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INntroduccion

Bienvenido al reporte de la Encuesta anual del Director de
Compras (CPO - Chief Procurement Officer) de Deloitte.
Durante los ultimos siete afios, nuestra encuesta ha provisto
a los lideres de compras con un comparativo mundial sobre
el sentir de los lideres de compras a nivel global y una idea
de los temas y desafios clave que enfrenta el area de
adquisiciones, incluyendo la dinamica del mercado, valory
colaboracion, talento y liderazgo y compras digitales.

La encuesta se realiz6 en asociacion con Odgers Berndtson. Participaron 504 lideres de
compras (CPOs) de 39 paises, representando organizaciones con una facturacion anual
combinada de $5.5 billones de délares.

Ya sea que usted sea un miembro de la c-suite, un CPO, un socio comercial, un profesional del
area de adquisiciones o un proveedor, esperamos que encuentre valioso este informe para
seguir desarrollando su ambicion, estrategias y desempefio.

Nos gustaria agradecer a los muchos ejecutivos que han contribuido con su tiempo y sus ideas
para esta encuesta. Esperamos continuar el viaje con usted.

-4 ~4
ﬁaﬂ: E
Brian Umbenhauer Lance Younger
Lider Global de Abastecimientoy Lider de EMEA de Abastecimientoy
Compras Compras
Socio, Socio,

Deloitte Consulting LLP Deloitte Consulting MCS




Liderazgo: La clave para impulsar la innovacion y generar impacto | Encuesta Global del Directos de Compras Deloitte 2018

Un vistazo a |os resultados de la encuesta

78% 58% 54%

> & &

Reduccién de Nuevo producto/ Gestién de
costos desarrollo del riesgos
mercado
Permanecen como las principales estrategias de negocio
para los lideres de Compras (CPOs)

61% de los lideres de compras obtuvo un mejor
desempeiio de ahorros en comparacion con 2017.

G1%

Mejor

23.5%

gual que el afo pasado
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Peor que el afio pasado

6.5%

Sin seguimiento
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73% de los equipos del area de compras cree que cuentan con el apoyo del liderazgo de su

organizacion
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51% de los lideres de compras o CPOs cree que sus
equipos no tienen las habilidades suficientes para
cumplir con su estrategia de adquisiciones

2017

60%

33% de los lideres de compras o CPOs considera que su

estrategia de compras digitales les permitird cumplir con
sus objetivos y valor
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Los rasgos de liderazgo mas comunes en compras son...
Actuar como un modelo a seguir

entrega de valor
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El uso de la tecnologia moderna es
bajo; sélo un tercio de los lideres de
compras usan tecnologias como el
analisis predictivo y las redes de
colaboracioén.
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Resumen ejecutivo

Un cambio claro en el enfoque de compras
hacia la innovacion y el valor requiere una
aceleracion en el ritmo del cambio,
especialmente en liderazgo, talento y compras
digitales.

La funciéon de compras ha mantenido la entrega exitosa de ahorros en el
corto plazo, mientras administra riesgos para soportar el crecimiento
durante periodos de incertidumbre. A medida que mejoran las economias
nacionales y mundiales, las adquisiciones tienen un papel fundamental que
desempefiar en el aumento de la transparencia de la cadena de
suministro, el acceso a la innovacion de los proveedores y la reduccion de
costos en toda la organizacién. Las compras de calidad, los proveedores, el
negocio y el liderazgo digital seran los diferenciadores para aquellas
organizaciones que quieran generar un impacto significativo.

Nuestra investigacion sobre los lideres de compras o CPOs con alto
rendimiento muestra que estos profesionales superan en resultados a
otros lideres de compras en siete capacidades clave:

» Respaldo ejecutivo

+ Liderazgo: proveedor y compras

+ Toma de decisiones estratégicas

» Habilidad del talento

» Compras digitales

» Transparencia de la cadena de suministro

» Balanced Scorecard

En comparacién con el afio pasado, los lideres de compras con alto
rendimiento continlan centrandose en el respaldo ejecutivo, la toma de
decisiones estratégicas, la habilidad del talento y el compras digitales. Este
afio también surgieron tres nuevas capacidades que diferencian el alto
rendimiento del promedio: liderazgo, Balanced Scorecards y transparencia
de la cadena de suministro.

()
E Liderazgo

Respaldo
ejecutivo

Balanced
scorecard

Transparencia
de la cadena de
suministro

Toma de
decisiones
estratégicas

Habilidad
del talento

L4

Compras digitales



Valor y colaboracion

El proceso de compras esta alineado las prioridades ejecutivas y
comerciales, medidas a través de indicadores de desempefio
mutuamente acordados, continuara mejorando la efectividad
del drea como colaborador empresarial estratégico. Sin
embargo, resulta preocupante que continle disminuyendo el
uso de la colaboracion con los proveedores como instrumento
clave para la entrega de valor, especialmente considerando el
gran enfoque en la contribucién del drea de compras en la
adquisicién de productos, en el desarrollo de mercado e
innovacion. Ademas, nuestros hallazgos muestran que las
organizaciones se estan exponiendo a disrupciones potenciales
en la cadena de suministro y a la erosion de los margenes al
tener una visibilidad limitada de sus cadenas de suministro mas
alla de los proveedores directos o Tier 1. Mejoras en la
transparencia en precios, la ubicacién de los proveedores y las
dependencias criticas pueden ayudar a que el drea de compras
ofrezca un mayor valor mientras se evitan riesgos regulatorios,
de reputacion y operativos potencialmente importantes.

Mejoras en la transparencia
en precios, la ubicacion de los
proveedoresy las
dependencias criticas pueden
ayudar a que el area de
compras ofrezca un mayor
valor.
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Talento y liderazgo

Mas de la mitad de los encuestados cree que sus equipos no
tienen las habilidades necesarias para cumplir con su
estrategia de compras, y el mercado de reclutamiento se esta
volviendo cada vez mas desafiante; sin embargo, se gasta
Menos en capacitacion y estrategias de desarrollo de talento.
La capacitacion en “habilidades interpersonales”, como la
creacion de vinculos empresariales y la inteligencia emocional,
asf como en habilidades digitales, parecen recibir un menor
interés en 2018.

Lo que esta claro es que existe una correlacion directa entre
habilidades de liderazgo mas fuertes, mayor gasto en
capacitacion y un mejor rendimiento. Lo mismo ocurre para el
liderazgo en los proveedores. Por lo tanto, debemos
preguntarnos por qué los directores de compras no se estan

enfocando mas en el desarrollo de las habilidades de liderazgo
y talento.

Existe una correlacion
directa entre habilidades de
liderazgo mas fuertes, mayor
gasto en capacitaciony
mejor rendimiento.

L4

Compras digitales

La proliferacién de herramientas y aplicaciones digitales
continuara creciendo en importancia e impacto para los
lideres de compras. Para mantenerse relevante dentro del
negocio, la funciéon de compras debe de despertar hacia la
realidad que ahora enfrenta. El avance y la adopcién han sido
lentos durante el afio pasado y los resultados de la encuesta
muestran que los lideres de compras aun dudan si deben
explorar sobre nuevas herramientas y tecnologias digitales
como la inteligencia artificial, robotics y blockchain. Las redes
de suministro digital estan evolucionando, conectando todas
las partes de la cadena de suministro, y las organizaciones
orientadas al entendimiento estan aplicando capacidades
analiticas avanzadas para mejorar el desempefio. La
transformacion digital es inevitable y las organizaciones de
alto rendimiento lideran el camino de la adopcién.

La transformacion digital es
inevitable y las organizaciones
de alto rendimiento lideran el
camino de la adopcion.
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La economia mundial entra en 2018 con buen impulso. Japén y la UE estan en Los directores de finanzas o CFOs Trecientemente

. ~ . . encuestados por Deloitte indicaron que con la disminucién de
mejor forma que en afos anteriores. El desempleo ha caido en todo el mundo. las presiones inflacionistas a nivel mundial en la mayorfa de
Los mercados financieros han estado en plena forma, y diversas acciones han las regiones, su enfoque se esta desplazando hacia mejorar el

crecimiento de los ingresos a mas largo plazo. El crecimiento
esta ganando prioridad para los CFOs, ya sea organicamente,
o mediante adquisiciones, con la introduccién de nuevos
productos / servicios o incursionando a nuevos mercados.

alcanzado nuevos maximos.

Priorizacion de estrategias comerciales en los préximos 12 meses

78% 58% 54% Los puntos de vista de los CFOs coinciden con los de los

lideres de compras o CPOs, especialmente en cuanto a

desarrollo de nuevos productos/mercados, ya que el 58% lo
Reduccion de costos Nuevo producto / desarrollo del mercado Administracion de riesgos

identifica como prioridad, un aumento por segundo afio
consecutivo.

La reduccién de costos continla

. siendo la prioridad nimero uno para
48% 40% 34% los CPOs, y el 78% de los encuestados
identifico este factor como su
‘ ‘ estrategia de mayor prioridad. El
Q desemperio del ahorro ha mejorado
para las areas de compras, pasando
Crecimiento orgénico Aumento en el flujo de caja e mesponsabiidad del 58% en 2017 al 61% en 2018.
22% 20% 9%

La ligera mejora en el sentir econémico no ha alterado la

W Prioridad disposicion general de las organizaciones a asumir un riesgo

fuerte adicional. Como siempre, los riesgos permanecen, desde el
. Prioridad media Brexit en Europa, hasta el proteccionismo, y los riesgos de las
. burbujas de activos y crédito. El crecimiento del Reino Unido
u g‘ﬁoﬁdﬁa se ha desacelerado notablemente, en particular en

comparaciéon con muchos otros paises que estan disfrutando
del repunte global.

Mayor gasto de capital Expansién por Disposicion de
adquisicion activos
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Los niveles de riesgo en adquisiciones,
aunque siguen siendo elevados,
parecen estar siendo gestionados. Las
calificaciones globales de riesgo
macroeconomico de los lideres de
compras 0 CPOs han disminuido, con
calificaciones de riesgo mas bajas para
una desaceleracion de Ching,
condiciones crediticias, economia de la
zona euro y terrorismo mundial.

Los CPOs contindian observando de cerca los riesgos
macroecondmicos globales, y los tres principales son:

» Incertidumbre y resultados de las negociaciones
comerciales, como Brexit y TLCAN

» Debilidad y/o volatilidad en los mercados emergentes, y
aumento de los riesgos geopoliticos en Medio
Oriente/Asia

» Efectos indirectos de una desaceleracién de China

En conclusién, el sentimiento optimista del mercado ofrece a
los lideres de compras la oportunidad de lograr un mayor
valor a través de la innovacién enfocada en el crecimiento,
mientras que contindan reduciendo costos y administrando
riesgos.

Riesgos de mercado mas
significativos

Los encuestados reportan un resurgimiento significativo del riesgo de

abastecimiento

2018 2017 2015 2014

comerciales (Brexit, TLCAN)

Debildady/o volatldad en los mercados

emergentes y aumento de los riesgos
geopoliticos en Medio Oriente/Asia

Efectos secundarios de una desaceleracién en
China

Aumento de a escala y el impacto de los

desastres naturales

Candiciones de crédito més estictasy niveles

decrecientes de disponibilidad de crédito

Aumento en las amenazas de terrorismo
mundial

Burbujaen o preciosde  vivenay/u otos

activos reales y financieros; riesgo de una mayor
inflacion

Deflacién y debilidad econémica en la zona euro

| 2018 2017

28%

31%

31%

Incertidumbrey resultados de Ias negociaciones

33%

33%

37%

37%

39%
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.y finalmente

"Los directores de finanzas o CFOs inician el 2018 mas enfocados en controlar
los costos que en cualquier otro momento en |os ultimos ocho afios. A pesar de
esto, son mas optimistas hoy de lo que lo han sido en los Ultimos dos afios, y las
percepciones de incertidumbre son mucho mas bajas que durante la crisis del
euro y después del referéndum de la UE".

lan Stewart

Economista Lider, Deloitte
LLP
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Los directores de compras continuan expandiendo el rol de las adquisiciones en una cadena de suministro mas amplia. Esto
se esta logrando a través de una mejor alineacion entre las estrategias y prioridades de compras y el negocio, adoptando un
enfoque integral y de ciclo cerrado para la medicion del desempefio del area de compras vy la participacion proactiva en la

toma de decisiones clave. Sin embargo, no se puede decir lo mismo sobre la colaboracion de proveedores, que sigue siendo
un instrumento clave poco utilizado para ofrecer valor.

La encuesta demuestra que:

* La consolidacion del gasto (37%), la reduccién de los
costos totales del ciclo de vida/propiedad (32%) y el
aumento de la competitividad (31%) son las principales
estrategias de compras utilizadas para generar valor.

* Menos lideres de compras o CPOs (23%) consideran la
colaboracién con proveedores como una estrategia
para impulsar el valor en los préximos 12 meses, en
comparacion con el 26% en 2017.

+ S6lo uno de cada cuatro lideres de compras es un
excelente colaborador empresarial que aporta un valor
estratégico significativo.

El 73% de los CPOs cree que cuenta con el apoyo del
liderazgo de su organizacién; no obstante, el nimero
de encuestados que se sienten "muy apoyados" ha
descendido del 43% al 31%.

La transparencia de la cadena de suministro en general
es deficiente, ya que el 65% de los lideres de compras
tienen visibilidad limitada o nula mas alla de sus
proveedores de primer nivel o Tier 1.

Estrategias de compras utilizadas para generar valor en los préximos 12 meses

39%
37%

35%
32% 31%

28%
26% . 26%
(]
23% 20%22%  0,23% i
I I I I |

Reestructuracién
de las relaciones
con proveedores

Consolidacion Mayor
del gasto competencia

Aumento del nivel
de colaboracién
con proveedores

existentes
Reduccién de costos Mejora de Colaboraciéon Reestructuracién de
totales de ciclo de especificaciones Empresarial la base de
suministro

vida/propiedad

Il 2018 2017

18%
16%

13% 13%
I I 1i11% 10%12%

Disminucién Gestionar
de los costos volatilidad del
por precio de las

transaccion materias primas

Reduccion
demanda

esenciales

Subcontratacion de

dela actividades de

aprovisionamiento
y compras no



Liderazgo: La clave para impulsar la innovacion y generar impacto| Encuesta Global del Directos de Compras Deloitte 2018

Impulsores del valor de compras La efectividad actual de la funcién de compras como colaborador empresarial, en comparacién con el lugar que aspira tener
Para cumplir con las prioridades de la estrategia de compras de

reduccién de costos, nuevos productos, desarrollo del mercado y 86%
gestion de riesgos, los CPOs han seguido mostrando una
preferencia por implementar instrumentos clave tradicionales Actual Futuro
como la consolidacion del gasto y el aumento de la competitividad
para generar valor. La reduccién de Costo de vida y Costo de @ 24%
propiedad Total se han convertido en una estrategia mas
prominente, lo que indica una ampliacion en la agenda de 6% 0 2%
adquisiciones dentro de las organizaciones. Esto se lograra a través
de la mejora de las especificaciones y la adm.ImSt,rann d? a N @ Excelente: el &rea de compras es muy apreciada internamente y se le considera un colaborador empresarial clave que aporta un valor
demanda, aunque el uso de ambas estrategias disminuyo este afio. estratégico significativo
Media: el drea tiene una influencia mixta internamente con relaciones mas fuertes con algunas funciones que
otras
So o rendentemente, en compara cidon 0 Baja: el 4rea opera en niicleos del resto del negocio y se esfuerza por colaborar con otras funciones

con el aflo pasado, se ha reducido la
estrecha colaboracion con los

Medidas que forman parte del balanced scorecard de la organizacién para el area de compras

proveedores para ofrecer valor, lo que Ahorros OPEX
indica un continuo enfoque mas de tipo Aorros CAPEX
tactico para apoyar el logro de las Evasion de costos
estrategias de compras. Desemperio de proveedores

Eficiencia operativa

Colaboracion con el negocio

El afio pasado, el 86% de los lideres de compras o CPOs aspiraba
a ser "excelente" como colaborador estratégico empresarial en el Cumplimiento del proveedor
futuro. En 2018, solo el 24% se considera a si mismo como

"excelente": aunque ésta es una leve mejora con respecto a Innovacién
2017, destaca la necesidad de mejorar aun mas las relaciones
comerciales entre los equipos de compras.

Satisfaccion del cliente interno

Satisfaccion del proveedor

Sin balanced scorecard para el area

de compras

Muchas de las métricas que forman el balanced scorecard para el
area de adquisiciones han aumentado en su uso, y se le da
mucha mas importancia a la eficiencia operativa, el cumplimiento
del proveedor y la innovacién en comparacion con el afio pasado.



Respaldo ejecutivo

El apoyo y patrocinio ejecutivo es un factor de éxito
fundamental para cumplir con la vision y estrategia de un lider
de compras.

El 73% de los lideres de compras o
CPOs considera que cuenta con el
apoyo de sus ejecutivos.

Sin embargo, el nivel de apoyo ha disminuido, ya que sélo el
31% se siente "altamente respaldado”, en comparacion con el
43% del afio pasado. Esto presenta un desafio para el CPO a fin
de desarrollar estrategias mas cercanas a las prioridades del
negocio y entregar resultados para mantener altos niveles de
respaldo ejecutivo.

La participacion del area de compras en la toma de decisiones
sobre el desarrollo de nuevos productos ha aumentado,
mientras que la participacion en la planeacion de riesgos
corporativos ha disminuido. La participacién en fusiones y
adquisiciones (M&A) sigue siendo baja, posiblemente debido a
una menor actividad de fusiones y adquisiciones en general.

Las organizaciones con un area de compras de alto rendimiento
tienen un mayor nivel de participacion en la toma de decisiones
y en la utilizacion de balanced scorecards, 1o que demuestra la
necesidad de mantener el enfoque en estas areas. A pesar de
que hay una mejor colaboracién entre el drea de adquisiciones
y el resto del negocio, hemos observado una tendencia a la baja
tanto en los objetivos de compras de propiedad conjunta con
los stakeholders internos, asi como en el uso de encuestas de
satisfaccion del cliente para comprender mejor las necesidades
del negocio.

Desarrollo de
nuevos productos
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Grado en que el area de compras desempeiia un papel activo en la toma de decisiones estratégicas

Dar forma/cambiar la
forma en el modelo
de entrega de
servicios

Fusionesy
adquisiciones (M&A)

Fabricar vs Vender
(Make vs Buy)

Planeacién de
riesgos corporativos
o1o 27% 570,

0
62% 44% 53%
54%

49%
43%

49%
W 2018 @ 2017

Enfoques empleados para comprender los requisitos de los stakeholders

Miembros del equipo de compras integrados en 76%
equipos multifuncionales

Objetivos de adauisiciones compartidos con los
SR Ol 1108 G296

Compras mide el desempero frente a un balanced
scorecard alineado a os requisitos funcionales " gy

Area de compras fisicamente ubicado dentro de las
funciones del Negocio [ 6%

Encuestas de satisfaccion del cliente (para

comprender las necesidades de compra del
negocio)

Otros

W 2018 W 2017

13
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Los incrementos en el desempefio del ahorro anual se han
relacionado con mejoras en las colaboracién empresarial en la
mayoria de los sectores, en particular en el de consumo. Por el
contrario, en energfay recursos y manufactura, donde la
colaboracién empresarial se redujo, también lo hizo el
desempefio del ahorro.

Colaboracién con proveedores

La colaboracion con los proveedores es clave para la
innovacion, pero en los Ultimos afios, menos lideres de
compras o CPOs parecen haber utilizado este instrumento
como una estrategia del area para ofrecer un mayor valor. En
2018, sélo el 23% de los lideres de compras planean aumentar
el nivel de colaboracién con proveedores como elemento clave
para ofrecer valor, una disminucién del 26% con respecto al
afio pasado y del 39% con 2016.

A pesar de esto, los CPOs a nivel mundial han expresado su
deseo de concentrarse en la colaboracion y establecer alianzas
con proveedores clave para lograr una mejor innovacion
dentro de sus organizaciones. En este sentido, dos tercios de
los encuestados identifican “generar situaciones ganar-ganary
confianza" como un enfoque clave para alcanzar el éxito.

Comparacion del desempeiio del ahorro con colaboraciéon empresarial entre industrias

Excelente relacion comercial

40%

35%

30%

5% o

20% ‘
15% .
10%

5%

0%

40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80%
Mejor desempefio del ahorro que el afio pasado
Negocios y servicios profesionales Gobierno y sector publico Consumo @ Manufactura

. . o Ciencias de laviday
Servicios financieros y seguros {lé'} Tecnologia, medios y telecomunicaciones cuidado de la salud

Posicion de la industria en 2017 Indicador del movimiento de la industria de 2017 a 2018

La)

Energiay recursos
naturales



Un hallazgo sorprendente y algo
preocupante de la encuesta de
este afio, es que el 65% de los
lideres de compras CPOs afirma
tener visibilidad limitada o nula
mas alla de sus proveedores
directos o Tier 1.

Esto tiene importantes implicaciones para las
organizaciones en todas las industrias, en particular para
cumplir con los requisitos de responsabilidad social
corporativa y regulatoria y para la identificacion y mitigacion
de los riesgos de la cadena de suministro. Ademas, una
mayor visibilidad conlleva a una mayor innovacién y un
mejor valor de pertenencia. Las organizaciones de alto
rendimiento tienen una probabilidad dos veces y media
mayor gue sus pares de tener una transparencia total en la
cadena de suministro.

Consideramos que los desafios para las organizaciones
seran mayores en el futuro por el aumento de las redes de
suministro digital, la dinamica cambiante de la industriay la
competencia por el talento. Se requeriran funciones de
compras para mejorar sus capacidades, no sélo para lograr
la reduccion de costos, sino también para administrar los
riesgos y respaldar la innovacion de productos y mercados.
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Principales enfoques adoptados para mejorar los niveles de innovacién y relacionamiento con proveedores clave/estratégicos

Especificar el nivel de relaciones de

innovacion
Ofrecer regularmente 'premios de

innovacion' para seleccionar proveedores

clave/innovaciones

Nivel actual de transparencia de la cadena de suministro

No aplica1 0/0

Transparencia total de toda la cadena de suministro

Practicamente sin visibilidad debajo del nivel o Tier 1

11%

Buena transparencia debajo del nivel o Tier 1

Visibilidad limitada debajo de

proveedores directos o Tier 1 54%
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En opinion de Deloitte, la Planeacion Estratégica colaborativa
(JSP o Joint Strategic Planning)® es crucial para obtener valor
e innovacion en el negocio y con proveedores.

JSP se basa en los programas de colaboracién con
proveedores existentes para permitir que las compras
proporcionen capacidades estratégicas, innovadorasy a
todo lo ancho de la organizacién. Se basa en los conceptos
de mayor transparencia, menor friccién, mayor compromiso
de liderazgo y en la adopcién de nuevos ajustes de
recompensa de riesgo.

La planeacion estratégica colaborativa
permite a los lideres en compras
cambiar la conversacion de tactica a

estratégica, de transaccional a
colaborativa, y de reactiva a proactiva.

En una era donde las organizaciones buscan estrategias de
largo plazo, los enfoques impulsados por las relaciones como
JSP (que suelen contribuir al crecimiento de las ventas, a
incrementar las ganancias, a generar inversiones e innovacion),
deben tener mayor prominencia y formar parte de los
instrumentos clave utilizados por los lideres de compras o
CPOs para generar valor.

Enfoque de Planeacion Estratégica colaborativa - Joint Strategic Planning

Construir la base para la planeacion estratégica colaborativa Define accién e impactos de negocio dirigidos

Evaluacién f

Sustentabilidad

Estructura

J Despliegue

Ejecutar un plan estratégico en conjunto

Establecer un
modelo de gobierno

Dar seguimiento
al rendimiento

Configurar los procesos de gobierno a administrar
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..y finalmente

"La parte mas satisfactoria de mirol es alinearme bien y escuchar a mi cliente y
stakeholders internos sobre los objetivos y expectativas, porque no siempre es una
buena idea iniciar una conversacion con "mira cuanto dinero puedo ahorrarte".
Trabajar con los stakeholders del negocio para definir una taxonomia util y
segmentar proveedores ayuda a construir un marco para la gestion de
relaciones con los proveedores y ayudar a determinar el tamario del equipo
de comprasy la priorizacion de nuestros esfuerzos".

David Bondi
Vicepresidente Senior-CPO, Revlon

"Las tendencias que dan forma al entorno empresarial contindan evolucionando 'y
elevando la funcion de compras a nuevos niveles. La ventaja competitiva gue
podemos ofrecer nunca ha sido mas evidente. Pero con esta oportunidad, también
tenemos el desafio de elevar nuestro juego. Debemos consolidar el éxito en areas
como la gestion del talento, la gestion de categorias y las relaciones con los clientes; y
luego permitirnos evolucionar hacia estrategias mas nuevas como la digitalizacion y la
administracion avanzada de proveedores. Creo gue los proximos tres a cinco afos
daran forma a este nuevo programa para la profesion de compras".

Bill Dempsey
CPO, MolsonCoors
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Una clara exigencia para los CPOs de organizaciones con alto rendimiento es que tienen el compromiso de liderar los
programas de compras, negocios, proveedores y digital. Sin embargo, el 51% de los lideres de compras o CPOs no creen
que sus equipos tengan la capacidad necesaria para cumplir con su estrategia de compras. Ven la necesidad de cambiar
los modelos y practicas de talento tradicionales en las compras y con los proveedores, y cubren los vacios de liderazgo que
existen en temas de innovacion, disrupcion positiva y transformacion digital.

La encuesta sefiala que: .
Liderazgo de compras

En todas las organizaciones, las capacidades del lider de compras son mas fuertes en las tres areas de colaboracién, actuando
como un modelo a seguir y dando resultados. Esto tiene un impacto positivo en el desarrollo de relaciones mas sdlidas con la
organizacion y con los proveedores, asi como en los resultados asociados. El desempefio del ahorro continda mejorando, al igual
que la opinion entre los CPOs de que las compras son colaborador empresarial eficaz, y que estan logrando el éxito con sus
prioridades diarias.

Los rasgos de liderazgo mas comunes en las
adquisiciones son la colaboracion, que actiia como
un modelo a seguir que da resultado; los rasgos
mas débiles son la innovacién, la disrupcién
positiva y la transformacién digital.

Rasgos clave de liderazgo clave en los lideres de compras o CPOs

El 52% de los lideres de compras o CPOs esta 20%
seguro que sus proveedores clave estan dotados Colaboracién internay externa para ofrecer valor 510 21% 6%
para respaldar los planes de crecimiento de su 3%

. o R Actuar como modelo a seguir para los valores
organizacion. Las organizaciones de alto organizacionales 43% 25% 6%

rendimiento tienen el doble de tendencia a creer 9%
(]

ue sus organizaciones estan totalmente dotadas Dar resultados, incluida la suspension de actividades

ara tener éxito.
P 2%

Dar forma e influenciar estrategias exitosas futuras 46% 30% 11%

El 51% de los lideres de compras o CPOs considera 20

ue sus equipos actuales no tienen el nivel de Crear alineaciones en toda la organizacién para permitir la o 0
9 . quip . . . mejor asignacion de recursos y retorno de inversiones R —
habilidades y capacidades necesarias para cumplir 30

con la estrategia de compras. Ser pioneros en el cambio e inspirar a otros 1% 34% 10% o
0

Identificar el talento y optimizar su desempefio actual 9% 42% 33% 13%
El 72% de los lideres en compras o CPOs estan mientras desarrollan su capacidad a futuro . .
astando menos del 2% de sus presupuestos en
g 0 P P Invertir en innovacién, ofreciendo una ventaja competitiva 33% 37% 18% 4%

capacitacion, un aumento del 66% en 2017.

. . para generar mas valor a partir de recursos y/o inversiones
Casi tres cuartas partes de los lideres de compras o

CPOs han dicho que sus equipos poseen poca o Liderar la transformacion digital y analitica 21% 39% 26%

ninguna capacidad para maximizar el uso de las ) . )
o chail | f 510 el [l Totalmente Capacitados [l Algo capacitados B No muy Nada capacitados
tecno oglas |g|ta es actuales y uturas, pero solo e capacitados capacitados

16% de estos lideres se enfocan en mejorar las
habilidades digitales de sus equipos.

Interrumpir la ejecucién de planes de negocios o proyectos 28% 40% 20% 7%
8%
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No obstante, el liderazgo es deficiente
con respecto a la inversion en
innovacion, transformacion digital y en
la disrupcion positiva. Esto tendra
implicaciones para el futuro
desemperio, a menos que se aborde
con nuevos lideres o mediante el
desarrollo acelerado de capacidades, y
existe el riesgo de que la funcion de
compras se "quede atras".

Los lideres en organizaciones de alto rendimiento obtienen
puntuaciones considerablemente mejores en los rasgos de
liderazgo que sus pares en otras organizaciones. Esto enfatiza la
importancia de contar con CPOs sélidos que impulsen un mayor
rendimiento, tanto internamente como con los proveedores.

Desarrollo de talento

Sélo el 49% de los lideres de compras o CPOs cree que sus
equipos actuales tienen niveles suficientes de habilidades y
capacidades para cumplir con su estrategia de compras.
Sorprendentemente, este es el nivel mas alto de confianza
mostrado por los CPOs en sus equipos desde 2013, pero aun es
muy bajo.
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Grado en el que los CPOs estan capacitando a sus organizaciones o proveedores

Totalmente 22%

capacitados

Capacitados 44%

Algo capacitados

No muy pi

capacitados

Nada capacitados PAL

N
4
>

Il Alto rendimiento [ Promedio

Nivel percibido de habilidad dentro de los equipos actuales para cumplir con la estrategia de compras

48% 2013

57% 2014

62% 2015

U7 2017

SR 2018

. Incapaz . Capaz



El gasto en desarrollo del talento
también ha disminuido, el 72% de los
lideres de compras o CPO gasta menos
del dos por ciento de sus presupuestos
operativos en programas de
capacitacion y desarrollo para sus
equipos, en comparacion con el 66% del
afio pasado.

Los resultados de la encuesta en temas de reclutamiento y
entrenamiento de talentos también describen una imagen
menos optimista. Si bien las fuentes de contratacion de talento
se mantuvieron practicamente sin cambios desde el afio
pasado, para el 47% de los CPOs fue mas dificil atraer talento en
los Ultimos 12 meses.

Una vez mas, el analisis muestra que las organizaciones que se
desempefian en un nivel superior tienden a gastar mas en
capacitacién para sus equipos de compras que sus pares en
otras organizaciones, y casi el doble gasta mas del cuatro por
ciento de sus presupuestos totales.
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Porcentaje gastado en capacitacién para el equipo de compras

0% 20%

W Mas del 4% [0 2a4% M 1a2% M Menosdel 1%

Porcentaje de presupuesto gastado en capacitacién del equipo de compras: alto rendimiento vs. promedio

40%
’ 38%
34%
26%
20% 21%
14%
8%

Menos del 1%

W Alto rendimiento | Promedio

1% a 2%

2% a4%

Mas del 4%

100%
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Solo el 16% de los lideres de compras o CPOs se enfoca en
desarrollar habilidades digitales dentro de sus equipos, a
pesar de que el 72% indic6 que el personal de compras
posee solo alguna o ninguna capacidad para maximizar el
uso de las tecnologias digitales.

Otro hallazgo decepcionante es la falta
de una estrategia clara de desarrollo
de talento, con una reduccion
significativa afo tras afio en el uso
programas académicos enfocados a
compras y/0 en cursos que incluyan
capacitacion en compras, y niveles
mas bajos de asignaciones dentro del
resto del negocio.

Los niveles de tercerizacion del area de compras han
disminuido al 10%, el nivel mas bajo que se ha visto en los
dltimos 5 afios.

En general, estos hallazgos plantean la cuestion de si los
lideres mundiales de compras estan invirtiendo
adecuadamente en su gente y en las areas de desarrollo
adecuadas. Las respuestas de la encuesta indican que no
es el caso y que se requiere un cambio positivo.
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Area de enfoque de capacitacién planeada para 2018

Habilidades técnicas de compras (por ej.,
capacitaciéon en negociacién, abastecimiento
estratégico)

Estrategias de desarrollo de talento

2018

53% 45%

Hemos desarrollado
una escuela y/o un plan
de estudios de
adquisiciones

Alentamos al equipo de compras

a participar en capacitaciones no

relacionadas su misma area, por
ej., con el &rea de Finanzas

59% 54%
2017

Habilidades sociales (por ej., gestion de
conflictos, inteligencia emocional,
relacionamiento

32%

Realizamos
asignaciones
dentro del resto del
negocio

43%

Habilidades digitales (por
ej., sintetizacién de big
data, analisis predictivo)

4

26%

Tenemos
programas de
desarrollo
acelerado

28%

4

7%

No se planea
entrenamiento

formal

Hemos
desarrollado un

programa para
desertores
escolares

12%

Q

10%

Otras

0%



Liderazgo del proveedor

Solo el 52% de nuestros encuestados considera que los
lideres de sus proveedores clave/estratégicos estan dotados
para contribuir al éxito de la organizacion del lider de
compras o CPO.

Las organizaciones de alto
rendimiento rendimiento tienen el
doble de tendencia a creer que sus
proveedores estan totalmente
dotados para tener éxito.

Esta correlacion positiva refuerza la necesidad de que el area
de compras se centre en el desarrollo del liderazgo de los
proveedores como una prioridad para lograr un mejor
desempefio.

Sin un liderazgo solido de los proveedores, esta claro que los
niveles en los objetivos de desempefio del proveedor se
vuelven mas dificiles de alcanzar.

Un estudio de Deloitte? sobre organizaciones con madurez
digital muestra que para convertirse en "imanes de talento”,
desarrollarlo y retenerlo, los lideres de organizaciones con
madurez digital se centran en la creacion de un entorno en el
que los empleados estén ansiosos por aprendery
desarrollarse, buscando y asimilando experiencias
continuamente. Cada vez mas organizaciones fomentan que
los empleados participen en plataformas y comunidades
donde puedan compartir ideas y aprender nuevas
habilidades de expertos de otras organizaciones. Desde una
perspectiva de compras, estas plataformas y comunidades
incluyen proveedores estratégicos para ayudar a impulsar la
innovaciony las alianzas estratégicas colaborativas.
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Grado en el que los lideres de los principales proveedores estan preparados para ayudar a la organizacion a tener éxito

Totalmente 12%
preparados 6%
Preparados .

46%

Algo preparados 44%

0%

Nada preparados 4%

Il Alto rendimiento Promedio
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Lucy Harding: el punto de vista Odgers Berndston

La lucha por el talento esta en curso. Los resultados de la encuesta muestran que la demanda de
expertos en adquisiciones con vision de futuro, innovadores y de mentalidad empresarial en todos los
niveles sigue superando a la oferta, y esta situacion no cambiara en el futuro inmediato.

Claramente, el mercado del talento es extremadamente competitivo y sélo aquellas organizaciones con un historial de compras atractivo, estratégico y centrado en
el negocio atraeran y retendran a las mejores mentes. Del mismo modo, las personas trabajan para las personas; y un liderazgo fuerte y un compromiso con el
desarrollo del talento y el crecimiento de las carreras individuales crea lealtad y es clave para atraer talento. Es alentador que la encuesta de 2018 muestre una
mejora en el nivel de confianza de los CPOs en sus equipos para cumplir sus objetivos. Los bajos niveles de inversion en capacitaciéon y la disminucion de la
participacion en las estrategias de desarrollo del talento siguen siendo una preocupacioén, lo que sugiere que este optimismo puede no ser sostenible en el futuro.

Desde una perspectiva digital, las tecnologias emergentes son fascinantes y si se implementan con éxito, traeran enormes ventajas al area de compras. No
obstante, la tecnologia es un facilitador, y no es la panacea a todos los desafios que enfrenta el area: los lideres aun necesitan invertir mucho en las personas. No
so6lo deben comprender la tecnologia sino también cémo implementarla, como sacar conclusiones de los datos e implementar nuevas estrategias para el beneficio
tangible de la organizacion. Sigue siendo un requisito fundamental desarrollar habilidades de liderazgo y de pensamiento estratégico, y también la capacidad de
interactuar con lideres y equipos empresariales mas grandes, e inspirar a los proveedores a trabajar con usted. Esto, no lo debemos perder de vista a medida que
progresa el 'surgimiento de los robots'.

Cada vez es mas importante atraer talento para que las organizaciones se muevan en el espacio digital. Si una organizacion esta invirtiendo en las ultimas
tecnologias, esto indica que esta actualizado con las Ultimas tendencias. Esto atrae a personas que consideran que su carrera se vera beneficiada si se ven
expuestas a innovaciones tecnolégicas. Los mejores talentos, y especialmente aquellos considerados “millennials”, no elegiran trabajar en una organizaciéon que
estd significativamente rezagada en las Ultimas tendencias y tecnologias.

En resumen, el talento sigue siendo una preocupacién para muchas organizaciones y deberia ser un enfoque critico para los CPOS, ya que las necesidades de las
organizaciones contindan creciendo y los estandares se elevan continuamente.

Sin rodeos, invierta en sus equipos, invierta en tecnologia y dedique tiempo a generar confianza
con sus proveedores para aprovechar su talento también.
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Lucy Harding

Socia y Directora Global de
la Practica de Comprasy
Cadena de Suministro,
Odgers Berndston
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..y finalmente

"En cualquier transformacion o cambio liderado por lider de compras, he
aprendido gue siempre necesito entender las 3 Ps; Personas, Procesos y como
desarrollar un Programa de cambio. Los dos ultimos siempre parecen ser los
mas dificiles de lograr, sin embargo, son las personas las que marcaran la
diferencia. Elija bien, se pueden aprender habilidades técnicas, pero sobre todo,
formar un equipo adaptable con personalidades diversas que le permita
divertirse en el camino".

Patrick Dunne
Director de Adquisiciones Grupales & Transformacién de la Base de Costos, Sainsbury’s




Compras digitales
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A pesar de reconocer las tecnologias digitales, su impacto y los usos inminentes, pocas organizaciones parecen progresar a
la velocidad que sus ejecutivos de alto nivel consideran necesaria para alcanzar los objetivos generales. De hecho, en la
mayoria de las areas, el nivel de impacto ha disminuido y el uso previsto para nuevas tecnologias es bajo.

Digitalizacion

La encuesta sefiala que: El nivel y la velocidad de la digitalizacién en las funciones de compras son menores de lo esperado y necesario. Sélo el cuatro por
ciento de los CPOs cree que las compras tienen una gran influencia en la estrategia digital general de su organizacién, y sélo el 6%
de los encuestados considera que su estrategia de compras digitales les ayudarad a cumplir plenamente sus objetivos y mejorar el
valor de la organizacion. Unicamente el 18% de los CPOs tiene una estrategia de compras digitales respaldada por un caso de
negocio completo.

+ El17% de los lideres de compras o CPOs no tiene una
estrategia de compras digitales, y de los que sf la tienen,
menos de un tercio cree que su estrategia permitira que
el area cumpla significativamente sus objetivos y mejore el
valor de la organizacion.

* La tasa de adopcion de tecnologia digital entre las
organizaciones es mas alta en el proceso integral de
compras o Purchase to Pay (P2P), seguido del
abastecimiento y las compras tacticas.

Los analytics tendran el mayor impacto en compras en los
proximos dos afios.

* Los analytics se esta utilizando para la optimizacién de
costos (50%), la mejora de procesos (48%) y los reportes
administrativos (45%).

Impacto digital en la organizacién Impacto de la estrategia de compras digitales Caso de negocios completo
Solo el tres por ciento de los CPOs cree que su personal

1%
’r “' .
posee todas las habilidades requeridas para maximizar el

uso de las capacidades digitales. Il Completamente [l En gran medida En cierta medida En corta medida [l De ninginmodo [l No aplica
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El impacto de una estrategia de
compras digitales puede evaluarse en
la medida en que los objetivos clave
de eficiencia, eficacia, compromiso y
experiencia se incorporen en la
estrategia de compras digitales; asi
como en el nivel de éxito en su
implementacion.

Impacto de la estrategia digital

Los resultados de nuestra encuesta sugieren que, en general, el
nivel de incorporacion de estos objetivos en la estrategia digital es
bajo y el desempefio es insatisfactorio. Esto puede sugerir que
para ver el impacto real de la transformacion digital y beneficiarse
de ella, los lideres de compras o CPOs necesitan revisar y hacer
mas clara su vision y estrategia digital, para que sea mas activa,
agil y vendible. Ademas, los lideres en compras deben aumentar
el enfoque en el compromiso y la experiencia.
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Grado en que se incorporan los objetivos clave en la estrategia digital

Eficiencia 11% 39% 13%

Eficacia 9% 35% 16%

Compromiso 8% 27% 21%

Experiencia ) 30% 19%

[l Completamente [l En gran medida En cierta medida
Nivel de éxito en la implementacion de objetivos clave

Eficiencia 5% 30% 29%

Eficacia [ 25% 34%

Compromiso Az 21% 37%

Experiencia 4% 20% 22%

[l Completamente [l En gran medida En cierta medida



Adopcion de tecnologia digital

Con los rapidos avances en las tecnologias digitales, muchas
organizaciones estan cambiando su enfoque hacia la
comprension de las innovaciones digitales actuales y futuras,
y el uso en sus propios Negocios.

El punto de vista de Deloitte es que la
aplicacion de tecnologias digitales a la
funcion de compras permitira que las
compras estratégicas se vuelvan mas
predictivas, gue las compras
transaccionales se vuelvan mas
automatizadas, que la administracion
de proveedores se vuelva mas
proactiva, y que las operaciones de
adquisicion sean mas inteligentes.

Los CPOs de todo el mundo han emprendido el camino de la
transformacion digital; y casi una cuarta parte ha comenzado con
los procesos de pago y requisicion/pedido. La gestion del riesgo
del proveedory la gestion del proveedor son los procesos menos
digitalizados.
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Impacto de las tecnologias digitales

Source to contract o Fuentes de

contratacién se vuelven
Predictivas

Suponga...

*  Gestionar el gasto en tiempo real

+  Predecir demanda con inteligencia
artificial

«  Conocer el costo total de los
productos

*  Predecir las fuentes de suministro
futuro

Purchase to pay o El proceso
integral de compras (P2P) se
vuelve Automatizado

Suponga ...

« Detectar automaticamente la
demanda de material y la entrega de
requisiciones

+  Eliminar el procesamiento repetitivo

* Realizar pagos en tiempo real

* Intercambiar bienes a través de
libros contables descentralizados

rNllLa gestion del proveedor
Wili?lse vuelve Proactiva

Suponga ...
¢ Monitorear el riesgo en tiempo real

* Realizar visitas a proveedores
utilizando realidad aumentada

* Hacer auditorias de proveedores a
través de crowd sourcing

* Monitorear la sostenibilidad
utilizando informes/visualizacién
automatizados

Las plataformas de redes sociales se aprovechan
para conectar a empleados y proveedores

Se crean plataformas de compras,
ecosistemas y redes

El grado en que las tecnologias digitales se utilizan para habilitar procesos

Colaboracién empresarial y 11%

desarrollo de estrategias

Gestién por categorias 11%

Abastecimiento y compra
operacional

Contratacion

Requisicién/pedido

Pago (incluida la financiacién)

1%

Las operaciones de compras se vuelven Inteligentes

Se analizan los requisitos de los proveedores y la
fuerza laboral para garantizar que el personal se
utilice de manera éptima

38% 22% 6%

38% 23% 5%

32% 11%

37% 23% 8%

34% 22%

34% 23%

Gestion de proveedores (incluido 13%
rendimiento, relaciéon e innovacion)

En absoluto [l En corta medida

Gestién de riesgos del proveedor 19%

En cierta medida [l Engran medida [l Completamente

N
e}
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El 66% de los CPOs predice que la gestion de proveedores
(incluyendo rendimiento, riesgo, relacién e innovacion), las
compras operacionales y de abastecimiento, y la planeacion de
negocios y desarrollo de estrategias incluyendo el andlisis de
gastos e investigacion) experimentaran los mayores cambios
debido a la tecnologfa digital en los proximos cinco afios.
Habiendo dicho eso, el 18% de los CPOs también indicé que la
planeaciéon empresarial y el desarrollo de la estrategia (incluyendo
el andlisis de gastos e investigacion) es la que menos
posibilidades tiene de cambiar.

Al igual que en 2017, el andlisis, la renovacion de herramientas de
compras estratégicas (por ejemplo, abastecimiento y gestion de
proveedores)y la renovacion de herramientas de compras
operativas (por ejemplo, solicitud/pedido y pago) tendran el
mayor impacto en el negocio en los proximos dos afios.

Se redujo el grado de impacto en todas
las areas, excepto el percibido por la
Automatizacion Robdtica de Procesos
(RPA o Robotic Process Automation), que
casi se duplico. Es probable que este
mayor enfoque en RPA esté
relacionado con el ROl y la escala de

aplicacion de RPA.
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Aspectos del proceso de compras que se espera sean los mas afectados por la tecnologia en los préximos 5 afios

Planeacién empresarial; desarrollo de estrategia (incluida
la investigacion y el andlisis del gasto)

Abastecimiento y compra operacional

Gestién de proveedores (incluido rendimiento, riesgo,
relacion e innovacion)

Requisicion/pedido

Gestion por categorias

Pago (incluida la financiacién)

Contratacion

-18% 24%
-5% 22%
-9% 20%
-14% 16%
-17% 8%
-18% 6%

Il Menos probable

=t 4% Mas probable

Areas tecnolégicas con mayor impacto en el negocio en los préximos dos afios

Analytics
64%
Renovacidn de herramientas de compras
estratégicas (por ej., abastecimiento, gestion de 56%
proveedores)
Renovacién de herramientas de compras
operativas (e-procurement) 48%
Renovacién de la plataforma ERP 39%
- s . 26%
Digital (mdvil, redes sociales, web _
gital ( ) 38%
Computacion en la nube
37%
Automatizacion robética de procesos (RPA) Il 2018
Ciberseguridad/privacidad de datos 2017
Tecnologias emergentes (por ej., impresion 3D, 25%
Internet de las cosas o |0T, realidad aumentada, [ 149
informatica cognitiva) 20%



Los lideres de compras o CPOs han indicado que las tres
tecnologias principales que se utilizan actualmente son redes
de colaboracién y mercados B2B, Analytics
predictivo/avanzado y visualizacién. Sin embargo, hay un
numero significativo de lideres que no estan considerando o
aplicando nuevas tecnologias en absoluto, es decir, del 66 al
94% en todas las tecnologias. Esta tasa de adopcion también
es notablemente inferior a la aplicacion de nuevas tecnologfas
en otras funciones.

La transparencia de los datos es un resultado clave de la
transformacion digital. Las soluciones de compra digitales
permiten mejores perspectivas basadas en datos a través del
analisis de datos previamente no disponibles, lo que lleva a un
uso mas efectivo de los recursos, operaciones eficientes y una
toma de decisiones mejor informada.

A nivel mundial, los CPOs reconocen el
poder de contar con mejores
perspectivas basadas en datos: el 50%
de los encuestados indicoé que esta
aprovechando proactivamente los
analytics inteligentes y avanzados para la
optimizacion de costos; y el 48% la
mejora de la eficiencia de los procesos
(aungue ambos porcentajes son
inferiores a los del afio pasado).

También hay un fuerte enfoque en el uso de analytics para la
elaboracion de reportes administrativos y mejoras de las
operaciones de compras, lo que refuerza los objetivos de
eficiencia del area.
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Grado en que las siguientes tecnologias se utilizan actualmente en el area de compras

Redes de colaboracién y mercados B2B 16% 39%
Analytics predictivo/avanzado 13% 34%
Robotics W 7% 54%
Extraccién de contenido inteligente 8% 55%
Visualizacién % 63%
Inteligencia Artificial/cognitivo 5% 12% 27% 55%
Cyber tracking 70%
Sensores/wearables 4% 76%
Impresién 3D 398X 78%
Crowdsourcing 3% 72%
Blockchain [ 75%
Realidad virtual/aumentada 2%E 83%
[l Completamente Amplidndose || Piloto [l En consideracién En absoluto

implementado

Principales propésitos para aprovechar analytics

Analiytics Mejora de la Reportes Mejoradelas  Inteligencia Optimizacién Mejoras en  Predicciéon de
inteligentes y eficiencia administrativos operaciones de mercado de la cartera la deteccién calidad de los
avanzados parala del proceso de compras de de fraude proveedores
optimizacién de proveedores y gestion de
costos riesgos

2%
© o

Mejora de
los
términosy
condiciones
de calidad

Otro
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Mas del 45% de los CPOs considera que la falta de integracion y
los datos de baja calidad son barreras clave para el uso efectivo
de la tecnologia digital en las compras, y el problema se ve
acentuado por una reduccion en la aprobacion y priorizacion de
los stakeholders.

Si bien existen desafios y barreras para el uso y adopcion de la
tecnologia, algunas organizaciones estan ampliando sus planes
digitales. Las organizaciones con madurez digital son mejores en
la planeacion de una estrategia digital a largo plazo, invierten
adecuadamente, atraen talento y desarrollan una cultura digital.
Ademas, es fundamental implementar una estrategia digital de
forma agil y ampliar el alcance de pequefios experimentos hasta
llegar a iniciativas para toda la organizacion. Por dltimo, el
liderazgo es otro factor clave de éxito, donde los lideres tienen
una vision y una voluntad de comprometer recursos para
ejecutar su estrategia digital.*

32

Principales barreras para el uso efectivo de la tecnologia digital en las adquisiciones

46%

Falta de integracién de datos

45%

Calidad de datos Aprobacién y priorizacién limitados

de los stakeholders senior

Analiytics
27% 24% 20% 18%
Conocimiento / Disponibilidad Baja adopcion Disponibilida Tecnologia Otras
comprension limitada de recurso de de sistemas d de datos
de la tecnologia de analisis de
datos datos

B Datos Personas [l Sistemas

Habilidad / capacidad
de los recursos en
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..y finalmente

"En los proximos afios, la digitalizacion sera un tema clave para las organizaciones
en todos los entornos de la industria. La funcion de compras debe tener un rol
activo en la configuracion del camino digital, tanto dentro de la organizacion como
en la interfaz con los proveedores clave. Esto fortalecera el rol de la funcion de
compras como un valioso colaborador empresarial'.

Mag. Brigitte Schuessler,
CPO, OEBB-HoldingAG
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Todo empieza aqui

Hemos propuesto una serie de acciones para que los lideres consideren e introduzcan en sus planes estratégicos actualesy

futuros.

Perspectiva del mercado

1. Adoptar un enfoque flexible y
regulado al riesgo para la
gestién de la cadena de
suministro

Fortalecer significativamente
las relaciones comerciales y
la participacién en la toma de
decisiones estratégicas

Introducir mas canales para
la innovacién de proveedores
y adquisiciones

34

Valor y colaboracion

4,

Comprender y cumplir con los
objetivos de la direccion

Mejorar la colaboracion entre
proveedores y organizaciones a
través del enfoque de planeacion
estratégica colaborativa

Trabajar con proveedores
estratégicos para construir una
cadena de suministro mas seguray
transparente

Continuar desarrollando y alineando
en mayor medida los balanced
scorecards del area de compras con
los objetivos del negocio

Talento y liderazgo

8. Desarrollar e implementar una
estrategia de talento y un plan

Acelerar el desarrollo del
liderazgo de comprasy el de los
proveedores

. Invertir en capacitacion y
desarrollo de nuevas
habilidades

. Establecer o unirse a redes de
colaboracién con proveedores y
otros expertos en la materia

Compras digitales

12. Desarrollar una vision, estrategia y
plan de compras digitales que sea
dinamico y bimodal

. Lograr la transformacién digital de
una manera agil

. Comprometer recursos para la
adopcion de tecnologia

. Digitalizar procesos que acentdan
los objetivos de la organizacién

. Acelerar los analytics y las
capacidades de robotics (RPA)
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Industria — Servicios Profesionales y de Negocios

49 participantes

Valor y colaboracion

El 23% de los CPOs cree que la efectividad de la

Perspectiva del mercado funcién de compras como colaborador
El desempefio del ahorro ha mejorado empresarial es "excelente".
S S 9
QHQ con ano'.ya que §| 70 % de los CP~OS o o . Sin embargo, una mayor proporcién en Servicios
indica un mejor rendimiento que el afio Respaldo ﬂ Liderazgo Profesionales y de Negocios (12% en
pasado, superior al promedio global del ejecutivo comparacién con el 6% de todos los
61%. encuestados) ve la efectividad como “baja”, lo

p ) ) que indica que se trata de un area de mejora.
Los lideres de compras en esta industria

identificaron la reduccion de costos (73%) S -
como la principal prioridad de Ia apoyo por parte de los ejecutivos que el afio

‘p patp X N anterior (30% en 2018, en comparacién con 35%
estrategia de negocios; el afio pasado fue en 2017).
el quinto mas importante, lo que indica
un cambio de prioridades dentro de esta
industria.

Menos CPOs sienten que tienen un alto nivel de

Sélo el 20% de los CPOs ha dicho que maneja
una transparencia buena o total con los

proveedores inferiores al primer nivel o Tier 1.
Balanced Toma de
scorecard decisiones
estratégicas
Talento y liderazgo
El 47% de los CPOs cree que sus equipos tienen las
' v habilidades necesarias para cumplir con su estrategia

de compras; un aumento significativo desde el 29%
del afio pasado.

El 53% de los lideres se esta enfocando en las
habilidades técnicas de compras en esta industria ,en
comparacién con el promedio global del 41%.

/\

Compras digitales

Transparencia i
de la cadena de d::atgllléflig + El 25% de los CPOs cree que su estrategia de
suministro compras digitales contribuye a que las compras

cumplan con sus objetivos y mejoren el valor de la
organizacion. Por el contrario, el 22% de los

lideres no tiene una estrategia digital aprobada.

Los CPOs en la industria califican la calidad de los

- . datos como la mayor barrera para la
ijerwcw@s Profesionales y de implementacién de tecnologia digital, antes que la
egocios falta de integracion de datos.

Alto

rendimiento Compras digitales
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Industria - Negocios de Consumo

36 participantes

Valor y colaboracion

Perspectiva del mercado

El desempefio del ahorro ha mejorado El 36% de los CPOs cree que la funcién de compras
afio con afio, ya que el 74% de los CPOs e es altamente efectiva, y que las compras son

indica un mejor rendimjento que el afio Respaldo ﬂ Liderazgo sumameqt’ez con5|de’radas Ell |ntgr|or dela

anterior, en comparacion con el 61% en ejecutivo organizacién. Ademas, se les estima como un

colaborador empresarial clave que aporta un valor
estratégico significativo. Es porcentaje es mayor que
la respuesta global del 24%.

2017. Los lideres en organizaciones de
productos de consumo identificaron la
reduccién de costos (75%), la introduccion

de nuevos productos / servicios o la El 37% de los lideres considera que tienen un alto
expansién de nuevos mercados (67%) y la nivel de apoyo por parte de los ejecutivos. Esto es
expansion orgdanica (60%) como sus tres menor en comparacion con el afio pasado, cuando
principales prioridades. La prioridad para el 44% de los CPOs en productos de consumo sinti6é

la gestion de riesgos (42%) es que sus ejecutivos eran de gran apoyo.

significativamente menor que en el El 39% de los CPOs dijo que tiene una transparencia

resultado global, del 54%. " - W ;
Balanced Toma de buena" o cqmplgta por dgbajo cpn los .
scorecard decisiones proveedores inferiores al primer nivel 1 o Tier 1.
estratégicas Esto es mas alto que el promedio mundial del 34%.
Talento y liderazgo

El 56% de los CPOs cree que sus equipos tienen las
habilidades necesarias para cumplir con su
estrategia de compras. Esta es una gran mejora en
comparacion con el promedio mundial del afio
pasado del 40%.

Compras digitales

+ Sélo el 18% de los CPOs cree que su estrategia de

Transparencia Habilidad
de la cadena de del talento compras digitales ayuda a que las compras
suministro cumplan con sus objetivos y mejoren el valor de la

organizacion. El 15% de los lideres no tiene una
estrategia digital aprobada.

Mas CPOs en esta industria ven los analitycs como
una tecnologia de impacto importante (66% en

comparacioén con la respuesta general de la
encuesta del 54%).

v Bienes de Consumo

Alto
rendimiento

Compras digitales
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Industria — Energia y Recursos Naturales

60 participantes

Valor y colaboracion

Perspectiva del mercado

El 50% de los CPOs indicé una mejora de - El 27% de los CPOs cree que la funcién de compras es
ahorros en el afio anterior, pero esto es - , T altamente efectivg, y que las gdqgisiciones son
significativamente menor que el Respaldo - Liderazgo sumarﬁenﬁe conS|de'radas al |ntgr|or dela

promedio global del 61%. Sélo el 9% de ejecutivo ‘ organizacién. Ademas, se les estima como colaborador

empresarial clave que aporta un valor estratégico

los lideres indicé que no cuenta con AL
ningn mecanismo formal de // significativo.
seguimiento del desempefio. Este es el y El nivel de apoyo ejecutivo parece haber disminuido
mas bajo en todas las industrias. La /! significativamente, ya que sélo el 35% de los lideres
reduccién de los costos continda siendo s sienten que sus ejecutivos son "muy comprensivos" en
la principal prioridad para los CPOs en / \ 2018, en comparacioén con el 50% del afio pasado.
/

esta industria (89%); esto es més alto que \ o : :

I ai I( b IO)d | 78% | q / \ Compras fisicamente ubicado dentro de las funciones
€l promedio giobal, de 0 para [0S / \ del negocio es una estrategia para comprender los

encuestados en general. requisitos de los stakeholders: este factor se usa

mucho mas en esta industria (67%) en comparacion

Toma de . .
con otras industrias (45%).

decisiones
estratégicas

Balanced
scorecard

Talento y liderazgo

75 |

Sélo el 22% de los CPOs cree que sus equipos tienen

| las habilidades necesarias para cumplir con su
estrategia de compras. Este es el porcentaje més

/ bajo en todas las industrias.

Esto a pesar de que tienen un gasto superior a la
media en capacitacion de habilidades técnicas de
compras (49% en comparacion con el 41% de otras
industrias).

Transparencia de la “ ) Habilidad Compras digitales
cadgn_a de . del talento
suministro ~—_ _— + Solo el 18% de los CPOs cree que su estrategia de

T —— S compras digitales ayuda a que las adquisiciones
cumplan con sus objetivos y mejoren el valor de la

N yd empresa. El 13% de los lideres no tiene una estrategia
digital aprobada.

I:h La calidad de los datos (61%), y no la falta de

Energia y Recursos . iy .
gay integracion de datos, se considera la mayor barrera

Naturales

para la implementacién de tecnologias digitales.

Alto

rendimiento Compras digitales
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Industria — Servicios financieros y Seguros

65 participantes

Perspectiva del mercado
El desempefio del ahorro ha mejorado
afio con afio, y el 69% de los CPOs

-]

Valor y colaboracion

+ El nivel de apoyo ejecutivo en esta industria parece

indica un mejor desemperio que el afio Respaldo ﬂ Liderazgo haber disminuido significativamente, ya que s6lo el 33%
anterior. Administracion de riesgos ejecutivo de los CPOs en 2018 sienten que sus ejecutivos son
(81%) ahora ha superado la reduccion 'muy comprensivos', en comparacién con el 47% del afio
de costos como la estrategia pasado. Ningun lider se sinti6 "nulamente" apoyado.
empresarial clave de la industria. El . . .
) ) El 41% de los CPOs ha dicho que tiene un nivel de
aumento del flujo de efectivo es otra .
vez una prioridad mas baja este afio, fcrans‘parencw puenop total con los proveecﬂores
. ) inferiores al primer nivel o Tier 1. Esto es mas alto que
ya que sélo el 8% dice que es una el promedio mundial, del 34%.
fuerte prioridad del negocio. Esto se
ubica dramaticamente por debajo del
40% de los encuestados en general.
Talento y liderazgo
sBcilfenc(;% LoeTi:ig:es * El 60% de los CPOs cree que sus equipos tienen las ‘
estratégicas habilidades necesarias para cumpAllr con su estraFegla
de compras. Esto representa una importante mejora
interanual del 21% en 2015 y del 36% en 2017, y es un
11% mas alto que el promedio actual en todas las
industrias.
El outsourcing como instrumento clave de compras ha
disminuido y ahora estd en linea con el promedio de
todas las industrias (10%). El afio pasado, con 22%, fue
un 10% mas alto que el promedio general.
Compras digitales
Transparencia Habilidad * EI32% de los CPOs cree que su estrategia de compras
de la cadena del talento digitales ayuda a que las compras cumplan con sus
de suministro objetivos y mejoren el valor de la organizacién. Por el
contrario, el 12% de los lideres no cuenta con una
estrategia digital aprobada.
La computacién en la nube se considera el area de
tecnologia con mayor impacto, antes de analitycs.
Muchos mas CPOs (40%) conceden importancia a la
v Servicios financieros y Seguros m ciberseguridad y la privacidad de los datos en
comparacion con el promedio general del 18%.
Alto Compras digitales

rendimiento
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Industria— Gobierno y Sector Publico

238 participantes

Perspectiva del mercado

Los CPOs tienen diferentes puntos de vista

sobre el desempefio del ahorro: el 50%

indicé una mejora en los ahorros en el afio Respaldo
anterior. Esto es significativamente mas bajo ejecutivo
que el promedio global del 61%.

La reduccién de costos (76%) ha superado
la gestion del riesgo (64%) como la
estrategia de negocios mas importante. El
aumento del flujo de efectivo (4%)y la
expansion organica (0%) estan
significativamente por debajo de los
promedios generales (40% y 48%,

respectivamente).
Balanced

scorecard

Transparencia
de la cadena
de suministro

v Sector PUblico

Alto
rendimiento
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o 0

£9

L4

Compras digitales

Liderazgo

Toma de
decisiones
estratégicas

Habilidad
del talento

Valor y colaboracion

+ El 26% de los CPOs cree que su funcién de compras es
altamente efectiva, y que las compras son sumamente
consideradas internamente. También opinan que se les
estima como un colaborador empresarial clave que aporta
un valor estratégico significativo. Esto esta marginalmente
por encima del promedio general del 24%.

El rendimiento de los proveedores y la satisfaccién del cliente
interno (ambos en un 78%) son las medidas mas
importantes en los balanced scorecards de compras para esta
industria. Para los encuestados en general, estos son los
cuartos y sextos mas importantes (67% y 56%
respectivamente).

Talento y liderazgo

* EI45% de los CPOs cree que sus equipos tienen las
habilidades necesarias para cumplir con su estrategia de
compras, un aumento significativo desde el 27% del afio
pasado.

Los 28 encuestados indicaron que tenian areas especificas
de enfoque en la capacitacion, y el 50% indicé que la
capacitacion en habilidades técnicas de compras es la mas
importante (9% por encima del promedio general).

Compras digitales

+ El39% de los CPOs cree que su estrategia digital ayuda
a que las compras cumplan con sus objetivos y
mejoren el valor de la organizacién. Por el contrario, el
18% de los lideres no cuentan con una estrategia
digital aprobada.

La computacion en la nube (57%) es el area
tecnolégica mas importante, 32% mas que en el
promedio de todas las industrias.
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Industria — Ciencias de la Vida y Sector Salud

45 participantes

Valor y colaboracion
El 25% de los CPOs cree que su funcién de compras es altamente

Perspectiva del mercado

El desemperio del ahorro ha S efectiva, y que las compras son sumamente consideradas al interior

mejorado afio con afio, y el 70% de " T de la organizacién. Ademads, se les estima como un colaborador
Liderazgo empresarial clave que aporta un valor estratégico significativo.

El 88% de los encuestados dice que los miembros del equipo de
compras estan integrados en equipos multifuncionales para
comprender mejor los requisitos internos de los stakeholders. Este
porcentaje es el mas alto en todas las industrias.

los CPOs indicé un mejor Respaldo
desempefio que el afio pasado, es ejecutivo
decir, un 9% por encima del

promedio para los CPOs en todos los
sectores. De acuerdo con los

resultados generales globales, el 78%

de los lideres también ha identificado
la reduccion de los costos como su :

Sorprendentemente, sélo el 26% de los CPOs ha dicho que tienen
una transparencia "buena" o "completa" con sus proveedores
inferiores al primer nivel o Tier 1. Esto es significativamente menor
que el promedio mundial del 34%. El 72% reporté transparencia

estrategia de negocios de mayor / o
prioridad. imitada.
Balanced Tom.a.de
scorecard nivadll Talentoy liderazgo
estratégicas
| El 44% de los CPOs cree que sus equipos tienen las habilidades
| necesarias para cumplir con su estrategia de compras,
100 \ 100 continuando con la tendencia de aumentos interanuales desde
| | 2014.
\ |
\ [ Sélo el 50% de los lideres en esta industria gastan al menos un
\ ‘ uno por ciento de su presupuesto en capacitacion.
\ ’.
"\. ff' El outsourcing es utilizado por el 15% de los CPOs como
\,\ / instrumento clave de compras; es 5% mas alto que el promedio
\ de todas las industrias.
Transparencia Habilidad Compras digitales
del talento + El 29% de los CPOs cree que su estrategia de compras digitales ayuda

de la cadena

de suministro o .
a que las compras cumplan con sus objetivos y mejoren el valor de la

organizacion. Sélo el 9% de los lideres no cuenta con una estrategia
digital aprobada.

La renovacién de la plataforma ERP (44%) es la segunda area
tecnolégica con mayor impacto (después de analitycs, en 56%): es
11% mas alta que el promedio general.

v Ciencias de la Vida y Cuidado de la Salud - E -
Los reportes administrativos (53%) son los que mas aprovechan
analitycs y la mineria de datos en esta industria.

Alto Compras digitales

rendimiento
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Industria - Manufactura

108 participantes

Perspectiva del mercado »
Sélo el 48% de los CPOs en la industria Valor y colaboracién

manufacturera califica su desempefio en

. u penc oo + Soélo el 23% de los CPOs se siente "altamente
2018 mejor gue el del afio gnterlor: Este Respaldo ﬂ Liderazgo respaldados" por sus ejecutivos. Este es el mas
es el mas bajo en todas las industrias, y ejecutivo bajo en todas las industrias.

por debajo del promedio general del
61%. Los lideres en esta industria han
identificado la reduccién de costos como
su principal estrategia de negocios (76%).
Los nuevos productos / servicios /
mercados se encuentran en el segundo
lugar, con un 58%, esto es un 10% por
encima del promedio de todas las
industrias.

+ EI36% de los lideres ha dicho que tiene una
transparencia "buena" o "completa" con sus
proveedores inferiores al primer nivel o Tier 1,
ligeramente superior a la media (33%).

Talento y liderazgo

+ EI 55% de los lideres creen que sus equipos cuentan
Balanced Toma de con las habilidades necesarias para cumplir con sus
scorecard decisiones estrategias de compras. Este porcentaje no solo es
estrategicas mayor que el promedio actual (49%), sino también
el mas alto en esta industria en los afios que
Deloitte lleva realizando la Encuesta Global del CPO
El porcentaje de lideres en esta industria que han

invertido, por lo menos, uno por ciento de su
presupuesto ha aumentado de 68% el afio pasado a
73%. Esto es un diferencia a la tendencia promedio
de una disminucién entre de 2017 a 2018.

w

Compras digitales

» EI 28% de los lideres creen que su estrategia digital
Habilidad de compras ayuda a cumplir sus objetivos y mejorar
del talento el valor de la organizacién. En contraste, el 17% de
lideres no han aprobado implementar una
estrategia digital.

Transparencia de
la cadena de
suministro

La renovaciéon de herramienta operativas, no de

analitycs, es vista por los lideres de adquisicién de

esta industria como el drea tecnolégica de mayor
E impacto.

' Manufactura
La calidad de la informacién (51%) es vista como el
Alto obstaculo mas grande para implementar tecnologias
rendimiento Compras digitales digitales en esta industria.
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Industria - Tecnologia, Medios y Telecomunicaciones

46 participantes

Perspectiva del mercado ]
EI 59% de los lideres de compras Valor y colaboracion

caIificaroNn su desempeﬁo de 2018 mejor oo + Solo el 16% de los lideres cree que su funcién de
que ?' afio pasado - I\geramente por Respaldo ﬂ Liderazgo compras es altamente efectiva, y que la adquisicién es
debajo que el promedio general del 61%. ejecutivo tiene alta consideracién internamente y es vista como

como colaborador clave que contribuye de manera
significativa al valor estratégico. - por debajo del
promedio del 24% de todas las industrias.

A pesar de que la prioridad dada a la
reduccion de costos (84%) es més alta
que el promedio general, ha declinado
en importancia desde el afio pasado El nivel de apoyo ejecutivo en esta industria parece
(91%). haber caido significativamente, con solo el 27% de
lideres de compra sintiendo que sus ejecutivos son “un
gran apoyo” en 2018, comparado con el 42% del afio
anterior. Ningun lider de compra se siente “sin apoyo
alguno”.

Toma de

CEEUEULENN  Talento y liderazgo

estratégicas
Solamente el 46% de los lideres de compras cree que
sus equipos cuentan con las habilidades necesarias
para cumplir con su estrategia de compras; este

porcentaje ha ido en decremento desde el 2014.

La consolidacion del gasto continda
siendo la palanca méas importante para
el drea de compras (50%), 12% por

arriba del promedio general.
Balanced
scorecard

El 11% de los lideres de compras en esta industria no tienen
una capacitacion formal planeada: este porcentaje es
mayor que el promedio general de 7%, lo que indica que
esta puede ser un area de mejora en el futuro.

Compras digitales

Transparencia Habilidad » EI35% de los lideres de compras creen que su estrategia
de la cadena del talento digital ayuda a cumplir con los objetivos de compras y
de suministro mejorar el valor empresarial. En contraste, el 13% de

lideres no ha aprobado una estrategia digital.

Los analitycs son vistos como el area tecnolégica de
mayor impacto (60%) - més alta que el promedio de
54% para todas las industrias.

v Tecnologfa, Medios y Telecomunicaciones E

Alto

rendimiento Compras digitales
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Resumen regional

Corcamérica [ sutamtiea ] s | vadeo |

% de encuestados Cambio % de encuestados Cambio % de Cambio % de encuestados  Cambio
Medidas clave desde el desde el afio encuestados desde el afio desde el afio
afio pasado pasado pasado
pasado
Mejor rendimiento de ahorros comparado con el 71% P % 73% Y ¥ 56% 68% Y ¥
Perspectiva del afio anterior
mercado
Reduccién de costos como alta prioridad 81% 91% . 76% 4 } 78% y N
Valory Excelente colaboracion empresarial 30% 27% y N 21% 33% )y N
colaboracion Gran respaldo ejecutivo 48% 32% y N 25% 40% 4 }
Talento y liderazgo Existe la capacidad para cumplir con la estrategia 50% A 72% A 49% y N 39% A
Compras digitales Impacto del analisis del negocio en los préximos 2 70% S 26% 52% 54%
afios
El ahorro anual en La region de Reducir costos En la region Asia
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Norteamérica ha
mejorado, con 71%
de los lideres de
compras indicando
un mejor
desempefio que el
afio pasado - 10%
mas alto que el
promedio global.

Sudamérica ha
visto un enorme
alza en ahorros,
con 73% de lideres
de compras
indicando un mejor
desempefio que el
afio pasado,
comparado con el
43% de 2017.

(76%), introducir
nuevos
productos/servicio
s o0 expandir a
nuevos mercados
(62%), y
administrar el
riesgo (53%) son
las tres prioridades
de los lideres de
costos en la region
Europa, Medio
Oriente y Africa.

Pacifico, solo el 39%
de los lideres de
COstos creen que
tienen la capacidad
de cumplir con la
estrategia.
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Regional - Norteameérica

88 participantes

Perspectiva del mercado

El desempefio anual de ahorro ha mejorado, con 71% de los
lideres de compras indicando un mejor rendimiento que el afio
pasado - 10% mas alto que el promedio global.

Consistente con los resultados globales, los lideres de compras de
Norteamérica también han identificado que reducir costos (81%),
administrar el riesgo (56%) e introducir nuevos productos /
servicios o expandirse a nuevos mercados (55%) son las tres
prioridades. Sin embargo, el porcentaje atribuido a la mejora
del flujo de efectivo (52%) es 12% mas alto que el promedio
general.

Valor y colaboracion

EI 30% de los lideres de compras en esta region creen que sus
funciones son altamente efectivas y que el &rea de compras es
altamente considerada internamente y vista como un
colaborador empresarial clave que contribuye
significativamente al valor estratégico - esto es 6% mayor que
el promedio global.

67% de los encuestados en esta region tienen miembros del
equipo de compras operando en equipos multifuncionales para
entender mejor los requerimientos internos de los accionistas,
mientras que esta es la estrategia mas adoptada en la region,
todavia es mas baja en el promedio global (76%).

Los lideres de compras de Norteamérica colocan la
reduccion de costos como la segunda medida mas
importante para la planeacion estratégica de su organizacion
(76%, detras del ahorro en OPEX al 84%).

Esto se encuentra por arriba del promedio global (69% v el
tercero mas importante)

Talento y liderazgo

 EI 50% de los lideres de compras creen que sus equipos
cuentan con las habilidades necesarias para cumplir con sus
estrategias de compras. Esto es una mejora considerable
comparado con el promedio del afio pasado del 43%. Esto
también continlia con la tendencia a mejorar vista desde 2014,
y excede el pico previo del 48% en 2013.

+ El empleo de outsourcing como una palanca de costos es
ligeramente menor en Norteamérica que el promedio (8%
comparado al 10%global)

Compras digitales

* 44% de los lideres de compras creen que sus estrategias
digitales ayudan cumplir con sus objetivos y mejorar el valor
empresarial. En contraste, el 14% de los lideres de compras
no cuentan con la implementacién aprobada de una
estrategia digital.

Pagos y procesos de requisiciones/érdenes han visto el ritmo
maximo de adopcion de tecnologfa digital.

Los analitycs (al 70%) son considerados por una mayor
proporcion de lideres de compras como el drea tecnoldgica de
mayor impacto, comparado con el promedio global (54%).




Liderazgo: La clave para impulsar la innovacion y generar impacto| Encuesta Global del Directos de Compras Deloitte 2018

Regional — Sudameérica

25 participantes

Perspectiva del mercado

« Esta region ha visto una gran alza en ahorros, con el 73% de
los lideres de compras indicando un mejor rendimiento que
el afio pasado, comparado con el 43% de 2017.

Reducir costos es la prioridad mas fuerte (al 91%) y es
interesante que ningun lider dijo que la reduccion de costos
no es una prioridad. Este incremento en el enfoque a reducir
costos parece haber sido producto de un mejor desempefio
que el afio pasado en lideres de costos de Sudamérica.

Valor y colaboraciéon

* Los ahorros OPEX, la reduccion de costos v la eficiencia
operacional (todos al 74%) son las medidas mas
importantes en la planeacidn estratégica de adquisiciones
de las organizaciones. El desempefio de proveedores (al
42%) es significativamente mas bajo el promedio global de
67%. Por otro lado, la satisfaccion del cliente interno,
(segundo, con el 68%) es mas alto que el promedio de 56%

El nivel de respaldo ejecutivo en esta region ha mejorado
significativamente, con el 32% de lo lideres de costos
sintiendo en 2018 que sus ejecutivos son “un gran apoyo”,
comparado con el 19% del afio pasado.

Talento y liderazgo

« EI 72% de los lideres de compras creen que sus equipos
cuentan con las habilidades necesarias para cumplir con
su estrategia de adquisiciones, mas alto que el promedio
general del 49%.

* Los anterior, a pesar de un nimero por debajo del promedio
de lideres de costos reportando que por lo menos 1% de su
presupuesto fue destinado a la capacitacion (56%).

46

Compras digitales

+ El 47% de los lideres de compras considera que su estrategia
digital ayuda a cumplir con los objetivos de adquisicion y
mejorar el valor de la empresa. En contraste, el 11% de los
lideres no tienen la implementacion de una estrategia digital
aprobada.

Los analitycs son vistos como un area tecnoldgica de menor
impacto en esta region que a nivel global (26% comparado con
54%). En una imagen casi idéntica, entre los lideres de compras
de Sudamérica, la computacion en la nube es vista como la
tecnologia con mayor impacto (53%), comparado con solo el
25% global.
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Regional - Europa, Medio Oriente y Africa

327 participantes r
Perspectiva del mercado Talento y liderazgo
* EI 56% de los lideres de compras indicaron una mejora en los * EI 49% de los lideres de compras creen que sus equipos
ahorros del afio pasado; sin embargo, esta es menor que la del cuentan con las habilidades necesarias para cumplir con su
promedio global del 61% estrategia de compras. Esto es una gran mejora comparado

) ) ) . i i i do del 38%.
+ Reducir costos (76%), introducir nuevos productos/servicios o con el promedio regional del afio pasado de 0

expandirse a nuevos mercados (62%) y administrar el riesgo * El uso del outsourcing como una palanca de compras ha
(53%) son las tres prioridades de los lideres de esta regién, permanecido constante desde el afio pasado (en un 10%),
esto esta alineado con los resultados globales. deteniendo la caida del 14% en 2015.

Valor y colaboracion Compras digitales

* El21% de los lideres de compras de la regién creen que sus *+ EI31% de los lideres de compras creen que su
funciones son altamente efectivas y que la adquisicion es estrategia digital ayuda a cumplir con los objetivos de
sumamente considerada internamente y vista como un compras y a mejorar el valor de la organizacion.

colaborador empresarial clave que contribuye
significativamente al valor estratégico, este porcentaje es mas
bajo que el promedio global del 24%

+ Pagos y procesos de requisiciones/érdenes han visto el
ritmo maximo de adopcién de tecnologfa digital, con
los analitycs considerados como el drea tecnoldgica de

El nivel de respaldo ejecutivo en esta region parece haber mayor impacto (54%).

caido significativamente, con solo el 25% de los lideres en 2018

sintiendo que sus ejecutivos son “un gran apoyo”, comparado

con el 40% del afio pasado.

El 82% de los encuestados (mayor al promedio general del 76%)
califica el tener miembros de su equipo en equipos
multifuncionales como la mayor estrategia para entender mejor
los requerimientos de los accionistas.
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Regional - Asia Pacific (APAC)

64 participantes

Perspectiva del mercado

+ El desempefio de ahorros anual ha mejorado, con 68%
indicando un mejor rendimiento que el afio pasado.

* Reducir los costos (78%), administrar el riesgo (59%) e
introducir nuevos productos/servicios o expandir a un
nuevo mercado (59%) son las tres prioridades de los lideres
de la regién, manteniendo el mismo orden que el afio
pasado.

Valor y colaboraciéon

El 33% de los lideres de compras de esta regién creen que su
funcién de adquisicién es muy efectiva y que es altamente
considerada internamente y son vistos como colaborador
empresarial clave que contribuyen significativamente a la
estrategia de valor, esto es mas alto que el promedio global del
24%.

El 61% de los encuestados en esta region tienen objetivos de
compras en conjunto con otros accionistas internos para mejorar
los requerimientos que impulsan el valor, esta puntuacion en
APAC es 10% mayor que el promedio de toda la encuesta.

EI 40% de los lideres de compras sienten que tienen un
mayor nivel de respaldo por parte de los ejecutivos.
Ningun encuestado siente que los ejecutivos “no son
completamente” un apoyo.
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Talento y liderazgo

Solo el 39% de los lideres de compras creen que sus equipos
cuentan con las habilidades necesarias para cumplir con su
estrategia de compras. Este es el mas bajo de todas las regiones.
Sin embargo, hay un crecimiento anual desde 2014, cuando el
porcentaje era de solo el 19%.

El 56% de los lideres de compras declaran que, al menos, el 1%
de su presupuesto esta dedicado a la capacitacion. El hecho de
que esta cifra haya bajado del 78% del afio pasado indica que el
enfoque esta en otro lado.

Compras digitales

Solo el 19% de los lideres de compras creen que su estrategia
digital ayuda a cumplir con los objetivos de comprasy a
mejorar el valor empresarial. Un enorme 32% de los lideres
indican que nos tienen aprobada la implementacion de ninguna
estrategia digital.

Pagos y procesos de requisiciones/érdenes han visto el ritmo
maximo de adopcion de tecnologia digital.

La calidad de la informacion, y no la falta de integracion, es
vista como el mayor obstaculo en la implementacion de
tecnologias digitales en esta region.




Liderazgo: La clave para impulsar la innovacion y generar impacto | Encuesta Global del Directos de Compras Deloitte 2018

Acerca de los participantes

Respuestas por geografia Respuesta por Industria Gasto por Industria (US$ Facturacion por Industria
Miles de millones) (US$ Miles de millones )

108 477 1129

86 445 1004
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Reconocimientos

Acerca de Deloitte

Deloitte provee de servicios de auditoria, impuestos,
consultoria, asesoria financiera y administracién de riesgos a
clientes del sector publico y privado en diversas industrias.
Con una red a nivel global de firmas miembro en mas de 150
paises y territorios, y empleando a mas de 245,000
profesionales, Deloitte brinda capacidades de clase mundial y
un servicio de alta calidad orientado el cliente, aportando la
vision que necesita para enfrentar los retos mas complejos en
sus negocios y lograr un impacto significativo.

Deloitte es nombrado por Kennedy Reasearch como

lider global en una amplia variedad de servicios, tanto

en Operaciones de Compra y en Consultoria para

Estrategias de Abastecimiento Generales. “Con la

oferta mas amplia en el area de competencia, Deloitte
combina una especializacién funcional con fortaleza a

través de un rango de gestion de adquisiciones. La

firma también es lider en el desarrollo de

herramientas propias disefiadas para acotar las

brechas en el portafolios de recursos y acelerar los
diagndsticos durante la entrega de compromiso.

ALM Intelligence (antes Kennedy) también han nombrado a
Deloitte como el lider global indiscutible en su reporte titulado
Consultoria en Administracion del Riesgo en la Cadena de
Suministros 2016. “Deloitte esta a la vanguardia en el
movimiento para la transicion de la gestién del riesgo en las
cadenas de suministro de las compafiias, de una
funcionalidad tradicional de nucleos hacia una competencia
gue no solo abarca las lineas funcionales, sino que también
abarca de manera vertical toso los niveles de la organizacion.”

Los servicios en Cadena de Suministros de Deloitte’s se
enfocan a entregar una estrategia de valor a través de
asesoria para optimizar y mejorar la cadena de
suministros.
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Nuestro equipo de mas de 1,000 profesionales a nivel global
dedicados a las adquisiciones ayudan a las funciones de
compras mas grandes y complejas del mundo, en todas las
industrias con estrategias de adquisiciones, trasformacion
funcional y digital, costo de administracién de suministros, asi
como la distribucion de riesgo y valor.

La Encuesta Global del Director de Compras de Deloitte 2018
fue escrita Lance Younger, lain Kirwan y Pragya Chaturvedi,
quienes apoyaron desde el ndcleo del equipo encuestador
de Eleanor Foster-Gregg, Darius Atashroo, Pippa
Gillibrand, Michal Syga, Alison Robertsony Harriet
Burnham.

Acerca de Odgers Berndston

Odgers Berndston brinda soluciones de investigacion a

nivel ejecutivo y directivo a organizaciones de todo el

mundo.

Operamos como un conjunto de negocios independientes con
mas de 250 socios en conjunto para proveer de servicios de
investigacion de clase mundial. Nuestra estructura de negocios
lineal y naturaleza colaborativa asegura que todos nuestros
clientes tengan acceso a una experiencia relevante, a ideas
nuevas y creativas, y a una fuente de talento diverso. Nuestra
reputacion, en la cima de la profesion de sondeo es de 50
afios. Nuestros experimentados ejecutivos, especialistas en
sondeos, operan con absoluta discrecién, integridad y
cuidado, y son expertos en encontrar individuos excepcionales
para los roles mas desafiantes. Tenemos el apoyo de una
excelente red internacional de mas de 50 oficinas en el
campo, expandiéndose a mas de 28 paises a nivel global.
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Contactos por pais y por region

Global

Lider Global de Cadena de
Suministro y Manufactura

Brian Umbenhauer
bumbenhauer@deloitte.com

América Latina

Lider para América
Latina y México

Xavier Ordonez
xordonez@deloittemx.com
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Otras Perspectivas

|
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indice de disrupcién digital

Las organizaciones enfrentan
grandes disrupciones en sus
mercados, clientes y fuerza laboral.
Deloitte ha desarrollado el indice de
Disrupcion Digital para ayudar a
eliminar la inversion en tendencias
tecnoldgicas y ayudar a altos
ejecutivos a acotar brechas en
habilidades digitales. Con el tiempo,
los resultados crearan un panorama
del impacto digital a lo largo de las
mas grandes y mas influyentes
compafiias del Reino Unido e
instancias gubernamentales.

Encuesta CFO, Q4 2017

La encuesta trimestral de CFO ya esta
establecida entre medios y creadores
de politicas como el barémetro
autorizado de las corporaciones del
Reino Unido para definir su sentiry
estrategias. Es la Unica encuesta de
grandes usuarios de capital
corporativo que mide actitudes hacia
la valuaciony el riesgo y el
financiamiento.

Tendencias en Capital Humano
2017

Este reporte resalta la importancia que
los executivos lideres dan en adaptar el

disefio de su organizacién para
competir en un ambiente desafiante,

entorno empresarial y un mercado de

talento altamente competitivo. Desde
2012, Deloitte ha conducido y

recopilado una investigacion global de

las tendencias en un trabajo que
representa uno de lo mas largos y
exhaustivos estudios relacionados con

Recursos Humanos, talento y tecnologia

que se haya realizado jamas.

Encuesta europea de CFO

La Encuesta Europea de CFO es
parte de un conjunto global de
encuestas las mapeando
intenciones actuales y futuras y
opiniones de los CFOs europeos.
Los resultados discutidos en este
reporte son un representativo de
las opciones de casi 1,550 CFOs
operando en 19 palises europeos.
Los CFOs fueron contactados entre
Agosto y Septiembre de 2017.

Tech Trends 2018

Tendencias en Tecnologia 2018
Nuestro reporte anual de Tendencias
en Tecnologfa, las Percepciones de
Deloitte analiza las tendencias que
podrian frenar a los negocios en los
proximos 18 a 24 meses. Los ClOs
pueden aprovechar las posibilidades
de estas tecnologias y estar mejor
posicionados a moldear el futuro de
SUS Negocios.

Reporte global de
servicios compartidos
Desde 1999, Deloitte ha
conducido, cada dos afos,
encuestas que permitan
comprender como las
organizaciones de servicios

compartidos estan
capitalizando las practicas y
tendencias vanguardistas
para enfrentar los retos
empresariales y cubrir
mejor las necesidades de
sus clientes.
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El futuro de las adquisiciones en la
era de las redes de suministro
digital

En las pasadas dos décadas, la mision
principal de las adquisiciones se ha
ampliado, del costo y la garantia del
suministro, a la percepcién estratégica
para la toma de decisiones. Las

Gobernanza y manejo de Deleitte Reporte de encuesta global de
riesgo de terceros costos

Esta encuesta global en el Deloitte y Research Now elaboran
creciente manejo del riesgo, se una serie de encuestas regionales
adentra en como las de gestion de costos para entender
organizaciones estan mejor las perspectivas de los
gestionando los retos que ejecutivos en iniciativas actuales y
enfrentan al administrar futuras de reduccion de costos

Deloitte.

Overcoming the threats and encertainty

tecnologias disruptivas, la movilidad riesgos de terceras partes. La entre compafifas grandesy
v informatica y de la nube, la encuesta, basada en mas de multinacionales. La encuesta cubre
SIS conectividad constante que permite a 500 respuestas, refleja el cuatro regiones importantes:

dispositivos y maquinas formar el punto de vista de lideres Estados Unidos, Sudamérica,

internet de las cosas, ahora estan senior de una amplia variedad Europa, Medio Oriente y Africa, y

abriendo camino para las nuevas de organizaciones en 11 Asia-Pacifico.

aplicaciones y capacidades a lo largo paises a los largo de América,

de la cadena de suministros para Europa, Medio Oriente, Africa

permitir que las compras ofrezcan algo y Asia- Pacffico.

mas que valor estratégico.

Alcanzando la madurez
digital

Nuestro tercer estudio anual de
negocios digitales globales, una
colaboracién con el MIT Sloan
Management Review, revela
cinco practicas clave que
emplean las organizaciones mas
capacitadas para alcanzar la
madurez digital, y las lecciones
que todas las compafiias
pueden aprender de su éxito.

Panorama econdémico global

Una publicacién trimestral que
ofrece perspectivas de economistas
de Deloitte alrededor del mundo en
tendencias y eventos que le dan
forma al mercado. Cada ndmero
presenta panoramas economicos de
cada region.

Reporte global 2017 -

La transformacion del
talento

Descubre en el Ultimo reporte
global de Deloitte como el
crowdsourcing, robotics y la
diversidad en la fuerza laboral
estan transformando los
modelos de administracion y
adquisicion de talento.
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