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Orquestacion Estrategica

Agenda (

Bienvenida

Estrategia XM

Gestion integral de la cadena de abastecimienta

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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“Hoy hay que tener accidn... El futbolista tiene que estar siempre con ilusidn, motivacion y con superacién, y a
veces con la motivacidn es increible lo que se puede lograr, porque la preparacion no es correr para gastarse,
sino aprender como pensar, como tratar a nuestro equipo de trabajo, si tenemos especialistas que le puedan
indicar algo que no tiene nada que ver con su actividad diaria, sino mirando hacia el futuro, hacia su desarrollo

III
.

persona
José Pékerman



Nuestra meta {

Queremos con nuestros proveedores formar el mejor equipo para:

e Construir futuro conjuntamente.
* Hacer de nuestros negocios, empresas sostenibles.
e Seguir construyendo redes de confianza.

...y lo declaramos publicamente
en nuestra promesa de valor...

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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Promesa de valor

Contribuimos a la Sostenibilidad

Somos una empresa comprometida con el
crecimiento y desarrollo sostenible de
sectores que requieran gestion y seguimiento
de sistemas de tiempo real.

'y’

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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Promesa de valor ¢

Generamos Confianza

Nuestro compromiso es construir plena
confianza para los grupos de interées.

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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Campo de juego




“Hay que aprender a poder imponerse, pero también poder soportar los embates
de un rival en otros momentos del partido... jeso es un crecimiento en equipo!

ﬂ" José Pékerman



Equidad

Responsabilidad

Marco de actuacion y compromisos €

Normas claras y

Confianza oportunas

Independencia

Transparencia

Agilidad en los
procesos

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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¢Qué esta pasando en el area de{
abastecimiento?

Guia para administradores
de contrato.

Implementacién de la
metodologia Field and

Forum .

Evaluacion de la
percepcion de los
proveedores en cuento a

cumplimiento de los
principios de contratacién
por parte de XM.

Visitas a proveedores
criticos para XM.

Capacitaciones a

administradores de
contratos de XM, para una

mejor gestion.

los

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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Operacion Sostenible

... contar con los recursos
necesarios para atender
de forma eficiente, limpia,
confiabley segura a los
usuarios.

Mercado Sostenible

... armonizar mecanismos de corto y largo
plazo que permitan la formacion de
precios eficientes, promuevan la
competencia, ofrezcan liquidez y cuenten
con instrumentos de cobertura para una
eficiente gestion de los riesgos.

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.
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WWW.Xm.com.co

Todos los derechos reservados para XM S.A. ES.P.
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‘| would define strategy in

three words:

Alelandro Ruelas-Gossi
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How Orchestration differs from the Classic

Classic Strategy

Vantage point The Individual Firm Individual Opportunity / Network

Source of funds

: Firm’s own resources Mobilizing other’s resources
(investment)

Upstream/Downstream Identify the needed resources

Methodology Integration (assemble the network)

Window of opportunity Value chain - 180° No-boundaries. Peripherical-360°

Locus of control Egocentric central control Allocentric distributed control

Scope of value Firm (Adam Smith) Network (J. Nash)

Skills Diplomacy
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El estancamiento

La inercia

La necesidad €

Decaimiento de
los negocios

m

N filial de isa

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.



¢Qué hacer? Exploracion vs. Explotacion

Organizaciones ambidiestras

Unicamente focalizada Exploracion:

No logra apropiarse de la rentabilidad de los conocimientos
que posee

Unicamente focalizada en
explotacion:

Cae en la obsolescencia

EL RETO

<€ >
Aprendizaje de explotacion Aprendizaje de exploracion

Abierta a explorar nuevos
conocimientos y oportunidades

Explota los conocimientos acumulados

Estado deseado para el alto desempeno de corto y largo plazo



Contexto: Vision Corporativa 4

En el aino 2020 ISA habra multiplicado x3 sus utilidades, por medio de la
captura de las oportunidades de crecimiento mas rentables en sus negocios
actuales en Latinoamerica, del impulso de la eficiencia operativa y de la
optimizacion de su portafolio de negocios.

4 )
" |SA extendera su capacidad de Gestion Inteligente de Sistemas de

Tiempo Real hacia nuevos servicios, accediendo a nuevas

oportunidades con elevada rentabilidad en otros negocios.
- .

D
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Contexto: Focos Estratéegicos Grupo

Captura de oportunidades de
crecimiento con rentabilidad
superior

Mejora de la rentabilidad de los
negocios actuales y del “core”

Ajuste dinamico de Ila cartera
de negocios y geografias

N filial de isa




Diferenciadores

Contribucion a transformar el espacio de
intervencion




¢Qué no es XM?

Desarrolladores de aplicaciones (software)

No prestamos sdlo soporte y mantenimiento

Proveedores de equipos o plataformas

Consultores

0.
N
LL
<
p)
p=
X
©
@
Q
0
O
S
@
-
@
0
&
—
0
O
<
O
D
(o
&
S
0
O
0
O
3
|_

Proveedores de mano de obra




Servicios que Prestamos
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Evolucion de los sistemas vivos

Complejidad

Estabilidad

D
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Tendencias Mundiales

Educacion personalizada,
vitalicia y universal

EI mundo: un gran centro
| comercial

Acercar la generacion al
consumo




Opciones Implementacion ¢

Gestion con proveedores

= filial de isa

Clientes

Fortalece la propuesta




Elementos gestion ética

La ética

es mi idioma

QA

alor empresarial

Cédigo de Etica

odigo Antifraude

mesa de valor de XM
ansparencia en sus actos)

Linea ética y Comité de ética

m

W filial de isa

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.




Gestion ética con mis grupos de interés

Sociedad y
Estado

Ftica en

Colabora-dores

Accionistas

La ética

€s mi iaioma

Fomentamos relaciones con los
proveedores basadas en el respeto, la
equidad y la transparencia mutua,
evitando cualquier tipo de trato fraudulento.

- Relaciones integras e Independientes

- Manejo de Regalos y Obsequios
- Manejo de la informacidn

D

B filial de isa




La ética

es mi idioma

Qe

LINEA ETICA
Creada para que nuestros Grupos de interés realicen consultas
y reporten denuncias a nuestro Cédigo de Etica

Formulario de Linea Etica

Nombre de Area v/o Persona
Denunciada:

WWW.XM.COM.CO

-

Cornita cla Etlca M

lineaetica@xm.com.co Linea Gratis 018000 52 00 50

%t

0 filial de isa



mailto:lineaetica@xm.com.co
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Iniciativas grupo ISA

La Gestion integral de |la cadena de abastecimiento, busca el
mejoramiento del proceso y la integracion con los negocios vy la
estrategia competitiva del Grupo, bajo las siguientes iniciativas:

Sourcing

estratégico

Captura de
ahorros

Gestion de
proveedores

4 )

Clasificacion bienes y servicios segun su riesgo e impacto.
Definicion estrategias de suministro, para reducir costos, mejorar
calidad, promover innovacion y responder eficientemente a los
cambios sugeridos por las regulaciones y el mercado

/
[ . . . « 7 . \
Capturar las oportunidades de optimizacion a partir de la
implementacion de palancas comerciales, técnicasy
administrativas.
J
4 N

Relaciones estratégicas de largo plazo con los proveedores criticos
para disminuir el riesgo, aumentar la oportunidad y optimizar el

costo del aprovisionamiento
\_ J




Sourcing estratégico - Matriz estratégica de compras (

Tener disponible Cuidar

Alta

Criticos

“Gestion del proveedor”
Relaciones de largo plazo
Complejidad del
mercado
(factores externos) /
Criticidad de la
categoria Rutinarios Relevantes

(factores internos)

“Gestion de la compra” “Gestion de materiales”
Estandarizacion de los Incrementar poder de
productos compra y oportunidades

de sustitucion

Baja
Baja Facilitar Evaluar Alta

Nivel de Gasto

m

W filial de isa




Desarrollo de Estrategias (

Paso 1: Incrementar la Posicion de influencia de la empresa.

El objetivo principal es..
. Incrementar la eficiencia

Indice
I/(O/R)S

A

Restrictivos

Criticos

Incrementar gasto:

e  Reducir variedad de especificaciones -
Estandarizacion interna

e  Agrupar tantos articulos como sea posible.

e Colaborar con otras empresas para formar
consorcios de compra

)
<)
)
9
(14
—
o
S
©
D
(14

Rutinarios

Relevantes |

Gasto

Reducir el Riesgo:
*  Mejorar especificacion. -Estandarizacion

interna evitando diversidad y fragmentacion

e  Utilizacidon de productos estandares, productos
sustitutos o disefios alternos. Realizar analisis
de mercado para revelar fuentes adicionales.

e Trabajar con empresas para que desarrollen el

producto

m

W filial de isa



Desarrollo de Estrategias €

Paso 2: Una vez identificadas las oportunidades y riesgos de cada uno de los escenarios de
abastecimiento, es necesario acordar la estrategia de abastecimiento con la alta direccion y con

las areas involucradas.

En ella estableceremos puntos tan importantes como:

¢Queé tipo de relacion mantener?

¢De cuantos proveedores comprar?

¢Qué tipos de estrategias operativas de abastecimiento perseguir?

¢ Qué procedimiento de seleccion de proveedores adelantar?

¢ Qué tipo de contrato hacer?
m

0 filial de isa




Captura de ahorros - Metodologia Field & Forum (

En la vision 2020 de ISA se establecié abastecimiento como un eje de rentabilidad

ISA tendra una rentabilidad mayor a

su costo de patrimonio

Para materializar esta vision se han

definido 3 ejes estratégicos y mejorar

rentabilidad de los negocios core es

uno de los ejes, y abastecimiento es

una de la principales palancas. Por

ello:

— Se definieron los procesos de la
cadena de abastecimiento

— Se consolidé el modelo de
interaccion entre ISA vy filiales

Informe de Gestion y Resultados
Mensajes finales

Vision 2020: ISA x3

ISA tendra una rentabilidad superior al costo de su
patrimonio, sostenible en el tiempo.

ré En el negocio de Transporte de Energia, ISA se

mantendrd como el operador con mayor presencia en
Latinoamérica, consolidard su posicion en la region y
alcanzaréd niveles de eficiencia operativa alineados con las
“mejores practicas” mundiales,

En el negocio de C i Viales, I1SA
oportunidades en la regioén, con foco en Colombia,

En el negocio de T de Te
ISA consolidara su Wderazgo como transportador
L y habra un

en
ecosistema IP en la regidn

ISA extendera su capacidad de Gestion Inteligente de
R Sistemas de Tiempo Real hacia nuevos servicios,
i accediendo a nuevas oportunidades con elevada
S n olros Negocios

lﬁ= La oferta que se tomé ofrecié USD ~11 MM
de ahorros frente a el gasto proyectade
USD Millones

Total Oferta — Precio Total'

Chile 1 88,51




Captura de ahorros - Metodologia Field & Forum (

En la vision 2020 de ISA se establecié abastecimiento como un eje de rentabilidad

= |SA tendra una rentabilidad mayor a
su costo de patrimonio
* Para materializar esta vision se han
definido 3 ejes estratégicos y mejorar
rentabilidad de los negocios core es
uno de los ejes, y abastecimiento es
una de la principales palancas. Por
ello:
— Se definieron los procesos de la
cadena de abastecimiento
— Se consolidé el modelo de
interaccion entre ISA vy filiales

Informe de Gestion y Resultados
Mensajes finales

Vision 2020: ISA x3

ISA tendra una rentabilidad superior al costo de su
patrimonio, sostenible en el tiempo.

ré En el negocio de Transporte de Energia, ISA se

mantendrd como el operador con mayor presencia en
Latinoamérica, consolidard su posicion en la region y
alcanzaréd niveles de eficiencia operativa alineados con las
“mejores practicas” mundiales,

En el negocio de C i Viales, I1SA
oportunidades en la regioén, con foco en Colombia,

En el negocio de T de Te
ISA consolidara su Wderazgo como transportador
L y habra un

en
ecosistema IP en la regidn

ISA extendera su capacidad de Gestion Inteligente de
R Sistemas de Tiempo Real hacia nuevos servicios,
i accediendo a nuevas oportunidades con elevada
S n olros Negocios

lﬁ= La oferta que se tomé ofrecié USD ~11 MM
de ahorros frente a el gasto proyectade
USD Millones

Total Oferta — Precio Total'

Chile 1 88,51

-
W filial de isa




Se basa en dar transparencia a los costos y optimizarlos

Construir Comprender
Crear Construir AHENCET
equipo linea de TEEERES L

quipoy abaste-
gobernanza base . .

cimientos
* Objetivos * Linea base
= Alcance . * Base de datos de
. astos

* Equipos de g

categoria * Demanda futura

= Contratos actuales

Cleansheet
= TCO

= Dindamicas del mercado
de abastecimiento

Producir medidas

Identificar potencial
y desarrollar ideas

Selecci-ona
areas de
enfoque

Involucrar a
stakeholders

Sindicar y refinar
medidas

= Areas de enfoque
* |deas de mejora

* Talleres con proveedores

— Oportunidades y riesgos

— Impacto financiero

* Nueva estrategia de categorias

* Caso de negocios para ideas priorizadas

* Lanzamiento Request for Proposal (RFP)

Metodologia Field & Forum (

Crear
estrategia de
categorias

Ejecutar

Implementar estrategia
internamente

Negociar con
proveedores

* Mejoras

* Negociacion con
proveedores

W ERIETS
contratos y
desempeiio de
categorias

* Cumplimiento

= Resultados
financieros

),

B filial de isa

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.




Construccion para el Desarrollo Conjunto {

filial de isa

0 filial de isa




Gestion de Proveedores (

Criticos

Desarrollo

Comunicacion y
relacionamiento

estratégicos

\3

Buena fe, confidencialidad,
economia, equidad, Cumplimiento
legalidad, responsabilidad, principios
independencia y
transparencia

Base de la
relacion

Procesos de contratacion agiles,

transparentes y eficientes o
) K . i )

B filial de isa




Continuidad — Desarrollo proveedores (

Seguimiento a proveedores y vinculacién
nuevos proveedores al programa de
desarrollo

Plan de estandarizacion o cierre de
brechas

Visita proveedores y resultados de

la encuesta de diagndstico

o

Encuesta de Diagnéstico

) K

N filial de isa




Avance Gestion de proveedores
2014 en XM

Visitas a
proveedores criticos
gue participaron en

la primera fase de
desarrollo
proveedores

0 filial de isa




Continuidad en el Relacionamiento con Proveedores (

Encuentros de ‘ \
proveedores

anuales.

Gestion proveedores

m

B filial de isa

Todos los derechos reservados para XM S.A. E.S.P.


http://www.xm.com.co/Proveedores/Pages/default.aspx
http://www.xm.com.co/Proveedores/Pages/default.aspx
http://www.xm.com.co/Proveedores/Pages/default.aspx
http://www.xm.com.co/Proveedores/Pages/default.aspx

WWW.XmM.com.co

Todos los derechos reservados para XM S.A. ES.P.
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