Entendiendo valor, y
negociando precio luego:
El nuevo paradigma de
compras en mineria

as fluctuaciones naturales de la

economia, la mayor accdn compe-

titiva a nivel global, v las repentinas

crisis en el dltimeo tiempo han incre-
mentado el poder decision de la wnidad
de compras y/o supply-chain en las faenas
mineras. Sin embargo, la forma de llegar a
la seleccidn del mejor proveedor al menor
costo posible sigue siendo desafic muy
compleje.

Mientras en algunas empresas mineras
siguen existiendo bonos o premios perver-
505 por niveles de descuento o empujan
una commoditizacidn artificial de las ofer-
tas para reducir el precio de etigueta de los
productos/servicios de los proveedores,
las empresas de clase mundial ¥ lideres
del futuro estan avanzando en minimizar
el costo total de posesion con una mira-
da de largo plazo (eg. 5410 anos). El gran
problema de comprar barato es que existe
una serie de costos ocultos para las faenas
mineras gue solo se hacen “visibles” una
vez generada e implementada la orden de
pedido. El tiempo de lidiar con un provees-
dor no confiable es en algunas ocasiones
tan caro come el propio productofservicio
comprado. Entonces, las empresas mine-
ras mas sofisticadas estan comenzando a
emigrar de modelos tradicionales.

La mineria del pasado trabaja los pro-
cesos de adquisicion con foco en preco,
calidad, y entrega, mientras que la mine-
ria moderna considera calidad, costos,
entrega, desarrollo tecnolégico, capital
humano, administracion de la relacion
(emtre otros), para en muchas ocasiones
crear contratos basado en desempeno. La
realidad de la interaccion con el proveedor
25 gue siempre existirin temas “blandos’
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que no se pueden cuantificar de manera
objetiva y que reguieren que las propias
faenas evolucionen desde KPls meramen-
te operacionales a incluir tdpicos como:
sustentabilidad, riesgo, agilidad, e inno-
vacidn para diferenciar a sus proveadores.
Esto implica gue las faenas mineras deben
desarrollar métricas gque permitan captu-
rar estos parimetros subjetivos mo solo
desde |a mirada del &rea de compras sino
también desde |a operacidn. Todo esto en
conjunto permite capturar lo que es valor

para la empresa minera.

Cuil es el mayor desafic practico?
Abandonar una idea adwversaria en la in-
teraccion cliente-proveedor (en esto es
importante anotar que tanto proveedor
como cliente han sido responsables de
comverger en una interaccion no relaco-
nal). El cliente minero debe comprender
el costo econdmico y dafic no-econdmica
de administrar a los proveedores bajo una
filosofia BTI/BTU (bring them in, beat them
up), para asi adoptar una filosofia colabo-
rativa (realmente, no de discurso salomo-
nico) donde el objetive es la co-creacidn
de valor con una mirada win-win-win {mi-
nera, proveedor, sociedad en general}, en
donde los KPls operacionales y métricas
perceptuales son compartidas y gestiona-
dasentre los actores.

Adicicnalmente, la empresa minera
debe coordinar de manera integral la fun-
cién del drea de adguisiciones. Esto no im-
plica gue el drea pierde autonomia en sus
actividades, sino que su forma de ejecutar
las actividades se vuelve mas integral, in-
cluyendo las perspectivas de otras unida-
des funcionales comeo 140, ventas, ingenie-
ria, finanzas, marketing, @ innovacian. Asi,
las decisiones del area de adquisiciones
dejanatris una orientacion mas bien tacei-
ca y alcanzan una orientacién estratégica.
Este cambio genera una negociacion del
precio de compra que tiene mas sentido
arganizacional v no es simplemente un
ejercicio de poder basado en que un precio
mas bajo es asumide mejor. Este cambio
de filosofia en la empresa minera ayudara
aabordarlos negocios de manera ecosisté-
mica y no bilateral, lo cual trae beneficios
para todos los actores de la sociedad.
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