podemos ver que entre mas optimista era el prondstico de la demanda de nuestros
clientes el objetivo es mas exigente, cada afio la media es bajar los precios -.5 adicional,
siguiendo trayectorias similares en el transcurso de cada afio.

Considerando las observaciones anteriores, necesitamos evaluar los valores reales que
ayudan a determinar el cumplimiento de los objetivos y de la determinacion de los mismos

a través de los prondsticos creados.

Los valores reales obtenidos dentro de este indicador son:
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PURCHASING PRODUCTIVITY REAL
JaM  FEBE MAR APR MAY  JUN JUL AUG SEFP OCT  NOW DEC
2015 -128 -163 -18% -233 -267 -3E5 -306 -323 -316 -3.07 -3d2 -3EY
2006 -2.30 -250 -271 -235 -268 -365 -373 -375 446 -433 -4V -4.62
2007 -163 -180 -173 170 -1391 -323 -328 -361 443 -452 -503 -5719
2018 -3.03 -£32 -346 -337 -413 -501 -5.05 -5:22 -524 -5E27 -536 -5
2013 -322 -341 -375 423 4.3 507 -508 -513 -513 501 -553 544

Los valores reales obtenidos nos muestran como el trabajo realizado en conjunto dentro
de los indicadores previamente mencionados impactan hasta -5% total del monto de
compra de la planta Valeo Toluca.

Se realiza énfasis en los afios 2018 y 2019 donde se tienen los resultados mas altos en
estos indicadores y del trabajo realizado a pesar del contexto en que se encuentra la

industria automotriz actualmente. Graficamente estos resultados se muestran:
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Fuente: Elaboracion propia

Se puede apreciar algunas alzas de precios, principalmente debido a relocalizacién de
recursos por temas de capacidad en proveedores de componentes de monto de compra
alto, estos impactan de manera negativa el indice, pero fueron compensados
principalmente por negociaciones en otros segmentos. Este indicador creado por Valeo
ayuda a resaltar el trabajo en conjunto, es decir para compensar la falta de nuevos
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proyectos, se implementan nuevas estrategias de negociacién, que no solo contemplen
el perimetro de Valeo Toluca es decir que considere el monto de compra a nivel regional,
incluso a nivel mundial con proveedores clave de Valeo que cuenten con el mismo nivel

de presencia en diferentes paises como Valeo.

La implementacion de este tipo de estrategias permite alcanzar los objetivos dentro de

las diferentes palanca, podemos ver el desempefio en la siguiente grafica:
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Fuente: Elaboracion propia
Se concluye que este indicador, se cumple en el mayor de los casos 2016, 2017 y 2018,
esto principalmente al buen desempefio obtenido en la palanca de negociacion

principalmente y en el 2016 por la palanca de cambios técnicos.

3.1.3.1.1.6 Desempeiio Total de Compras

Como el nombre de este indicador lo indica, mide el desempeiio total del trabajo de
compras, previo a la definicion del "PI”, es decir, es el indicador que consolida el
desempeiio de todas las palancas, es decir negociacion, resourcing, productividades

técnicas y el efecto del mercado.

Este indicador sirve para evaluar el desempefio total del comprador considerando las
variables donde tiene el control de los precios y en las cuales puede anticipar para

preparar a la empresa para la fluctuacion de precios.

Los valores que componen este indicador sirven para determinar el indice de compras
“PIH'

Los valores pronosticados son:

PURCHASING PERFORMANCE BUDGET
JAN  FEB MAR APR MAY JUN JUL AUG 53EP  OCT NOV DEC
2015 -214 -219 -24 -258 -276 -302 -309 -334 -369 -386 -405 -417
2016 -215 -222 -2B06 -289 -297 -3353 -347 -357 -369 -436 -436 -4.37
2017 -205 -205 -289% -312 -35 -361 -391 -354 -401 -422 -444 -44k
2018 -15 -157 -201 -293 -29% -358 -3B89 -3585 -404 -429 -448 -453
2012 -105 -1.07 -2415 -3.18 -339 -3%98 407 -415 -43%9 -431 -436 -4.43

Podemos comparar estos valores contra los obtenidos en el indicador Purchasing

Productivity, y podemos resaltar que el Total Purchasing Performance es menor debido
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a que considera el efecto de mercado, que es altamente volatil, considerando los

resultados pronosticados en la palanca de “efecto del mercado” son precios a la alza.

Los valores pronosticados para este indicador graficamente se muestran:
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Fuente: Elaboracion propia

k.
<4

UL

AlIG

SEP

—_a

[ SN

[

MO

BT
T

e 2110

La variacion de los prondésticos de cada afio se mantiene en una media de -4.4 puntos,

a pesar de los diferencias que existen entre el desempefio de cada una de las palancas

previamente descritas encuentran su equilibrio principalmente por el efecto de mercado

gue funciona como suavizador de los valores de cada palanca.

Los resultados reales obtenidos para cada afio son los siguientes:

PURCHASING PERFORMANCE REAL

Jal FEE MAR  APR MayY  JUM JUL AUG SERP OCT  NWOV DEC
20 128 165 -25¢ -319 -354 446 -412 -451 -433 451 -460 -4.81
2006 -223 -241 -265 137 -231 -335 -366 -367 -4.33 -430 -481 -4485
2017 173 184 -205 138 157 -3E3 -321 -355 -4.36 -4.85 502 -5
2008 -21% 21 -263 -317 -336 413 -363 -383 -4.25 -454 -458 -4.83
2013 -283 -3M -346 432 -5E¢2 -591 -610 -613 -603 -613 -67V5 -6.84
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Tomando como ejemplo el resultado del afio 2019, los valores obtenidos prondstico
contra real el indicador esta fuera de objetivo, pero al considerar la palanca de efecto de
mercado nos pone dentro de objetivo y con afio récord en desemperio total, esto debido
ala bajada en los precios de la materia prima descrita en la palanca de efecto de mercado.

Caso contrario en el 2018 se tuvo el mejor resultado en purchasing productivity, el cual
se vio perjudicado por el efecto negativo del efecto de mercado por el alza en los precios

de la materia prima a nivel mundial.

Los valores reales obtenidos se pueden ver graficamente de la siguiente manera:
0.00

AN FEB  MAR APR  MAY JUN  JUL  AUG  SEP OCT MOV DEC
-1.00

=200

=30

e 3015 e 2015 il 2017 el Z01E i 2015

Fuente: Elaboracion propia

El Resultado de los valores pronosticados se apega a los resultados reales, solo para el
caso del market effect del afio 2019 se observa que sobrepasa el objetivo pronosticado

por 2 puntos.

En la siguiente grafica podemos comparar el resultado pronosticado contra el resultado

real:
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Fuente: Elaboracion propia

Podemos destacar que la funcion del indicador Total Purchasing performance se cumple
para todos los afos, recalcamos el trabajo que compensan ciertas palancas contra el
resultado esperado de otras, en conjunto las acciones repercuten en el valor total
reportado.

Este indicador implementado por Valeo cumple con su funcion al consolidar el resultado
de las palancas que influyen en el indice de compras “PI” y como indicador de desempeio

del comprador.

3.1.3.1.1.7 indice de Compras “PI”

El indice de compras como resaltado estd compuesto por diferentes palancas descritas
desde la fase de disefio, explicadas dentro de la fase de ejecucion, dentro de la fase de
evaluacion el primer objetivo es determinar si los valores pronosticados se cumplen

contra los valores reales y como influyen en la “IB”.

Destaquemos que el “PI” es a la baja, entre mas bajo es un mejor resultado, ya que
compara los precios base contra los precios actuales, en caso de comprar mas caro el

indicado aumentara y en caso de comprar mas barato el indicador bajara.

Consideremos que la variable que diferencia al “TPP” del “PI” es que el “PI” considera los
valores generados por el tipo de cambio y considera las entradas de materiales (mas de
lo esperado 0 menos de lo esperado) y su precios respectivos como “Mix Effect” este
efecto afecta a los indicadores de acuerdo a la cantidad de material que refleja el
inventario con mayor o menor costo comprado. Este efecto se determina al final de cada

mes considerando los recibos reales de materiales.

Los valores pronosticados obtenidos de correr nuestro modelo son los siguientes:
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PURCHASING INDEX BUDGET
JAN  FEB MAR APR  MAY JUN JUL AUG 5SEFP OCT NOV DEC
2015 9778 9773 9752 9731 9713 9687 9675 965 9615 9581 9562 955
2016 9785 9778 9719 9711 9703 967 9653 9643 9631 9564 9564 9563
2017 98.19 98.19 9734 97153 96594 9665 9635 9632 96.25 96.07 9584 9583
2018 ©S9B5 9843 9799 9707 959701 9642 9611 9605 9596 9571 9551 9547
2019 98498 9909 9774 9697 9676 9617 96.21 9614 959 9598 9593 59586

Los valores pronosticados obtenidos tienen una media de -4.34 puntos, siendo el 2018 el

afo con el pronéstico mas alto, debido al prondstico de ventas esperado para ese afio.

Los valores pronosticados graficamente se muestran:

&M FEB MIAR APR helli Y T Ju &G SEP OCT MO OEC
g 115 =i 15 2017 2018 i 110

Fuente: Elaboracién propia
Podemos comparar esta grafica y sigue la misma tendencia anual que el “TPP”, la
variacion se refleja en los valores reales obtenidos considerando las fluctuaciones reales

tanto del tipo de cambio y los recibos de materiales.

Los Valores reales obtenidos para el “PI” son los siguientes:
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2015
2016
2017
2015
2013

JAM
37.46
ar.Te
33.35
33.03
37.10

FEE
37.63
37.54
33,32
33.21
36.55

PURCHASING INDEX REAL

MaR  APR

36.72
37.55
35.15
3773
36.50

35.33
33.56
335.56
.21
35.01

My
35.585
37.av7
33.63
36.50
34.63

JUM
34.30
36.80
Tz
35.33
33.33

JUL
3513
36.45
A7.23
36.57
33.82

als  SEP

34.53
36.41
36.35
36.33
33.80

34.33
35.66
36.25
35.33
33.30

oCT
35.05
35.73
35.76
35.73
33.87

MO DEC
34.62

=M
35.70
35.40

3d.40
35.76
35.57
35.66
3322

33

13

Los resultados reales del “PI” estan por debajo de los valores pronosticados, esto quiere

decir que los objetivos se alcanzan a nivel planta, considerando los resultados obtenidos

en las diferentes palancas obtenidas, cabe mencionar en el 2019 el beneficio obtenido

por el efecto positivo de mercado en la baja del precio de las materias primas.

Los resultados reales graficamente se muestran:

10000
2000
Sg8.00
gr.00
S6.00
95.00
4.00
83.00
Sz.00
g1.00
S0.00

Fuente: Elaboracion propia
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Podemos resaltar que el mejor afio histéricamente a sido el 2019 seguido por el 2017 y

2018.
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Estos resultados se deben a la mejora en la estrategia de compras y aprovechamiento
de recursos generados por los negocios ganados y ampliacién de panel de proveedores,
tener nuevos proveedores en el panel crea fuertes estrategias de negociacion (que es la
palanca con el resultado mas fuerte dentro de la organizacion) tanto con los proveedores

nuevos y los proveedores actuales,

Otra de las principales estrategias de compra fue establecer doble fuente de recursos, es
decir, tener 2 proveedores para un mismo producto, esto genera competencia entre
ambos proveedores y se asignan volumenes parciales con los proveedores, los cuales

varian de acuerdo al resultado esperado de cada proveedor.

La anticipacion ante las condiciones del mercado permitieron evitar pérdidas y aumentar

ganancias.

Los valores pronosticados contra los resultados reales obtenidos, graficamente se

muestran:

93



122png —a—

B

JAN 2015
FEBE 2015
AR 2015
AFR 2015
MAY 2015
FUN 2015
JUL 2015
ALME 2015
SEP 2015
OCT 2015
O 2015
DEC 2015
JAN 2016
FEB 2016
MAR 20186
APR 2016
MAY 2016
FUN 2006
FUL 2016
Al 2016
SEP 2016
OCT 2018
RO 2016
DEC 2018
JAN 2017
FEB 2017
AR 2017
AFR 2017
MAaY 2017
FUIN 2017
L 2017
AlLME 2017
SEP 2017
OCT 2017
O 2007
DEC 2017
JAN 2018
FEE 2018
MAR 2018
APR 2018
MAY 2018
FUN 2008
FUIL 2018
AlME 20018
SEP 2018
OCT 2018
MOV 2018
DEC 2018
JAN 2015
FEB 2018
MAR 2019

BEmE B R RS EE S

94



Fuente: Elaboracion propia

En la gréfica anterior resaltamos el cumplimiento de los objetivos, y recalcamos la
importancia del “PI” actualmente se compra un 4.6% en promedio mas barato que cada
afio, aun ante la escasez de nuevos proyectos Valeo toluca sigue logrando los objetivos
de ahorro aportando valor agregado a la operacion no solo interna si no de sus
proveedores al crear un ambiente de competitividad y enfocada al resultado con practicas

de cero defectos enfocados a la optimizacion de procesos.

Con el analisis histdrico descrito anteriormente, el segundo objetivo se cumple.

3.1.3.1.2 Resultados “SPI”

El Sales Price index “SPI” descrito como el indicador encargado de reportar la fluctuacion
de los precios de venta, al finalizar la fase de ejecucion del proyecto para el andlisis del
pronostico del “SPI” y los resultados reales obtenidos se analizaran los valores obtenidos

tras ejecutar el modelo descrito en la fase de disefio de manera individual.
Recordemos que los valores obtenidos en el “SPI” al ser valores impactos positivos
implica un aumento en el precio de venta y al ser impactos negativos implica un

decremento en el precio de venta.

Continuando con el esquema de trabajo, evaluaremos en primera instancia el prondstico

obtenido contra los valores reales

Los valores pronosticados obtenidos a través de PUMA son los siguientes:
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SALES PRICE INDEX BUDGET

1AM FEB MAR  AFR MAY  JUN JuL AUG SEP ocT MOV DEC

2015 9890 9827 ©SBOr 9E49 9YY9 9744 9695 9650 9659 9641 9627
2016 10063 9945 9925 9SDEEBE 9Yy95 9761 9754 98OV 9785 9777 9768
2017 9919 9969 9943 9936 9897 9797 9789 09812 9833 9903 99.1s
2018 9937 9929 9928 9925 9959 9986 9344 9919 ORED OB7h 9B.6B
2019 9910 99321 9B4s 9765 9437 9742 9688 9757 9789 9B51 9859

Con los valores obtenidos en el pronéstico del “SPI” se puede observar una tendencia al
aumento de los precios de venta, siendo el 2015 uno de los afos con nivel de precios
mas bajo, esto debido al pago de “Business Links” (Previamente descritos), por la
asignacion de proyectos con BMW, asi mismo esta tendencia se repite en 2016 con la
asignacion de nuevos proyectos con GM, esto quiere decir que los BL son pagados en

disminucién de precios hacia los clientes.

De igual manera se observa que la variacion final al término de los afios 2017,2018 y

2019 la media de la fluctuacion final de los precios es de 1.24%.

Gréficamente los valores pronosticados del SPI se pueden observar de la siguiente

manera.

101.00
100.00
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Fuente: Elaboracion propia
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POdemos resaltar que el afio 2018 tiene un alza en los precios de venta, principalmente

se deriva de la inversion realizada en proyectos de GM, cuando se termina la depreciacion

de las maquinas y el costo se mantiene en el precio de venta.

Podemos determinar que el prondstico de venta es una alza en los precios de venta, esto

considerando los volUmenes contractuales acordados con los clientes, considerando las

bajadas de precio programadas y fluctuaciones de la materia prima.

Para evaluar si el indicador cumple con su funcion evaluamos los valores reales obtenidos

para cada periodo de tiempo, los valores obtenidos son:

2015
2016
2017
2018
2019

JAN

98.60
9B.73
99 59
100.15
97.88

FEB

98.17
98.16
99 .69
9994
98.05

MAR

97 .66
99.03
98.93
9975
97.63

APR

98.79
9788
49.06
9946
9722

SALES PRICE INDEX REAL

MAY JUN

97.99
9796
49.00
100.71
97.18

47.84
9798
98.68
101.56
97.33

JuL

97.05
9798
98.90
100.44
S6.48

AlG

97.20
97.65
98.88
9991
96.98

SEF

96.64
97.30
98.92
9920
97.02

oCT

§7.41
97.47
99 37
99 55
96.61

MO

§7.42
96.94
59.45
100.28
96.97

DEC

97.33
96.94
99.02
100.48
90.97

Los valores reales obtenidos en el ejercicio de cada periodo de tiempo muestran cierta

similitud con el pronéstico obtenido,considerando las variaciones del mercado automotriz

a nivel mundial tenemos variaciones fuertes, que pueden ser apreciadas graficamente de

la siguiente manera:
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e J15 et 201G e 2017 =] 2019

Fuente: Elaboracién propia

Podemos resaltar que el mejor afio para el “SPI” es el aino 2018, ya que como mencionado
se debe al término de la depreciacion de las maquinas compradas utilizadas en proyectos
de GMy la alta demanda que tuvo GM en ese afio para vehiculos considerados premium.

De igual manera, como resaltado al inicio de este trabajo, el peor afio para este indicador
es el 2019, con un decremento en las ventas de la industria automotriz para todos los
OEM, esto debido a un decremento en la produccion originado en china, seguido de la
guerra comercial entre Estados Unidos y China, siendo los mas grandes consumidores
de autos en el mundo, los pronésticos de ventas no se cumplieron,posicionando el peor

afio de ventas para Valeo.

Al comparar el pronéstico contra los valores reales obtenidos para cada periodo de tiempo

graficamente podemos observar:
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Fuente: Elaboracion propia

Podemos destacar que en el 60% del total del experimento se alcanzaron los objetivos
determinados en el prondstico del “SPI1”,para los afios que no se alcanzaron los objetivos,
se deben principalmente alincumplimiento de volimenes contractuales con los OEM,
principalmente Nissan cuyo volumen de venta para la plataforma Kicks no alcanzé los

niveles de venta esperada.

Un factor muy fuerte que afecté al 2019 fue la crisis de GM dejando practicamente

Octubre sin ventas para, siendo GM el cliente con mayor presencia en Valeo Toluca.

El departamento de ventas tomo acciones sobre eliminar los LTA programados para el
afio 2020 como compensacion de las ventas perdidas los reclamos generados por los

proveedores.

3.1.3.2 Objetivo 3

3.1.3.1.2 Resultados “IB”

La Balanza de Inflacion “IB” como definido en la fase de disefio, es el indicador encargado
de determinar los valores en los que la empresa alcanza un nivel de margen sano para

continuar con sus actividades.

Este indicador considera los indicadores “PI” y “SPI” para su calculo como fue descrito en

la fase de ejecucion.

Recordemos que entre mas incrementa este indicador representa mayor beneficio

obtenido sobre el margen generado entre el precio de venta y el precio de compra.

Para el periodo de tiempo establecido en este trabajo, los valores pronosticados

obtenidos son los siguientes:
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INFIATION BALAMCE BUDGET
JAN FEB MMAR APR MAY JUM JuL AlG SEP OCT MO DEC
2015 10104 10046 10046 10107 10055 10046 10004 9984 10028 10027 10032 10035
2016 10278 10167 10204 100177 10092 10091 10101 10164 10154 10213 10204 10205
2017 10124 10174 10232 10248 10227 10158 10180 10206 10234 10335 10560 10544
2018 10087 10086 101.29 10218 10258 10544 103533 103.14 10253 103.05 10316 103521
2019 100.15 10028 100088 10083 10076 10140 10095 10172 102328 10282 10295 103.02

Podemos observar la relacion directa que existe entre el “SPI” y la “IB” siguiendo una
tendencia entre los prondsticos de acuerdo a los volimenes de venta, considerando las

fluctuaciones en los precios de compra.

Se remarca objetivos en los cuales la planta espera resultado positivos para cada afio al
estar sobre los 100 puntos, estos valores se interpretan como que los volumenes
contractuales de los OEM se cumplen al 100% junto con las fluctuaciones de precios de
venta aceptadas contractualmente y considerando que los objetivos en los precios de

compra son alcanzados.

Graficamente el prondstico de la “IB” se muestra:
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Fuente: Elaboracion propia
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Podemos resaltar que se esperaba un 2019 con un desempeifo alto,estando sobre el
desempefio del 2018, siendo el 2018 uno de los afios con el mejor desempefio
economico.

Para poder definir si los objetivos de Valeo fueron alcanzados, se evallan los valores

reales obtenidos dentro del ejercicio de nuestra serie de tiempo:

INFIATION BALAMCE REAL
JAN FEB MAR APR MAY JUN JuL Al SEF ocT Mo DEC
2015 G588 oS9B2 10018 10198 10155 10230 10117 10171 10097 10152 10202 10194
2016 10096 10057 10168 99585 10027 10133 10164 10132 10169 10177 10155 10142
2017 10132 10155 10098 10045 10057 10191 10211 10245 103.28 10422 10451 10413
2018 10230 10205 10238 10263 10407 10575 10407 10580 10345 10409 10486 10531
2019 10071 10116 10109 10214 10240 10324 10258 10511 10505 10274 10372 103581

Los valores reales obtenidos indican un cumplimiento de los objetivos pronosticados para
los afios 2015, 2017, 2018 y 2019, derivado en mayor parte por el aporte extraordinario
que realizé el “PI” principalmente en los afios 2017 y 2019.

Para el caso del afio 2016 como descrito en la fase de evaluacién del “SPI” los resultados
obtenidos se vieron perjudicados en mayor parte por el pago de los “Business Link” en
reduccion de precio, afectando seriamente al “SPI” y al incumplimiento de los valores
pronosticados para el “PI”.

Podemos ver los resultados graficamente de la siguiente manera:

107.00
106.00
105.00
104.00
103.00
102.00
101.00
10000 g g’
89,00
08.00
87.00
86.00
JAN FEB  MAR APR  MAY JUN JUL AUG SEF  OCT NOV  DEC

i )15 i (111 2017 2018 it {115

102



Fuente: Elaboracion propia

Resaltamos nuevamente el 2018 como el mejor afio desempefiado en Valeo, a pesar de
gue fue el afio con la fluctuacion negativa en los precios de la materia prima reportado
histéricamente, las ventas extraordinarias ayudaron junto con la venta de herramentales

y el resultado obtenido dentro del Purchasing Productivity..
Si Comparamos el objetivo pronosticado contra los resultados reales obtenidos

determinamos el cumplimiento de los objetivos esperados, como se aprecia en la

siguiente grafica:
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Fuente: Elaboracion propia
Destaca el trabajo realizado en el “PI” en los afos 2017, 2018 y 2019 que lograron

compensar la baja en las ventas y asignaciones de nuevos negocios.

Concluimos con el cumplimiento del indicador, esto quiere decir que el trabajo conjunto
de ambos departamentos compras y ventas, aportan el valor agregado a la organizaciéon

para mantener la salud financiera de la empresa.

4. Conclusiones

El presente trabajo surge de la inquietud de conocer como afrontar el complicado
panorama automotriz y si las medidas tomadas por la empresa Valeo Toluca haciendo
uso de su “Business Intelligence” son suficientes para afrontar el contexto en el que se

encuentra.

Al evaluar el desempefio pronosticado contra los valores reales obtenidos del
desempeiio del trabajo realizado cada afio dentro de la empresa, determinamos que el
manejo de los indicadores “PI”, “SPI” e “IB” por parte de la empresa ayudan a la

estabilidad financiera de la empresa.

El resultado al evaluar los indicadores es alentador, en una vision general, considerando
la baja en las ventas, entender los valores pronosticados del SPI permite a la empresa
solicitar compensaciones a los OEM’s y evitar el deterioro del margen obtenido en cada
HVAC producido.

En el caso del “PI” el conocer la integracion de este indicador y su célculo nos permite
entender como cambian los precios en conjunto con el mercado automotriz, asi como
también se entiende el beneficio de contar con una estrategia de compra a mediano plazo,
ya que te permite estar actualizado con las fluctuaciones de materia prima, negociaciones
entre socios comerciales dentro de la Region NAFTA, entre otros factores previamente

descritos en este trabajo.
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La “IB” resalta en trabajo en conjunto de ambas areas dentro de Valeo, Compras y Ventas
y como los precios de compra y venta se relacionan para determinar los margenes
alcanzados entre el resultado pronosticado de la planta y el resultado real obtenido por

cada afo.

La estrategia de Valeo como fue previamente demostrado en la fase de evaluacion, se
cumple con estos indicadores en cuestion de costos, esto quiere decir que la empresa
compra cada afio mas barato y vende mas caro, para el caso del afio 2019 el buen
desempenio en la estrategia de compras resaltado en el “PI” compensa el porcentaje del
“SPI”, por lo que Valeo al ser una empresa multinacional entiende el panorama en que se

encuentra y puede hacer frente al contexto en que se encuentra la industria automotriz.
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