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PRESENTACION

O microdecd

MICRODECO es una empresa fundada en 1963, dedicada al
decoletaje de Precisidn y especializada en la fabricacién de
piezas de alta precisidn. Inicialmente se fundé en Eibar para
trasladarse al poco tiempo a la ubicacién de Ermua, donde
se encuentra su sede principal.

La empresa actualmente estda compuesta de varias
sociedades: Microdeco Gestién SL que desarrolla los
servicios centrales para el resto del grupo. Microdeco Inn
AIE que desarrolla la parte de I+D del grupo y desarrolla los
nuevos procesos de fabricacion para las plantas
productivas. Microdeco Erp SA, planta productiva ubicada
en Ermua. Microdeco Borp SAU, planta productiva ubicada
en Boroa, Microdeco Ro SA, planta productiva ubicada en
Oradea (Rumania) y Microdeco Mx SA, planta productiva
ubicada en Toluca (México).

MICROCECD Erp (Plants MICAODECD Barp [Plerte MICRDDECD M [Flants
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Ademas de las empresas del Grupo y con el fin de
incorporar Tecnologias complementarias a su actividad, ha
desarrollado una red de proveedores con la finalidad de
maximizar su propuesta de valor a los clientes. Esta red estd
configurada por: Un proveedor de Rectificado (FINESSE) y
un proveedor de montajes (PRECIMONTAIJES). Para
completar su red de ventas ha creado las empresas de
AUXIN, consorcio para desarrollar la exportacion, Dynamik
para acercarnos a la ingenieria de producto y posicionarnos
de cara HEV /EV /Auténomo.
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El grupo lo conforman 195 personas ( 15 en Microdeco Inn
(7 Medical), 30 en Microdeco Ro, 25 en Microdeco Borp, 20
Microdeco Gestion y 98 Microdeco Erp).

Los sectores de actividad a los que se dirigen los productos
fabricados en Microdeco, van dirigidos en su mayoria al
sector de Automocion en un 90 %, siendo la cuota de otros
sectores la indicada en la gréfica siguiente:
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La evolucién tecnoldgica en nuestra operacién principal
“Decoletado” ha sido desarrollada de la mano de Ia
empresa suiza Tornos, s.a. . La alianza establecida entre
ambos, nos ha permitido disponer de las diferentes
tecnologias desarrolladas antes de que salieran al mercado
lo que nos ha puesto en posiciéon de ventaja para afrontar
distintos mercados frente a otros competidores que utilizan
similares tecnologias. La evolucion tecnolégica queda
plasmada en la siguiente tabla de hitos.

Cronograma de hitos Tecnoldgicos

1982 Primer Monohusillo de CNC (elector, TOP, Deco).
1988 SPC (Stadistical Process control ) implementacion.
1990 Primera Multihusillo. SAS 16.6.

1998 Primera Multihusillo de CNC (MULTIDECO)

2000 Creacion de Finesse
2001 Creacion de Precimontajes

2001 Extension de Jefaturas de MICRODECO
2002 Alianza Estratégica con TORNOS.

2004 Incorporacion de Multitecnologias.
2006 Incorporacion de Lineas Multitecnologia Livbag.
2006 Primera Linea Multitecnologia Bosch ZME3

2007 Incorporacion de alta tecnologia con 8 husillos CNC,
MULTIALPHA

2010 Primera s Magunas KUMMER y MIYANO “hard turning
technology”

2011 Implementacion del Eddy Current.
2012 Primera maquina MULTISWISS

2012 Laboratorio de test de limpieza (gravimetria and
granulometria.)

2014 Pimera MultiSigma
2015 Primera SwissNano y EvoDeco 16

2017 Primera MULTISWISS XL en Espafia
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Misién:

éQué hacemos en MICRODECO? =
MISION

Somos un grupo industrial dedicado a la
fabricacidn de piezas técnicas basadas en el
decoletaje de precision, siendo
proveedores preferenciales de nuestro
sector principal que es la automocion.

Nuestra propuesta de valor se centra en:

La industrializacion de procesos integrales,
utilizando las tecnologias y medios mas
avanzados y equipos de personas
cualificadas

Desarrollados con un modelo productivo y
organizacional propio,

En adaptacion constante a las necesidades
y requerimientos del cliente con
transparencia y actitud proactiva,

y contamos con una plataforma de
innovacidon para el desarrollo de nuevos
mercados  estratégicos, ademds de
capacidad de crecimiento e inversion.

Vision:

éPara qué lo hacemos? = VISION
Aspiramos a:

Conseguir una dindamica de estimulo, ilusion
y actitud positiva que se traduzca en un
buen hacer y confianza para el desarrollo
personal y profesional de las personas de la
organizacion.

Ser un grupo industrial reconocido en la
élite del decoletaje gracias a nuestra
aportacidon proactiva hacia soluciones de
fabricacién avanzada.

Tener un crecimiento sostenido con
rentabilidad, capacidad de inversion,
generando empleo estable y de calidad vy
convertirnos en tractores del desarrollo del
entorno de nuestras plantas productivas.

iY celebrar otros 50 afios mas!

é¢Cémo queremos hacer las cosas en MICRODECO? >
VALORES

v Perspectiva a largo Plazo

v" Responsabilidad social

v' Colaborar con clientes, proveedores y otros grupos
de interés.

Desarrollar liderazgo

Coherencia entre lo que decimos y hacemos
Visiéon compartida

Actitud positiva

Satisfaccion de los empleados/as

Innovar

Mejora continua

Hacer equipo

Responsabilidad y compromiso

Eficiencia

Método

Calidad

Satisfaccion de los clientes

Comunicacién fluida, abierta y sincera
Crecimiento sostenido

AN N N N N N N N VRN NN
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Microdeco es una empresa que ha apostado por la calidad
desde sus inicios y ha desarrollado un largo camino en
diferentes aspectos de la calidad del producto, asi como, en
la calidad de la gestion, consciente de la repercusion
positiva que estas orientaciones acarrean al negocio, tal
como se indica en la tabla de Hitos de la pagina siguiente.

Microdeco ha participado de la mano de Euskalit en todos
aquellos contrastes, evaluaciones internas, evaluaciones
externas y otras actividades de analisis que se le han ido
planteando a lo largo del tiempo. Ha tomado el Modelo de
Gestion de EFQM en un principio y el modelo GA después,
como herramienta de analisis para buscar posibles areas de
mejora y puntos fuertes que le sirvieran de orientacién en
su camino a la mejora.

Esta constante apuesta ha dado lugar en los distintos ciclos
evolutivos que visualizan las transformaciones vividas por la

empresa,
1993- Crecimiento (Preparacién Interna,
Ciclol 2003 Participacion)
2004- Delegacion (Especializacion y relevo
Ciclo2 2011 generacional)
Coordinacién (Institucionalizacién,
2012- Formalizacién. Sistemas flexibles e
Ciclo3 2015 Infraestructuras sélidas)
Regeneracion (Procesos claros y repetibles,
2016- Lideres orientados a procesos, nuevo
Ciclo4 2020 crecimiento y cocreacion)
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CRONOGRAMA DE HITOS

1963 Fundacion en Eibar
1997 ler programa Marco FOAC (Foco: EFQM y 55)
1999 Comienzo de Re-Organizacién basada en mC

1999 Premio “Q” Plata

2002 Premio “Q” Oro
2003 Premio Europeo EFQM con mencidén especial en RDC

2006 BAl Award (Basque Automotive Industry)
2008 Partner fundador del AlC-Automotive Intellizence Center

2008 Internacionalizacion: Microdeco Ro (Romania)

2008 Robert Bosch Preferred Supplier nomination

2009 Extension multiplanta a AIC MICRODECO BorP

2009 Extension de MICRODECO INN, (Unidad I1&D)
2013 Introduction in RVCT

2013 502 Aniversario de Microdeco,S.A.

2014 Premio GV a la Mejor practica de Internacionalizacion

2015 Diversificacion al sector médico con MICRODECO MEDICAL
2016 Internacionalizacion NAFTA con Microdeco MX
2016 Premio A ORO Excelencia GV

2017 Creacion Sociedad Holding MIDEKIN

2017 Premio Ibermatica a la Innovacion

gue se trasladan asimismo, a la evolucién de la facturacion
a lo largo de cada uno de los ciclos(Anexo E4).

De esta manera y tal como se muestra en la tabla,
Microdeco ha empezado un nuevo ciclo estratégico. Este
ciclo pone foco en la orientacidn de la empresa a la gestion
de proceso de inicio a fin, y a desarrollar el liderazgo con
esta visidn, que tenga como meta principal los siguientes
aspectos

* La correcta realizacién de inicio a fin de todas las
actividades que componen el proceso.

* La estandarizacion de los resultados/outputs
producidos en los procesos.

*  Predictibilidad en los resultados, plazos y recursos
necesarios para su correcto funcionamiento.

e A través de la mejora continua garantizamos
avances en la eficiencia y valor aportado al cliente
por los procesos.

e Con la definicion de propietarios a los motores y
sus procesos respectivos, establecemos la
responsabilidad de los lideres en la definicidn,
control y mejora de los procesos.

* Desarrollo de alianzas y cocreacion.

Asi pues, hemos pasado de tener un mapa de procesos que
nos ha servido hasta finales del 2015

| - Bl o MAPA DE PROCESOS Erp

A desarrollar un nuevo mapa de procesos y subprocesos
gue nos sirva de gestion en el ciclo 2016-2020. Para
garantizar el completo despliegue de este nuevo mapa,
hemos definido una Iniciativa estratégica llamada SMART
ENTERPRISE que trata de desplegar la gestion por procesos
de manera integral apoyandose en las nuevas tecnologias
de informacion existentes.

1. Mapa de Procesos

Dasarrallo de produicto (MCP)
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Asi mismo, hemos definido nuevas infraestructuras de
gestion llamadas MOTORES cuya funcién es garantizar el
correcto liderazgo para funcionamiento de los procesos, el
despliegue de la estrategia en los mismos y con una
apuesta clara por la orientacién al MGA y a los agentes que
lo conforman.

Despliegue plan de gestion (Microdeco)
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Innovacién | PROCESOS
y cambio y Clientes

Clientes

e

Personas y
cultura

Sociedad

Algunas de las ilustraciones utilizadas en esta Guia se
amplian en los anexos para mejor comprension.
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MICRODECO SA, viene desarrollando su estrategia desde su
creacion en 1963. Aunque en sus inicios los aspectos
estratégicos se desarrollaban sin un claro componente
sistematico, siempre ha existido una clara vision para la
identificacion de las lineas maestras para orientar las
Directrices importantes de la organizacion.

Mediante la participacion de la Direccion de la empresa en
las formaciones para la Accidn, desarrolladas por Euskalit a
mediados de la década de los 90, se incluye la estrategia
como un proceso fundamental entre las actividades de la
organizacion y es a partir de 1998 cuando se hace una
revision profunda para sistematizar el proceso estratégico
con ayuda de una consultora externa que aporta la
metodologia necesaria para implantar dicho proceso

La utilizacion como referencias de los modelos EFQM y
posteriormente MGA, han servido para hacer evolucionar
este proceso a lo largo del tiempo, hasta la situacion actual
en que este proceso se ha segmentado en 6 procesos
Estratégicos especializados en distintos ambitos de
actuacion. (Ver mapa de Procesos) (Anexo 8).
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El paso de ser una Unica empresa a ser un grupo
empresarial con distintas plantas ha generado que
determinados procesos se ejecuten Unicamente en algunas
plantas, hecho este, que tenemos en cuenta a la hora de
desplegar nuestras iniciativas.

A lo largo de los distintos ciclos estratégicos Microdeco ha
ido incorporando mas personas de la organizacién a la
elaboracién de sus planes estratégicos, buscando con ello
una mejor informacion, participacion y adhesién a los
proyectos de mejora.

Microdeco ha encontrado en los modelos de ciclos de vida
(Cliente, producto, tecnologia organizacion), una forma de
intentar comprender los diferentes estadios de desarrollo y
predecir los futuros retos y riesgos a los que puede
enfrentarse.

En la Buena practica de Planificacion Estratégica
explicaremos como utilizamos estos ciclos como fuentes de

informacién relevante para andlisis y despliegue de la
estrategia.

Ciclo de vida Ciclovida
organizacion cliente

Ciclo de vida
producto

Ciclo vida

tecnologia

Estrategia y Clientes.

Desde sus inicios MICRODECO SA, al no tener producto
propio, ha estado orientada a aportar el maximo valor a sus
clientes en los productos y servicios suministrados. Para
ello ha buscado en todo momento, la diferenciacion en la
gestion como herramienta para maximizar este valor,
explicitados en los Factores Criticos de Exito.

Factores Criticos de Exito (FCEc)
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Uno de los aspectos que se ha ido cuidando a lo largo del
tiempo es la identificacion de las fuentes y vias de
informaciéon relevante para completar una estrategia
alineada a los intereses de la organizacién y con las
necesidades de los clientes. (Tabla de IR).

En nuestra vocacion de que nuestros principales clientes
nos consideren aliados en lugar de Unicamente
proveedores, hemos desarrollado actividades para
compartir nuestras estrategias con ellos, logrando el rango
de “Preffered Supplier”. Como consecuencia de esta
relacion hemos desarrollado estrategias de mejora
conjunta en el adrea de Produccion y Gestidn,
asesorandonos en la implantacion de proyectos como
Desarrollo proyectos Lean Manufacturing, Gestion de la
produccion (OEE, Jidokas, KPI Tree para mejora, etc.).
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A su vez, Microdeco, S.A:, ha compartido estas estrategias
con sus proveedores apoyandoles en la implantacion de
proyectos de mejora como 5ss, Implantacion de mC,
Desarrollo de las ISO, etc.

Las sucesivas revisiones del proceso de captacion de
Informacion Relevante, nos ha impulsado a incorporar en
los mismos aspectos nuevos como el posicionamiento en el
mercado para la anticipacion de nuevas tecnologias y
competencias.

La adopcién de estas nuevas tecnologias y competencias,
nos ha permitido, a su vez, abordar otros mercados, como
Medical, Automatizacién de maquinas de vision, etc

Microdeco SA. Ha definido un proceso para asegurar que
las distintas necesidades del cliente en sus diferentes
facetas, son atendidas satisfactoriamente por todos los
ambitos de la organizacién. Este proceso se denomina Voz
del Cliente
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Estrategia y Personas

En la recogida de informacion relevante del area de
personas se tienen en cuenta las siguientes input:

Por parte del comité de accionistas, a través del documento
ADN vy sus revisiones, se expresan los rasgos de identidad
por los cuales desean que la organizacidn sea percibida..

Se analiza, asimismo, los resultados de las encuestas de
satisfaccion de las personas y los resultados de los planes
de mejoras de dichas encuestas de ciclos anteriores, para
identificar posibles dreas de mejora trasladables a las
nuevas Iniciativas.

Otra fuente de informacidn, son las revisiones de Liderazgo
(encuestas, evaluaciones, etc.) y los resultados de los
proyectos de apoyo y desarrollo de Liderazgo desplegados
en anteriores ciclos.

Los resultados de los planes de formacion complementas el
conjunto de informacion relevante del area de personas
para definir la Estrategia.

El proceso de PE analiza la informacion relevante recogida y
los factores criticos de Exito, para revisar o validar la
Mision, Vision y Politicas necesarias para apoyar las
estrategias e iniciativas a desarrollar.

EL Motor MDP (Microdeco Desarrollo Personas), Analizara
y propondra el tipo de organigrama, cultura, valores,
liderazgo y competencias necesarias para el completo
desarrollo de estas iniciativas y el desarrollo integral de las
personas de Microdeco SA.

Desde este motor se asegura asimismo, el adecuado
desarrollo de los aspectos de Prevencion de Riesgos
Laborales y las necesidades de Conciliacion que puedan ser
relevantes para el ciclo.

Estrategia y Sociedad

En la revision de informacion relevante del area de
sociedad se revisan los documentos ADN, Misidn, Vision y
Politicas, asi como los resultados de auditorias de ciclos
anteriores y los resultados obtenidos en los objetivos de las
distintas vertientes establecidas para garantizar el
desarrollo sostenible (tabla de Desarrollo sostenible).

Esta revision valida el enfoque de sociedad identificado en
Microdeco SA., centrado en los tres aspectos que los
conforman (Econdmico-Social-Ambiental).

Calidad de Vida (Economia Circular)

En el aspecto econdmico contemplamos el impacto
econdmico que generamos en la sociedad a través de la
creacién de puestos de trabajo, desarrollo de red de
proveedores locales, Beneficios a accionistas y contribucion
a través de impuestos.

En el aspecto social contemplamos el impacto que
generamos en los diferentes grupos de interés mediante la
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creacion de empleo sostenible, desarrollo de politicas de
EFR, participacidn con asociaciones locales, practicas de
empleo joven y cooperacion compartiendo buenas
practicas con otras entidades para su desarrollo.

En el aspecto ambiental trabajamos para que el impacto
ambiental generado por nuestras actividades sea el menor
posible a través de la aplicacion de 3R ( reducir-reutilizar-
reciclar), asimismo disponemos de certificacion 1s014001,
formamos a las personas para que mantengan una actitud
medioambiental comprometida y una sensibilidad con el
entorno cuidando el aspecto exterior y los jardines de la
empresa.

Estrategia e Innovacion.

Nuestro modelo de negocio se explica a través de la hélice
de Abell y nos sirve de orientaciéon en el proceso de
creacion de oportunidades y posicionamiento de mercado.

BUSINESS MODEL

FUNCTION &
PRODUCT

TECHNOLOGY SARKET &

CLIENTS

Para el desarrollo de este proceso realizamos, sondeos de
mercado, reuniones con clientes y aliados estratégicos e
identificamos los potenciales productos que nos gustaria
que conformaran nuestro “Portafolio de Producto”.(CAT) y
estrategia de mercado.

Producto/Tecnologia - Ciclo de Innovacion del Portfolio de Productos

ADJACENT
‘Expanding Tom existing lusiness.
ins0 “riew 10 this compam” business

.
1
o o

MRODELD CENEGOE0

WHERE TO PLAY (MARKET)

FUNEIGN y
PRODUCTO

TECHOLOGI MERCADG
¥ CUBNTES

>

ND ASSETS  ADD NCREMENTAL PRO TS EW PRODUCTS AND ASSETS

HOW TO WIN (TECHNOLOGY)

A través del proceso de Vigilancia Tecnoldgica,
identificamos las Tecnologias criticas y disponibles para la
funcidon y el coste de dichos productos y validar su

potencial industrializacién en el portafolio Tecnoldgico.
(Anexo 1.1.2). La relacién entre producto y tecnologia
asociada la representamos con el siguiente diagrama:

Los proyectos innovadores que se consideren estratégicos,
son llevados a la Planificacion Estratégica, para incluirlos en
las Iniciativas resultantes. En la definicion del PE, se revisan
asimismo, los posibles proyectos innovadores referidos a
funcionamiento interno o eficiencia en la gestion y que no
son del ambito puramente tecnoldgico.(Tecnologias de
Gestion).

Como respuesta a la estrategia de diversificacion y al
estudio de los mercados adyacentes, en 2014 abordamos la
creacioén la unidad de Microdeco Medical, para abordar el
mercado implantes médicos, de la mano del actual aliado
REINER.

Growth Alternatives Matrix

Alternatives valuation in terms of attractiveness and Microdeco ability
to win in that particular sector/segment

Source: Roland Berger, IHS, anslysis ANl Partners
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A lo largo de 2015 se ha desarrollado un intenso estudio de
mercado y producto para identificar nuevos nichos
accesibles y priorizarlos. (Anexo 1.1.3). y nuevos clientes
potenciales.(Anexol.1.4).

Con la voluntad de estar mds cerca de la generacion de
producto propio, hemos colaborado en la generacién de
una plataforma de desarrollo de producto denominada
Dynamik Technological Alliance.

Como parte de la estrategia para desarrollar la innovacién
Microdeco establece unas alianzas y entornos de
colaboracion en d4reas como tecnologia, gestion,
digitalizacién, 10T para estimular la creatividad, la
generacion de ideas y participar en la concepcién vy
desarrollo de proyectos innovadores.
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Planificacién estratégica

O microdecd

Antes de todo es importante recordar que Microdeco
no tiene producto propio, por eso es de vital
importancia la utilizacidn de la gestién como un factor
diferenciador.

Buscamos la competitividad buscando una propuesta
singular de valor a través de la eleccion deliberada de
actividades y su manera en las que realizamos

En esta buena practica queremos mostrar como
realizamos el ciclo P/D/C/A de la planificacion
estratégica.

e Captaciony  Planificacion de

andlisis de p las actividades
informacion estratégicas.
relevante (PdN y PdG)

¢ Despliegue a
través de
Motores

* Seguimiento de
avance de
iniciativas y Kpis
relacionados

A - Captacidn y analisis de Informacidn relevante.

La informacidn relevante es la materia prima de este
proceso y es capital para Microdeco que contenga
todos los aspectos necesarios para su posterior
andlisis. Para ello, disponemos de una tabla donde
identificamos las principales fuentes de informacién y
quien es el responsable de recogerla y aportarla al
proceso

En esta tabla diferenciamos si son fuentes de
informacion internas o externas y si provienen de los
distintos grupos de interés o de actividades de
revisién de nuestra actividad.(Anexo E.1.1)

Encuesta de Satisfac. Clientes

Contactos en visitas a clientes

de clientes "segy a " Jose
de ente Igor Eibar

Clientes

Solicitudes de clientes potenciales en Ferias

FCE)

[Proveedores y Aliados |Contactos con proveedores y parteners Ina,Pedro, Andoni

de innovaciones tecnolbgicas (cons. de FCE)
b: Jose
Resutad:
[pirectrices recogidas del consejo
|Asamblea de accionistas
Charias, conferencias y otras relaciones con org. Externas

tividade Vasco Etc.) Juan M@ Uriarte,
Pedro Equrrola, Ana
Femandez

Competencia /
Mercado

Procedencia EXTERNA

GRUPOS DE INTERES

Accionistas Jose

Sociedad L (asesoria)
L

Legisiacion de

Encuesta de Satisfaccion del personal

Situacion de planes de de satis. Pers.
Personas z Ana Fernandez

Revision del plan de formacion

Encuesta efectividad del Liderazgo

[3uan e Uriarte y Jose
oM raolagoitia

Objet |Jose

X% [ % % %[>

<
5
5
%% (% [%

Propietarios
|Ana Fernandez
Patxi

|Audit. Ar irecci Direccién

x 5s |Juan Mari

x [Memori Jose

|anaiisis de ias de mejora Propietarios
|Consutores externos Direcién
|Asesorias Direcion

it i [Juan Mari
Publicaciones Direcién

B3
=
|5

R [ [ [ [ [ % [= [* [*
=

=
3
>

de Revision,
jey mejora

Actividades de revisién

< [ [% [%
TR [R %%
[ [ [ [>

A
£
§

3

EESERES

La evolucion de Microdeco como empresa y su
vocacion de aportar cada vez mas valor a nuestros
clientes, el aumento de tamafio y la especializacién en
determinadas familias de productos, nos ha llevado a
realizar mejoras en la captacion de informacién y
herramientas de analisis

En el ciclo 2012- 2015, con el apoyo de una consultora
externa (Alfil), realizamos una prospeccion de
potenciales mercados, nichos, productos y posibles
clientes. Del cual, desarrollamos un porfolio de
clientes, productos y tecnologias asociadas.

En el ciclo 2016-2020 estamos desarrollando una serie
de herramientas para mejorar esta captacion de
informacién y el desarrollo de herramientas para su
andlisis en funcion de las distintas areas que
explicamos a continuacion.

Modelo de negocio (*2)

Una de las principales es identificar claramente el
modelo de negocio sobre el que actuar, para ello
utilizamos el modelo la hélice de Abell que nos sirve
para reflexionar sobre el ciclo de vida del producto,
ciclo de vida Mercado-cliente y ciclo de vida de la
tecnologia.

En los ciclos iniciales estratégicos haciamos girar la
hélice en el sentido contrario a las agujas del reloj.
Nosotros adquiriamos una tecnologia y luego
buscabamos mercado y producto para esa tecnologia.
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En el ciclo 2008-2012 con la intencidon de estar mas
cerca de cliente, empezamos a entender la Hélice de
Abell en el sentido contrario al que estamos
haciéndolo. Y empezamos por estudiar a los mercados
y nichos disponibles y adaptar la cadena tecnoldgica a
los requerimientos del mercado.

Producto
Funcion

L

Vision / © Sensibilidad
= .. s
Agilidad Chente

- organizativa

Pasamos de ser decoletadores a integrar lineas de
tecnologias diferentes. Eso nos permitié entrar en un
nicho de mercado donde la especializacién en familias
de productos nos permite tener menor competencia,
series mayores y visibilidad de negocio a mas largo
plazo.

Detalle de analisis de ciclo de vida de cliente

[WVentas [por Cliente y Ciclo de Negocio]

< Sales: Tarpat: 2016 - 2000 3
Consoiigats =23 Mg € Consoildats = 32 Mg €

Clientes (Mercado): Ventas por Cliente iy

- Bosch > 127 Min€  (51.3%) - Bosch > 13.3MinE
- Pierburg>  G.4Mio€  (26%) - Pierburg>  6.8MinE
- Kendrion 3 283Mio€ (113 B |- Kendrion>  3.3MioE
- Bitron > 13Mief  [5.5%) - Bitton>  138Mios
- Others > 1.2Min€  (55%) - Others > 123Mio€
— (=) BOSCH— I8 perovne auﬁ‘ltz.:{mgn—

Analisis de reposicionamiento de Bosch por exceso de
dependencia.

(Anexo E1 de Identificacién de potenciales Clientes)

Detalle de analisis de ciclo de vida de producto

Ciclo de Vida Producto (BCG)

Estrelin 2 Estreila 4 Estrella P

(Anexo E2 posicionamiento de Producto Powertrain)
Ciclo de Vida Tecnologia(Madurez - Posicion)

%
Maderes |
trenolges

Beai e Zaw Crpereitier Bectir
2 Wgfarar MTE

] Tsziwmcods mmuEwm H Argiar Gaom

Teenakq Ingeriers g vk Creominiy Gelacks

Gt Temmiboes s Aleiscneen

Teenolagia
CORE

Analisis de necesidades de reposicionamiento de
nuestras tecnologias; potenciando  MultiAlpha,
MultiSwiss, Kummer y Deco y saliendo de Levas.

pag. 8



Planificacién estratégica

\J Ticrodecd

Posicionamiento Tecnoldgico: Key Machining Roadmap

.
Complexity
High

Medium-higt
MultiDeco  MultliSwiss S

Deco : Medium-|.ow

Levas |

| Volume
Fin Ciclo2003 FinCiclo2011 Fin Ciclo 2015 Fin Ciclo 2020

Multidlpha/Sigma 0 3 9/1 10/3
MultiSwiss 0 0 1 5
MultiDeco 10 22 22 25
Deco/Medlcal 7 15 15/2 18/6
Torneado Duro 0 1 8 9

Apuesta por el fortalecimiento de las tecnologias mas
complejas y diferenciales.

Posicionamiento Tecnologico: Hoja de Ruta de
Proyectos Tecnologicos (Elkartek RVCT 2020) e
SIETH — |

1 == -

Fin Ciclo 2015 Fin Ciclo 2020

13 17
14 20
Spe 1
Aobots/Automation 0 of2 11/19 20/30

Hoja de ruta de desarrollo de tecnologias
complementarias al decoletaje (Anexo E3 portfolio de
Tecnologias).

Ciclo de vida de la Organizacion (*3)

Microdeco ha encontrado en el modelo de Greiner de
evolucién de las empresas un paralelismo con los
principales estadios de desarrollo de la empresa por lo
que utiliza este mismo modelo para intuir,
comprender, predecir cuales son los siguientes retos y
riesgos potenciales futuros.

Esquema de Greiner

Fase1 Fase2 Fased Fased  FaseS
>
.
Crain oo /'/

-

: Crine de " Colabocackn
Tamadio de I Conet N
Orpanizacion a

Conm on = I
Kisoramiy
Delegazon
—— e E1apa de evolucion

Uderazgo |,/

% M reccion 4% Etapa de revolucicn

Pequefia | < apiimy

Soven Edad de n Organisacién Modura

Nosotros nos vemos reflejados en la fase 4 (ver Anexo
E4 de Ciclos Evolutivos en Microdeco)

Agilidad organizativa (*4)

Rediseno Organizativo

Organigrama propuesto v funciones principales, para simplificar el span de control
y empaderar a las principales dreas de |a organizacion de acuerdo con los objetives

estratégicos
Ll 1P
. 1Ej 00 (Fete)
= Smat Ecterprae 4.0

« Aportar crecimbento:
n

* Consequrks cin

tacmico-romendlal
(Reslzar RFQ ¢ CRH
Kas)

o . reurso N - Comgpromdse L1
i by de los Procesos Tarmanas, tecokiocos ¥ g0
Sman. + Desarsliar 4D de ke L (eficiaraia o0 MMAETSSN o sepurte al resia e
* Resiizar Control ded Tecnalugia, Procecet el g iy g eaoil e
2 sy

Cicko dde Vids d los ¥ Proveedores Comgraa
Prodictas il

Organizandonos por Motores, nos permite
implementar agilmente las estrategias definidas.

En los anexos generales se incluye documentacion de
los ciclos evolutivos de cada ambito. (Anexos 4,5,6 y
7)

P-Planificacidn estratégica

De la reflexion de cdmo desarrollar nuestra propuesta
singular de valor, en el ciclo 2012- 2015, nos surgio la
necesidad de diferenciar una estrategia de negocio y
una estrategia de gestidn a su servicio.

En la realizacion de la estrategia de negocio nos
centramos en “Que logro obtener” y le lamamaos Plan
de Negocio (PdN). Para desarrollar la estrategia de
gestion nos centramos en “como hacerlo”, y le
denominamos plan de gestion (PdG).

Estrategiade
Gestidf 7

ol et ol i, (Y
comd —_— [ Excelente pafond Ciass)
(COMOTggy — = |

e
/" coptary procuce
estos reos
proictos nos oofiga
» misnorer mis e

’ \ Etrsteziny s
& . K ae-rs:‘-_islné—
Jios métodos v la

seposisionaients cr
‘Producta/Tecwioziz

Aiinmamiants Napoc - Gartion
\,

Reformuisnc progussta
g waior y pletatorm
prosuctivs

Tanity tariets cewstam
e mnde

ZFOM Award ] ( En Sisgoeds

Inicialmente se define el plan de negocio vy
posteriormente se define el plan de gestion y las
Iniciativas que sean necesarias desarrollar para su
consecucion dentro del ciclo estratégico.
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(Tiene rango de iniciativa todo proyecto(s) que genere
diferenciacion, singularidad y por tanto impacto en el
negocio y ventaja competitiva)

Cada iniciativa puede tener uno o mas programas y
para cada programa puede ser necesario definir uno o
mas proyectos.

En ciclos anteriores no haciamos esta distincion entre
Iniciativas — Programas — Proyectos y a todos les
llamabamos objetivos. El problema es que convivian
objetivos de muy distinta importancia y necesidad de
desarrollo. Con esta distincion hemos conseguido
ubicar cada actuacidon en su grado de importancia.

Los directores a través de la infraestructura de gestion
de los “Motores” son los encargados de definir
programas y proyectos para desarrollar las iniciativas.

Plan de Negocio 2016 - 2020
Objetivos estratégicos 2020

INCREMENTAR ESITDA /B J
. LsA ey MOTORES

)

s Y P

\
~Fact: (+6 Mie € X EXCEL COMERCIAL ¥
netos %2015) TECHICA (SERVICIO PREFERRE
SUPPLIER

PRESENCIA GLO! - Costrat de ySM
pote

Hadiak § e & o Octrmizscin de
w0

AMIENTO via NuevaUndsd de
AMIK

\
\

'

'

1

'

|

'

|

'

'

'

EXCELENCIA OPERATIVASIID

Madeio Tndustrial y '

'

'

|

'

|

'

(PeoductaTecn) ]
'
'

CULTURA BASADA EN VALDRES

|
1
- Svrmge croremenss 4 ¢
- Wesiens Hecte & Vs Carars
du marsds
Bulnconen envstructives son b 61

Plan de Gestion 2016 - 2020

Estrategia Corporativa
(PN 2016-2020)

It cebons o

Process perspective romensirpyein

vt b et 00
Comagean g s M1

T

Cutwe & ‘

-

Los Directores completan la definicidon de los
programas y proyectos con las aportaciones de los
usuarios claves de los procesos y el personal del area
involucrada.

Imgacto sabre PYG

+
+

|
.
|
+

P ————p——

 EEREBRIERLELE

[{[5@(?)519];]

t

.
.
£
3

16 Inic /
27 Prog /
38 A3

En la definicion de wuna iniciativa es necesario
establecer un planning de implantacion

[y

b4

y para el desarrollo de los programas y proyectos
utilizamos la herramienta A3 (Impulsada por cliente
Bosch)

Para verificar la alineacidon de las iniciativas con el
negocio y con un despliegue en todas las areas de la
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empresa cruzamos el kpi tree de indicadores de
proceso con las iniciativas a desarrollar y valoramos el
impacto que queremos obtener con ellas en
determinados indicadores.

D-Despliegue

El Gerente y los directores de Motor comunican a las
personas integrantes de los distintos procesos las
iniciativas — programas — proyectos de la empresa y en
concreto aquellos que puedan afectar a los procesos
en los que realizan su actividad.

Durante el ciclo se realizan las actividades de mejora
planificadas en las iniciativas.

C-Seguimiento.

Los distintos equipos en las reuniones de seguimiento
controlan el avance de iniciativas—programas—
proyectos asignando un grado de avance a cada unoy
revisan los indicadores asociados.

Los Lideres de Motor en reuniones de direccion
informan del avance de cada iniciativa.
Compartiéndose asi, el grado de avance del conjunto
de las iniciativas y la identificacion de los principales
problemas para su ejecucion.

En la tabla de iniciativas la pendltima columna
representa el grado de avance de las acciones y la
Ultima columna representa el grado de avance del
resultado de la iniciativa.

Aprendizaje.

Aprendizajel: Competencias como palanca para abrir
nuevo negocio

En los ciclos precedentes una vez elegida la estrategia
a realizar, revisamos las competencias que el personal
de Microdeco debe de dotarse, como parte de los
recursos necesarios para su despliegue.

Estas son wunas competencias son inducidas.

Planificacion
e TOP-DOWN

Despliegue

Desarrollo de
competencias

En el dltimo ciclo este proceso se ha invertido y vemos
como las competencias desarrolladas nos han
permitido establecer nuevas estrategias y abrir
unidades de negocio diferentes a las actuales.

Nuevo negocio

Planiﬁcaci;n BOTTOM-UP

estrategica

Nueva capacidad
competencia\ B

Esto se ha materializado en Microdeco en una nueva
reorganizacidon societaria y la apertura de una nueva
unidad de negocio (nombres aun sin confirmar).

Futuro
L MIDEKII\I

W MICDICAL W |0 decd <[ MICEERING
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Aprendizaje2: Explicitar la propuesta de valor.

En nuestra estrategia de convertirnos en Preferred
Supplier de nuestros clientes, hemos pasado de
trabajar de forma Transaccional, ha intensamente
Colaborativa.

s Estratalys 0 ADTFtANo 4o Valoe gi Cierse
De Trarsactions > Coabomiveg
m Codenisgments | Minsesauity Shaseaguity
co-markating wdlimmin wllianzs
iy
s Y
’
¢

{
!
i

Adicional a nuestra forma de relacién, creemos que
nuestra Propuesta de Valor se basa ofrecer:

Estrategia clara y explicita

Management creible (equipo gestor)

Posicionamiento de producto especializado
(ejem: EV, PCV Motor, EGR) basado en
tecnologias clave para la funcién y coste del
producto (Ingenieria de Proceso)

- Competencia técnica diferencial
(Posicionamiento y cualificacion 1+D)

- Presencia global
- Reactividad para desarrollos rapidos

- Actitud PRO (Solucionadora, Aportadora e
llusionada)

Aprendizaje 3:

El seguimiento sistematico del proceso de
planificacion estratégica es importante para garantizar
el correcto resultado en su realizacidn, pero también
nos damos cuenta que repitiendo siempre los mismos
esquemas es dificil despertar la curiosidad vy
participacién del conjunto del personal. Es por esto
que en este ciclo hemos querido comunicar la
estrategia de una manera mas fresca, y con ayuda de
disefiadores externos hemos desarrollado unas
infografias que hemos publicado en diferentes
formatos y tamafo, esperando con ello que la
comunicacion sea mas eficiente. (Anexo 1, 2, 3).

Aprendizajed: Automatizar el proceso de despliegue
estratégico.

Estamos realizando un proyecto de digitalizaciéon de
los procesos de la organizacion y por tanto también
del proceso P1 planificacién estratégica.

Esta digitalizacién nos tiene que permitir vertebrar y
registrar todos los datos relacionados con la definicion
de proceso, automatizar los indicadores relevantes y
asociar los ciclos de mejora y realizar seguimiento de
su avance.

Estos son unos pantallazos del BPM (Business process
management) de la empresa l|bermatica como
herramienta de digitalizacién del proceso P1.
Planificacién estratégica.

1
Procescs iy vovare
+ @ 01 -ErmAnce
- Caskmén Cpomms v Too Proceso -

- COM - Process g Comeras

ol Pracuis

s e e v e e paeiiin y
Te FROt-Anbecdn o6 Fackes

fe ez

Cante Condehner
General| PIESI | Moes | Andiys 035 T | Aikacomes | Domerntos

g T Ep—

- oy -y

T O Costen coincancas

e pREViPe 4 o3 1 Fcisvr Opoturkdas

- e il Fok s

At 0 RERUIAMERIE ¥ SO0NPRS PIsoR

ar vista Téoa

X 3618 (e MNERI0N oSG U
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Gestion Estratégica del Area de Personas

O microdecd

Esta practica quiere mostrar como en Microdeco se
organiza la Gestion de las Personas desde el ambito
estratégico. Se ha definido un proceso especifico para
recoger esta actividad en el mapa de procesos que se estd
revisando en la actualidad.

En Microdeco siempre hemos entendido que Ia
diferenciaciéon se basa fundamentalmente en las
capacidades y cualificacién de sus personas y la manera de
organizarnos que podemos desarrollar.

El desarrollo Estratégico de la Gestién de las Personas la
identificamos en cinco areas principales, que requieren una
Planificacion Detallada a largo plazo para orientar y
conducir todas las necesidades que pueden plantearse en
este ambito de las personas y su integracion con las
Estrategias Generales de la Organizacién. Estas areas las
hemos denominado con un nombre que trata aglutinar
todas las actividades de planificaciéon y desarrollo para
cubrir los requerimientos que una gestién de Personas
necesita orientar desde el ambito estratégico y son:

LA CULTURA

LA ORGANIZACION
EL LIDERAZGO

LAS COMPETENCIAS
EL RECONOCIMIENTO

LA CULTURA

Dentro del dmbito de la CULTURA, recogemos la gestidon de
todos aquellos aspectos estratégicos que tienen que ver
con los principios filoséficos y de identidad de la empresa.
Estos tienen una importancia capital a la hora de dar rumbo
y aportar orientacion cuando las decisiones a tomar son
complejas y nos vemos en la necesidad de priorizar o de
decidir, sobre todo, lo que vamos a dejar sin hacer.

Los elementos que sustentan este ambito son , en primer
lugar, el “Documento ADN”, que recoge aquellos aspectos
que la propiedad de la empresa entiende trascendentales.
Identifica los elementos que sirven de guia para la
definicion del PdN y PdG y las formas de hacer en general
de la Organizacién. ( ver anexo P1)

La Misién y la Visién junto con las Politicas son otros
documentos que completan e identifican las cualidades
que la empresa debe mantener y los motivos finales y
principales por los que se rige y para los que trabaja. (Ver
anexo P2).

Por ultimo, Los Valores Compartidos son una de las
herramientas mas importantes para buscar unas relaciones
que fomenten un buen entendimiento y una buena
predisposicion para conseguir los resultados deseados en
nuestro trabajo. Orientan sobre el “como” queremos
desarrollar nuestro trabajo y trata de que las personas se
sientan parte del proyecto integral de Microdeco. (Ver
anexo P2).

NIVEL VALORES

PERSPECTIVA A LARGO PLAZO
RESPONSABILIDAD SOCIAL

7

COLABORAR CON LOS CLIENTES, PROVEEDORES Y OTROS GRUPOS
B DE INTERES

DESARROLLAR LIDERAZGO

COHERENCIA ENTRE LO OUE DECIMOS Y HACEMOS
VISION COMPARTIDA

ACTITUD POSITIVA

SATISFACCION DE LOS EMPLEADOS/AS
INNOVAR

MEJORA CONTINUA

HACER EQUIPO

RESPONSABILIDAD Y COMPROMISO
EFICIENCIA

3 METODO

CALIDAD

SATISFACCION DE LOS CLIENTES
COMUNICACION FLUIDA, ABIERTA ¥ SINCERA
1 CRECIMIENTO SOSTENIDO

El proyecto participativo para identificar y desarrollar los
valores y sus comportamientos asociados es a nuestro
entender una de las iniciativas mas innovadoras que hemos
desarrollado en los ultimos afios.

Para este desarrollo hemos seguido una serie de pasos que
identificamos como los adecuados para alcanzar los
resultados previstos:

1.- Identificacidn en el ED de los valores mas destacables a
desarrollar(mediante una serie de reuniones vy
acompanados de consultoria). Se han usado la herramienta
CTT.(Cultural Transformation Tools)
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2.- Explicacion de los valores a la organizacion por parte de
la Direccién

3.- Priorizacion de los valores mas importantes (tractores)
con la participacién de un nutrido grupo de personas

4.- Comunicacién de los 18 valores tractores al resto de la
organizacion.(Reducidos a 16 en posteriores revisiones)

5.- ldentificacion de los comportamientos observables
asociados a los valores tractores con la participacién de
grupos de trabajo diferentes de la organizacion

6.- Seleccidon de los comportamientos observables mads
destacables a desarrollar en la empresa con la participacion
de equipos de trabajo.

7.- Comunicacién al resto de la organizacién de los
comportamientos seleccionados mediante comunicados y
difusién visual.

8.- Seguimiento mediante encuestas electrénicas al
personal sobre el desarrollo de los comportamientos
definidos.

9.- Comunicacion de la evolucion del desarrollo de los
comportamientos asociados a los valores.

Ver Anexo P3.

Todos estos elementos descritos dentro del ambito de LA
CULTURA, soportan el continente donde tendremos que
desarrollar las actividades diarias y se desarrollaran
asimismo las estrategias e iniciativas ciclicas que se
determinen desde el proceso de Planificacién Estratégica.

LA ORGANIZACION

La parte Estratégica que tiene que ver con la Organizacion
de la Empresa se circunscribe en cuatro elementos
fundamentales:

La primera de ellas es la Distribucién en Empresas que
desde hace algunos afios hemos decidido hacer para darle
agilidad, operatividad, Actitud “PRO” y Especializacion de
los equipos de personas que conforman las empresas. Esta
operatividad empezd a verse necesaria cuando en nuestra
estrategia de pase de Local a Global, nos vimos en la

necesidad de desarrollar entornos alejados para asegurar la
cercania a nuestros clientes mediante la creacidon de
plantas productivas en otros paises, pero sin perder la
singularidad que nuestros clientes veian en nosotros y la
relacion cercana y abierta que manteniamos con ellos.

MICRODEDD M [Flants

MICROCECD 21 (Plarits MICASIDECD Barp (Plema
Productiva) Froductval Broducties)

Ademas, hemos aprovechado esta distribucion para
mejorar la orientacidn de algunas de nuestras actividades y
poder dar una mayor prestacidon en algunos de nuestros
procesos de cara a satisfacer las necesidades latentes de
nuestros clientes, como pueden ser el proceso de APQP y
las ingenieras de Producto y de Proceso. Asimismo la
definicion de la empresa Microdeco Inn, ha supuesto una
mejora importante para poder desarrollar nuevas areas de
negocio como Medical. (Ver anexo P4).

Un segundo elemento de gestion en el area de Ia
Organizaciéon es la definicion de los Organigramas que
reflejan por cada empresa la identificacion de las
Finalidades de los puestos de trabajo que son necesarias
para clarificar los ambitos de responsabilidad de las
personas en cada uno de los puestos que ocupan.

. Borg MULTIEMPRESAS

! -
¢ Gestion

El tercero de los elementos de la Organizacidn que tiene
que ver con la Adaptacion de los Procesos que aunque es
un elemento que tiene que ver con el proceso de Métodos
de Gestion (P4), hay veces que los cambios de distribucidn
de personas en los organigramas provocan que algunos
Proceso tengan que revisarse y modificarse para ajustarlos
a las nuevas necesidades organizacionales. (Ver anexo P5).

Por ultimo, hay que destacar un cuarto elemento que hace
referencia a los sistemas necesarias a desarrollar desde el
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punto de vista de los elementos que configuran el marco
operativo del dia a dia. En estos sistemas incluimos la parte
estratégica de los mismos (EFR, PRL, Acogida, Formacién,
etc.)

FORMACION
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Para el desarrollo de la mejora y la innovacion en el dmbito
de personas, se ha desarrollado el Motor MDP, que se
explica en la Buena practica de Modelo de Gestion. (Ver
anexo P6)

EL LIDERAZGO

Dentro del ambito del LIDERAZGO, se enmarcan el
desarrollo de todos los aspectos estratégicos que tienen
que ver con los lideres de la organizacidon y trata de
identificar y dar respuesta a todas las necesidades que la
organizacion identifica para empoderizar a las personas que
han de gestionar los cambios en la Empresa. Esta drea la
podemos enmarcar dentro de los siguientes elementos que
la definen y promueven:

Definicion Estratégica de Liderazgo

Debido a las necesidades de liderar aspectos diferentes de
la gestidn se ha definido un tipo de Liderazgo vertical y otro
de Liderazgo Trasversal que se desarrollan en las diferentes

empresas para garantizar el seguimiento de actividades
orientadas a la implantacién y mejora.

El liderazgo Vertical se corresponde al esquema del
organigrama de cada una de las empresas y lideran las
infraestructuras de Gestion:

-Plantas productivas: Jefe de Planta, Gestores, Jefe
Reglador, Regladores, Operario.

-Plantas de Gestion (Microdeco Inn, Microdeco Gestion):
Director, Gestor-Responsable, Técnicos).

El Liderazgo Trasversal se compone de lideres orientados al
cambio, a la mejora y estandarizacion:

-Project Leader Producto: APQP, Prototipos etc.

-Project Leader Proyecto: TICs, Sistemas, Gestion de
Personas, Controlling, 5Ss, etc.

-Project Leader Procesos: Qch, Kaizen, etc.

Desarrollo de competencias Estratégicas para ejercer el
Liderazgo

Las competencias Estratégicas para ejercer el liderazgo se
identifican bajo cuatro criterios basicos:

La formacidn: recoge los conocimientos que los lideres
necesitan para desarrollar en sus liderados las habilidades
competenciales que pueden requerir cada uno de ellos.

La comunicacidn: recoge las competencias necesarias en los
Lideres para comunicar de manera eficaz con sus liderados
y ejercer de cadena de transmisidn comunicativa con la
Direccion de la organizacion.

La gestion del Cambio: recoge las competencias necesarias
en los Lideres para desarrollar el cambio en la organizacién
y mantener los estandares definidos. (M y m).

El reconocimiento: recoge las competencias necesarias en
los lideres para desarrollar motivacidn en las personas.

Estos son los factores de liderazgo que se han venido
desarrollando y que se siguen analizando a través de las
encuestas de clima que desarrollamos de manera periddica.

No obstante y a partir de 2015, como consecuencia del
trabajo desarrollado en el area de CULTURA en la definicidon
y desarrollo de los Valores de la Organizacién, se ha
definido una Iniciativa de “Desarrollo de Liderazgo basado
en Valores” (115), que alcanza de momento al ambito del
Equipo Directivo y que pretende recoger las actividades
necesarias para que desde un diagndstico inicial, se realice
en primer lugar, una alineacion de valores con la
herramienta CTT mediante dos analisis, uno con LDR
Grupal y otro con LDR Individual, con la participacién de 12-
15 personas por cada valoracién (3602) y en segundo lugar,
un plan de mejora para cada miembro del equipo Directivo.
(Ver anexo P7). Este Proyecto esta tutelado por la
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consultora Equilia que aporta los conocimientos técnicos y
metodoldgicos para el desarrollo adecuado del mismo.

Herramientas para desarrollar el Liderazgo

Uno de los elementos importantes de la estrategia para
ejercer el liderazgo, es la determinacion de las
Herramientas de posible aplicacion por parte de los lideres
que sean las mas adecuadas en cada caso y que puedan
generar los escenarios deseados y posibilitar los logros
definidos de manera mas efectiva. Asimismo, es destacable
la investigacion en el campo de las herramientas para el
liderazgo que han de realizarse en la organizacion para
estar al tanto de las experiencias mas avanzadas que
existen y surgen en este campo.

Podemos citar algunas de estas herramientas aplicadas en
los ultimos proyectos: LDR Grupal (Desarrollo Relaciones
Liderazgo), LDR Individual, Reuniones Eficaces,
Competencias conversacionales, Coaching, CTT, Mentoring,
etc. (Ver anexo P3).

Seguimiento de la Evolucion del Liderazgo

Este elemento recoge los aspectos estratégicos que se van
a tener en cuenta para cuantificar los logros que se van
alcanzando en el desarrollo del Liderazgo. Se incluyen la
definicion de las preguntas de la encuesta de clima
referidas al Liderazgo y la identificacién de los indicadores
de seguimiento de todos los aspectos relacionados con el
liderazgo.

Fyalucion det liderame

[er—

annill

En el anexo RP1, RP2 y RP3 se Incorporan indicadores de
seguimiento del ambito de comunicaciéon, atencion a las
personas y satisfaccion de las mismas.

Liderazgo visual

En el dltimo ciclo estratégico, se ha incorporado en el
proceso Estratégico de Gestion de Personas el concepto de
Liderazgo Visual, que viene a recoger aquellos elementos
de comunicacion visual que puedan ayudar a fomentar el
Liderazgo en la empresa.

En un primer momento hemos trabajado la comunicacion
de la Misidn, Vision, Valores y comportamientos asociados

a ellos a través de diferentes formatos (grandes paneles,
paneles en maquinas, entregas individuales). Actualmente
estamos desarrollando 3 infografias para comunicar el
Despliegue estratégico, Los procesos, y los Motores
(infraestructura de gestion) Anexo 1, 2y 3.

__ PROCESOS
NV decd

CLTENTES|

¥
k,

@

PERSONAS Y LIDERAZGO
v decd Ay

Asimismo es importante que desde los ambitos de liderazgo
se desarrollen espacios fisicos y virtuales de entornos
abiertos, atractivos y colaborativos, para motivar a las
personas desde este tipo de entornos distintos a los que
habitualmente disponen para desarrollar las tareas diarias.
Para ello se esta proyectando areas de reunion y encuentro
diferentes a lo habitual, se estd fortaleciendo la
digitalizacién con el uso de tablets y esta previsto seguir
introduciendo infografias que rompan la monotonia del
taller y ofrezcan un entorno mas atractivo.
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LAS COMPETENCIAS

Esta area recoge el ambito Estratégico que tiene que ver
con la gestion de las competencias necesarias a desarrollar
en la organizacidn. El elemento principal de esta area trata
de identificar y desarrollar las Competencias necesarias en
cada ambito de actividad. Esto se realiza a través de las
matrices de Competencias que estan definidas para cada
persona y estan orientadas a las actividades que se
desarrollan en cada puesto de trabajo. Las personas que
van pasando de un puesto a otro van incorporando en su
matriz aquellas competencias de los nuevos puestos que
van ocupando, de esta manera se configura una
informacion histérica de las competencias de cada persona
alo largo del tiempo.( Ver anexo P8).

TIEMPO INGRIDNARTIN | Observaciones - Documentacion
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Dentro de esta drea se analizan asimismo las necesidades
de Polivalencia que identifican las necesidades de
competencias asumibles por distintas personas para cubrir
necesidades de conformaciéon de equipos y los posibles
sustitutos que pudieran necesitarse en determinados
momentos. Para hacer seguimiento de estas polivalencias
en algunas areas de actividad se han creado unas matrices
de polivalencias.

Ademas de las competencias recogidas en las matrices, la
definicion de Finalidades, recoge las necesidades
competenciales de ambito mas proactivo que han de
desarrollarse como parte del complemento de
conocimiento que ha de mantenerse en los puestos de
manera genérica para que se vayan incrementando con el
tiempo. (Ver anexo P9).

Entre las competencias recogidas en las finalidades de los
puestos se encuentran las competencias técnicas, de
Gestidn y las asimilables con los valores desarrollados. Estas
competencias tienen su fundamento en la antelacion de los
conocimientos necesarios para cada puesto.

EL RECONOCIMIENTO

En el area de Reconocimiento disponemos de tres
elementos para asegurar que las personas reciban las
contraprestaciones adecuadas al desarrollo de sus
actividades tanto estandares como excepcionales.

El elemento de Remuneracion identifica los aspectos
estratégicos que tienen que ver con la compensacion sobre
todo econdmica que han de percibir las personas por el
trabajo que realizan. Dentro de este elemento se enmarca
asimismo, la negociacion del convenio de empresa que
periddicamente se negocia entre la Direccion de cada
empresa y los representantes de los trabajadores.

El segundo elemento de la Recompensa que recoge los
elementos generalmente econdmicos que se otorgan
cuando se desarrollan actividades que por su notoriedad,
bien en sus resultados o en su desarrollo han sido
merecedores de una compensacion excepcional. General
mente va emparejada con el reconocimiento. Aunque no
necesariamente.

El tercer y Gltimo elemento que se utiliza en este area es el
Reconocimiento propiamente dicho y se hace con el fin de
fomentar y poner en conocimiento de todas las personas
aquellas actitudes y logros que se han desarrollado o
alcanzado por personas y equipos a lo largo de un periodo.

Existe un enfoque de reconocimiento especifico para
identificar aquellas  experiencias merecedoras de
reconocimiento.

RECONOCIMIENTO
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Con la explicacién de esta buena practica queremos
mostraros como Microdeco se organiza para gestionar sus
procesos y desplegar cada uno de los agentes del modelo
de gestion avanzada a través de la planificacion estratégica
de los medios de gestion.

Vamos a empezar por explicaros que Microdeco es una
empresa que se fundd en 1963, por lo tanto llevamos mas
de 50 aios luchando por hacernos un hueco en el dificil
mercado de la automocion.

Desde sus inicios Microdeco comprendié que lo que la
diferencia del resto de las empresas son sus personas y la
manera en que nos organizamos. Este sentimiento crecio
con la globalizaciébn y con la entrada en liza de
competidores de Europa del este y paises asiaticos.

En un principio los métodos de Gestién dependian del lider
que estuviera al frente de cada area de la empresa, siendo
su aplicacién departamental y asimétrica. Fue mediados los
90, cuando se aposto por obtener la certificacién 1SO9001,
cuando empezamos a implantar herramientas de gestion
transversales a toda la empresa. (12 empresa de decoletaje
en obtener la ISO9001 en Espafia)

Posteriormente en una visita para compartir buenas
practicas descubrimos las 5S. Apostando por su
implantacion en toda la empresa de la mano de una
consultora externa (Bekaert, actual Asenta). Con esta
implantacion obtuvimos cotas importantes de participacion
de todo el personal, llegando incluso a ser referentes y
publicar un libro sobre sus beneficios.

Poco después, ante la necesidad de garantizar resultados
estandares y sin que fuera necesaria la presencia continua
de la direccion en el desarrollo de los procesos,
emprendimos un proyecto de empoderamiento de mandos
medios y participacion de todas las personas en la gestién a
través de la implantacion del modelo de minicompaiiias
(mC) de la mano de esta misma consultora.

Este proceso fue todo un éxito, y junto con la orientacion
de la empresa a modelos de gestidon avanzados como el
EFQM nos permitié en 1999 sacar la Q de plata, en el 2002
la Q de Oro y en 2003 el premio Europeo EFQOM a la
excelencia en la gestion.

Pero nada es para toda la vida, podemos decir que de
alguna manera las minicompanias (mC) colapsaron. Intento
explicarte por qué.

Nuestra vocacién de aportar mayor valor afiadido a
nuestros clientes nos llevd a adoptar tecnologias
adyacentes y transformacionales que complejizaron las
rutas y estructuras de nuestros productos.

Por otro lado, el modelo minicompaiiias (mC) fue
implantado con todos sus capitulos en areas productivas
donde muchas personas trabajan en un mismo proceso, en

otras areas de gestion donde muy pocas personas trabajan
en varios procesos con actividades muy diferenciadas no
llegamos a desarrollar todos los capitulos en su totalidad.

Otro aspecto importante es que para la gestidon de cada
minicompafiias (mC), se nombrdé un presidente, este
generalmente era uno de los mejores técnicos del area. Su
funcidn era desarrollar los capitulos de la mC. Poco a poco
la gestidon desbordo a estas personas, ademas les alejaba de
sus mejores cualidades que eran las técnicas.

Otro analisis interesante es que en parte también murieron
de éxito, pues al estabilizar los procesos, la Direccidén se
distancio de estos, perdiendo visidn de los cambios internos
gue se iban produciendo.

Por ultimo, uno de los problemas mas importantes es que
las minicompaiiias (mC) se centraron exclusivamente en la
actividad interna a desarrollar y aunque existe un capitulo
de cliente-proveedor interno, este no se trabajé
sistematicamente, como consecuencia los procesos no eran
gestionados de inicio a fin.

En todos estos ciclos de mejora o crisis vividas nos vemos
reflejados en los ciclos de evolucién que propone Greiner
en este esquema. Nosotros nos vemos reflejados en la fase
4.

Tener un esquema de evoluciéon donde compararnos nos
permite intuir las siguientes crisis a las que nos podemos
tener que enfrentar y adelantar posibles soluciones. (Fig.1)

Esquema de Greiner

Fase 1 Fase 2 Fased Fased Fase 5
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Etapa de evolucon
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Con todas estas bases tomamos una decision pasar de la
gestidén por minicompafiias (mC) a la gestion por procesos.
Para ello revisamos todas nuestras actividades.
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propusimos un nuevo mapa de procesos.(Fig.2)(Anexo 8).
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Trabajamos cada proceso detallando los subprocesos.
Pongo un ejemplo. Proceso P21 Gestidn TICs (Fig.3)

4. Desglose de los Pr Soporte u
P.21. Gestion de las TICs

Y seguimos trabajando y por cada subproceso analizamos
sus tareas, detallando propietario, entrada y salida del
proceso, soporte, riesgos, oportunidades, indicadores
asociados. Ejemplo AS IS P21 .(Fig.4)(Anexo G1)

Y en algunos casos entramos mas en detalle. Ejemplo Flujo
proceso P7 — RFQ gestién de la oportunidad (Fig.5)

Por fin ya teniamos los procesos limpitos y actualizados,
pero este cambio de procesos llevo implicitos cambios
organizacionales, desaparecieron departamentos,
aparecieron otros y algunos se fusionaron. Hubo cambios
de directores y roles. No fue cosa de un dia.

Una vez creados los procesos y adaptada la organizacion
creamos lo que nosotros llamamos Motores, que es una
infraestructura de gestidn a disposiciones de los directores
con un conjunto de herramientas para la gestion de los
procesos de inicio a fin y decidimos hacerlo también
teniendo en cuenta el modelo de gestién avanzado (MGA).
Creamos 6 motores, en esta tabla se puede ver cada motor
de que procesos se ocupa.(Fig.6)

MCP [Microdeco Cust & |P7.-Posici to y creacion de oportunidades
Product) P8.-Gestionar relaciones con clientes
P12.-Planificar
P15.-Producir - -
MPS (Microdeco Production  |P22.-Disp y mantener infraestructuras y equipamientos
system) PL6.-Logistica operativa
P17.-Expedir
P13.-A mientn de Calidad y si

MES (Microdeco Engienering
System)

MDP (Microdeco Desarrollo de
Personas)

P3.-Disefio de nuevos productos (APQP) e industrializacion

P10.-Reings ia de procesos

P&.-Vigilancia tecnologica
P3.-Gestion y desarrolic de personas
P20.-Gestionar personas

MCF (Microdeco Compras y

P2.-Planificacién Economica-Financiera

P19.-Gestion Econemica-Financiera

P13.-Pravisionar

P14.-Aprovisionar

P11.-Gestionar relaciones con proveedores

MSS [Microdeco Strategic
Systern)

P1.-Planificacion estrategica

P4 -Metodos de gesticn

P5.-Gestion de aliados y Gl

P.-21Gestion da las TICs
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Permiteme que ponga un ejemplo para explicarte mejor la
funcion de los Motores. Imaginate el tipico cable de
conexion eléctrica. Esta formado por un hilo de cobre, y por
varias capas de plastico que hacen que la electricidad que
viaja por su interior no se disperse, luego que la
conductividad eléctrica sea efectiva.

De la misma manera comparamos nosotros los procesos
operativos con el hilo de cobre, y las capas de gestién con
las capas de plastico que protegen la conduccidn eléctrica.
Estos son capas necesarias que protegen y aseguran que
nuestros procesos sean efectivos.

En una situacion idilica en la que consiguiéramos un
material que no tiene pérdidas para la transmision eléctrica
entonces las capas que lo recubren no serian necesarias
porgue no aportan valor.

De la misma manera, nosotros intentamos a través de los
diferentes ciclos de mejora y de las automatizaciones que
los procesos, que estos sean cada vez mas auténomos y
efectivos y no necesiten grandes capas de gestion
centrandonos asi en lo que verdad aporta valor a nuestros
clientes. Este ejemplo grafico representa esta idea de cémo
el Motores “protegen y fluidizan” la efectividad de los
procesos operativos.

(Fig.7).

Modelo de proceso clave y capas de gestion asociados
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Vision transversal. (Fig.8)
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Ahora que vamos conociendo un poco mas los Motores
vamos a entrar en detalle. Como ya se puede ver en la
Fig.7, para desarrollar los motores hemos relacionado una
serie de elementos de gestion. Ademads, las hemos
agrupado segun los agentes del Modelo Gestidn Avanzada
para que sea mas sencillo poder compararnos con este. Y
también establecemos que elementos son susceptibles de
ser delegados en la mC. Cada motor puede delegar aquellos
aspectos que considere en funcion de sus propias

necesidades. En esta tabla Excel lo podemos ver
mejor.(Fig.9)(AnexoG2).
Esquema de Modelo de gestion de Motor Microdeco Delegar modelo mC
Casa: Utilizacion del esquema de casa para poder explicar ell
15 10 territorio funcional, responsabilidades y herramientas de traccion
utilizadas para conseguir el correcto funcionamiento del motor.
1 Estrategia (15 Iniciativas: Utilizacion de la metodologia de Iniciativa-Programas-|
15 puntos) 60 A3 necesaria para establecer el enfoque, despliegue e impacto de|A3 (objetivos anuales)
la estrategia a 3 afios. (M)
15 o ilacion de posible i i6 égica para aportar a la|
realizacion del plan de negocio y plan de gestién.
15 2 C.alendzrlzacldn de las actividades anuales y sincronizacién con ell Calendario de actividades
ritmo de la empresa
Externo: VOZ del cliente. En el caso que desde el drea tenga
15 10 contacto con el cliente directo, deberd tener definida la
naturaleza de dicho contacto, y unos descriptores de control. (n2
visitas, i encuestas, pedidos, etc)
Cliente interno: Mapa de comites (Funcion es garantizar las o
Relacion-cliente proveedor o
15 20 entradas y salidas en los principales nudos de interseccién entre -
2ea mapa de comité
los distintos procesos)
2. Clientes (l;{lapa dla p:)o;s?s' It
15 (15 puntos) 50 Definicion, medicion y mejora de procesos internos (m) I e s s, VY,
matrid Rasdi, E/S. etc
si que cuando el departamento de sistemas realiza
las auditorias esta velando por el interés comun del resto de la
15 20 empresa, entonces también entendemos que defiende los
intereses del cliente interno por lo que debe de haber un area
donde se trabaje las desviaciones y observaciones de las|
auditorias internas.
1s s Despliegue Misién, visién, valores y politicas como sefia de
empresa
15 25 Formacién: Matrices, plan de formacién anual Matrices pcvhva\encwa °
competencia
15 3. Personas 10
15| (15 puntos) 10 55 (minimo auditorias internas) Territorio
15 0 PRL: p.lanes realizados, accidentes, puntos negros, Epis|
s I Encuestas de satisfaccion y liderazgo, herramientas de|
conciliacion utilizadas.
10 o ‘Med'\f:‘ Arnbien(e: Par(\'cipaciénv en objetivos de mejora,
4 Socedad 5 vc?ntrul riesgos del drea.
10| (15 puntos) 40 Impacto economico en la sociedad
10 2 I Participacion en foros, programas de formacién y|
précticas..
15 . 50 Participacién en objetivos con carécter innovador.
5. Innovacion "
15 (15 puntos) 25 Programa de Sugerencias. Sugerencias
15 25 Vigilancia tecnologica
30 30 Indicadores a aportar a direccion.
30| 6 Resultados o Cuadro de mando para gestion interna del area, consolidable en o/ 0 o
30 puntos) el caso de que tenga diferentes subareas. i
20 I c. Control presupuestario de partidas del PyG asignadas al drea
(Orientacién al negocio)
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Planificacién Estratégica de los Métodos de Gestidn

A la vez que hemos ido concibiendo estos métodos de
gestiéon nos ha surgido la necesidad de medir el grado de
avance y despliegue de cada uno de los motores. Asi pues,
otorgamos a cada uno de los elementos de desarrollo del
motor una puntuacion en funcién de lo que creemos que es
mas importante. Y con auditorias internas contrastamos su
despliegue. (Fig.10)

Evolucién maduracién motores

MCP
60,00
55,00
v,
MSS PS
ASS 50,00 MPS
.
“ 45,00
Rt L ¥
20
MCF MES
® may-15 Wmay-16

De la misma manera que auditamos y medimos el
despliegue de los motores, auditamos y medimos el
despliegue de los procesos. Para ello utilizamos una tabla
especifica. (Fig.11).(Anexo G3)

Basico (25%) Intermedio (50%) Desarrollado(75%) | AVanzado(@00%) W Resultado |

Incluido en Mapa
procesos. Subprocesos y

Propietario, Equipo, matriz | Ficha (E/S),Diagrama de Flujo e

RASDI y secuenciacion de | Its y definidos kpis relevantes |Analisis de Riesgos
actividades. Gestionado
fases en le proceso
por un motor.
befinicion
Los Kpis tienen
Kpis tienen limites de con otras
- pis ten ‘ Los kpis tienen definidos araft
Gestion Kpis del proceso  [actuacién y se analizan las organizaciones referentes y|
) objetivos y se alcanzan
salidas fuera de limites la comparativa es
Control satisfactoria.
| Tiene desarrollado al
|Tiene definido un plan de Tiene desarrollado al menos un
Se gestionan las menos tres ciclos de

mejora a traves de iniciativas, |ciclo de mejora traves de

oportunidades de mejora mejora traves de
programas o proyectos y el [iniciativas, programas o

derivadas de incidencias o iniciativas, programas o
impacto en el proceso es [proyectos y el impacto en el

no conformidades. proyectos y el impacto en

. positivo proceso es positivo
Mejora el proceso es positivo

Y por cada proceso obtenemos una puntuacion. (Fig.12).
(AnexoG4)

Y visualizamos en este indicador su evolucién en funcién de
si son procesos clave, importante u otros. (Fig.13)

Maduracion de procesos por tipo

Otra herramienta que hemos desarrollado es el KPI tree o
arbol de indicadores. Es un inventario de todos los
indicadores, cada uno de ellos tiene que estar asociado a un
proceso. Por cada indicador disponemos la informacion de
quien es el propietario, magnitud, frecuencia, objetivo,
limites, segmentacion, etc. También definimos en cada
cuadro de mando que indicadores tienen que estar
asociados. (Fig.14). (anexoG5)
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O crodeco

Planificacién Estratégica de los Métodos

Como ejercicio de alineacidn de las iniciativas estratégicas
con el negocio, comprobamos el impacto que con las
iniciativas queremos conseguir en cada indicador, y como
los indicadores estan asociados a los procesos también nos
aseguramos de que las iniciativas tengan un impacto global

Por ultimo y para garantizar que los distintos Motores
trabajan sincronizados hemos desarrollado unos comités
donde expertos de varios procesos y distintos motores
resuelven problemas y establecen estrategias de mejora
para los puntos de interseccidn entre varios procesos,
donde la solucién de diferentes intereses tiene que ser
colegiada.

Ejemplo de definicién de comité (Fig.16)

Mapa de Comunicacion Interna

Los principales Sistemas de Coordinacion y Decisionales de |a organizacion:

Comité m

@ Organizaciény  + Mensual
Smart Enterprise
4.0

Instrumentos
de Gestién

"] (KN -]

Aprebacidn de Métodos
concepluales

-
[
Lol
=
L

-
-
Lol
-
®

Definicion de Procesos

Aprobacién de Mitedos
SSIL

P

Métodos de Gestidn
Gestidn de las TICs

imoerteroy
[t

Una vez de dotarnos de las herramientas de gestién que
pensamos pueden ser eficientes para nuestro desarrollo,
pensamos que debiamos hacer un ejercicio de
comunicacidn al conjunto de la organizacion distinto a la
tipica charla o publicacion de tablas y esquemas. Era todo
un reto porque se manejan distintos conceptos y ademas
queriamos despertar su curiosidad, que no pensaran que
era otra comunicacién mas.

Nos pusimos en contacto con profesionales de Ia
comunicacion y creamos 3 infografias que tenemos
publicadas a diferente niveles para explicar todos estos
conceptos.

Infografia despliegue estratégico (Fig.17)(Anexo1l).

pag. 23



Planificacidn Estratégica de los Métodos de Gestidn
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GLOSARIO

O crodeco

3R: Reducir-Reutilizar-Reciclar

5S: Metodologia de mantenimiento de los puestos

8D: Metodologia de andlisis y seguimiento de acciones
correctivas ante anomalias o reclamaciones

A3: Hoja de tamaiio A3 para definir proyecto
ACICAE: Asociacidn Auotmocién
AIC: Automovil Inteligence Center

Alfil: Consultoria Gestion

Almacén consigna: Almacenamiento en Cliente y facturado
tras su consumo por este.

AMFE: Anadlisis modal de Fallos y Efectos
Antimodificos: Anteriores a una modificacion

APQP: Proceso de Planificacién Avanzada de la Calidad
ASD: Area de Desarrollo de Proveedores

Auxin: Consorcio Exportacién

Borp: Planta de Boroa

CB: Area productiva de Centering Bolt

CIP: Punto de Mejora Continua

CM: Cuadro de Mando

CNC: Control numérico

Controlling: Seguimiento y control de gastos vy
presupuestos

CTT :Herramientas de transformacion cuturales
Decoletaje: Tornedo de piezas por Revolucion
ED: Equipo Directivo

EFR: Empresa Familiarmente Responsable

EPI: Equipo de Proteccién Individual
Erp: Planta de Ermua

ERP: Sistema Informatico General integrado en Red vy
accesible desde todas las plantas y empresas.

FCE: Factores Criticos de Exito

Finesse: Empresa de rectificado

FW: Frank Willard (USA) (representante)
Gl: Grupos de Interés

GP: Gestién de Personas
Hélice de Beck: Metodologia de reflexion

HEV/EV/Auténomo:
Ibermatica: Proveedor de Software

IGO: Incentivo General por Objetivos

Indicador X: identificacion interna de tablas dinamicas
excell para seguimiento de indicadores accediendo a datos
del ERP

IT: Instruccion de Trabajo
JIDOKA: (autonomatizacién): seguimiento de anomalias

KAIZEN: Mejora Continua

KANBAN: Etiqueta (metodologia de Control de Inventarios)
Lead Time: Tiempo de Maduracién

LEAN:

mC/GO: Minicompafiia /Grupo Operacional

mC: Minicompafia

MGA: Modelo Gestion Avanzada

MOTOR: Infraestructura de gestion orientada a la mejora
NPP: Nueva Plataforma Productiva

OEE: Indicador de Eficiencia

ORMA: Proveedor de Software

PdG: Plan de Gestion

PdN: Plan de Negocio

PE: Plan Estratégico

PLKZ: Puntos de demerito establecidos por cliente para
hacer seguimiento a sus proveedores

PPM: Piezas Malas por Millon

Precimontajes: Empresa de montajes y automatismos
PRL: Prevencion de Riesgos Laborales

Qch: Quality Champion

REINER: Empresa de componentes medicos

Ro: Planta de Rumania

RRHH: Recursos Humanos

RS: Responsabilidad Social

RT: Richard Traunitz (GER) (representante)
RVCT: Red Vasca Ciencia y Tecnologia

SCRA: Sintoma-Causa-Remedio-Accion

Supply On: Sistema Informatico en web de comunicacion
de proveedores con sus clientes.

TBDECO: Aplicacion para disefio de programas para CNC
TEK: Calculo de Capacidad

Thinking Factory: Empresa inteligente

TIC: Tecnologias Informacién y comunicacion

VSD: Disefio de Cadena de Valor (deseado)

VSM: Mapa de Cadena de Valor
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E.1.1.- Cuadro Informacién Relevante

Actividades de revision

Encuesta de Satisfac. Clientes

Contactos en visitas a clientes

Representantes
Clientes Comunicados de clientes "seguimiento sistematico a sus proveedores" Jose Iraol_agoitia
Informes de reuniones de mejora continua con clientes Igor Eibar
Solicitudes de clientes potenciales en Ferias
Reclamaciones de clientes
Informacion relevante especial de Clientes (consecuencia de FCE)
PadtariEeEs Directrices recogidas del consejo Jose Iraolagoitia
Asamblea de accionistas
Charlas, conferencias y otras relaciones con org. Externas
Actividades con organizaciones externas (Gob. Vasco Etc..) Juan M@ Uriarte,
Sociedad Legislacion ordinaria (asesoria) Pedro Egurrola, Ana
Legislacion medioambiental Fernandez
Legislacion de seguridad laboral
Encuesta de Satisfaccién del personal
paren. Situacion de planes de accioén para mejora de satis. Pers. /i EeiEEs

X [X
X [X
X

X X
X X
X X
X

X [X
X [X
X [X
X

X [X
X [X
X [X
X [X

X |X | X [ X |Xx

Revision del plan de formacion

Encuesta efectividad del Liderazgo
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Portafolio Tecnologico para ciclo 2016-2020

A lo largo de los ultimos afios MICRODECO INN ha incorporado nuevas areas estratégicas de
conocimiento a su portfolio, siendo hoy dia, un agente referente en términos de decoletaje y procesos
asociados. El portfolio actual tiene un horizonte temporal a 2020.

PRODUCT 100%
OPPORTUNITY CONTROL

Process machining Surface Treatment Heat Treatment Finishing
Turning *  Galvanic * Annealing ¢ Fine Turning-Reprise
Hard Turning <« AOD * Inductive hardening «  Grinding Centerless through-feed
(@)] (Kummer/Miyano) ¢ Zinc plating «  Case hardening «  Grinding Centerless plunge
c Deep-hole drilling *  Electroless Nickel »  Carbonitriding «  Grinding Cyl bet centers
— Multi alpha «  Nickel plating +  Gasnitriding +  Grinding Cylindrical
(b) Multi Deco «  Teflon «  Eddy current test. ¢ Flat grinding
&} = Swiss Nano «  Kolsterising / Arcor ¢ Honing
£ = ‘é Multi Swiss +  PVD/DLC +  Lapping
(@) | 5 £ Unideco +  Reaming
= | © 3 Prototyping +  Hard Turning (Kummer/Miyano)
L qg’_ =] Tests. +  Roller burnishing
O I g 55 : .
=159 = 528 Secondary process Assembly Cleaning and Packaging
© ~ @ Soo
(@) -%? ° Lo, ,2B2 Abrassive deburring. +  Mechanical «  Water+detergents.
E % g 3 ﬁ é g % E -% % Trobalization *  Laser welding ¢ White room
gs 2 % - 82 a High Pressure Oil deburring *  Friction welding «  Gravimetry controls
OF >I33Iacxo Electrochemical deburring (ECM) * Brazing *  Granulometry controls
Anti-Oxidation protection.
....... . VCI bags.

A partir del desarrollo de las principales tecnologias de MICRODECO INN es que surge la posibilidad de crear una nueva

unidad de negocio para el sector médico. Esto constata, el potencial de MICRODECO INN para explotar los resultados a
través de la creacion de nuevas empresas, productos o procesos.
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Details of selected alternatives — Automotive sector

Each alternative inside the automotive sector has been analysed
following this scheme

Products Potential targets

Alimentacion de combustible - Productos Alimentacion de combustible - Clientes seleccionados

Fuel injection

Exicta un fugrte solaps antre ¥ otraz atemativas, 10 an
T Almentaciin de Alre y Tratamiento de Gases de Escape. Destaca la opckén de EV/HEV con 3 compal
EEy sy s ar | oz | veas | sesve[s covdls s
AT SUTOWET| 18 IOH " "
um " " "
pee = " "
meads |« = " = - - .
Arszvzan = = " - .

Exhaust gas systems

. . . Sales objectives and commercial
Strategic considerations cvcle

Va Ive ACtuatlon EV/HEV - Consid. estratégicas Alimentacion de combustible — Objetivos de venta
systems

+ Lamagoes oe oz motres aTTuses 1CE 70 83 SURTATTE SR SUMDIT i
reguatAn ya mestaTe £ 5.5 oxfetes 2 200
2zpecta

Fiezax similares: VCU, ZME, FLV - VT,

» ORIETIVO: captar 3 clientes de 20 entre 2014-2015

Centaring Bolt
Clizrtes: Besch, Pierburg (KSPG), Kandrien

i
Vrmrae g (HEDIO ! £14n 281 3oianTaIn i3 & TaTingar o) Mg 2a 2 sazans Sa var
. . | (2% de lax comparias zon | ez cstratigices de compafias, suponlent st ey
\foerts presencia &n NAFTA | una nusvs apomuniasd ot VeTTa: y Densnoics DN ODATBIONES SITUNES Y Hams it 143
ra II I ISSIO l z - ) s tmpca 128
+ by & manmas orTioaA QA SE vET 3 SaSarTIa o o 3 2020 =
130 (vl 827 8 2020 10-32 00e: rad
5o Phastes Ltnium, 31y AT enuntn s Tipa da st s i 1)
ez dominan s feariacén oe cateriss aieza a0
rtan 2on un 800y importante g
e 5o
- - 5
ALTO 1 - olesta 2 28
(43% Europeo, 36% NA y | 2020 3-3 onf): Mercada daminada par Japonzses y amErkcands. Las aram
P I A i Sirineos i Tianen comaicad mis 318 o i CaRaTNT ¥ & Ko P 27 a5
21% Asisbion) : M mmemz  Cons Husva
: ! ngenieris o8 ios Memanes. R o VT L
- Motores cléctricos (vl £5%8 3020 28 30€): ks peincinsie: Sbricentas
G DS ot 1)t S e e . Comowes f0 e g & 0 @ &
R | Sazamzia s oia oe nay n iz o 8 3namzangs, Tanen
e (Presencia de Top players | 2ut naoer mErhe 8o Tinas Sut St Smsaaiannat T Y .
r serendutico [N TS L Srmpa S areeds 8 maiatas 5rmas macadsna: sats
] matres sesiroas Dmenss, ) .
- Energia. Infracstructurasy senaclos adicianaics (vl 252 2020 210 + Competitvidsd: MODERADA » Rertabiided sspzrads (PENDIENTE)
=)

+ Inversibn ascciads (PENDIENTE)
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Details of selected alternatives — Automotive sector

¢ Existen 7 Funciones principales en los vehiculos
¢Se detectan 2 funciones de interés F2 Drivetrain y F3 Powertrain.

¢ Existen 26 Conjuntos en las funciones del vehiculo
¢Se detectan 17 conjuntos de interés dentro de F2 Drivetrain y F3 Powertrain.

ASSEMBLIES

¢ Detectamos 83 Sistemas, siendo 35 en F2 Drivetrain y 48 en F3 Powertrain
¢ Se detectan 18 Sistemas de interés dentro de F2 Drivetrain y F3 Powertrain.

e Los productos estan localizados en
EGR,DNOX,SCR,NSC,actuadores,sensores,injection pump,elementos de
transmsion,DCT,solenoides,elementos de bombas de aceite,elementos de
suspension,ec...

PRODUCTS

¢ Detectamos diferentes elementos/productos dentro de los sistemas de interés.

e Detectamos 66 clientes tanto sistemistas como especialistas en funcion.
¢ Se detectan 10 clientes potenciales.

CUSTOMERS

Potential customers: 66
- Sistemist

Function specialist
Technological specialist

r
Market
attraction

= Product diversity

[Z] BOS&H

Sistemist

Function
specialist

Technological
specialist

Image

Especialization
Competitiveness

Enterprise
position

51
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Sales Target definition process - Customer/Function/Product

Growth Alternatives Matrix: Atractivity / Competitiveness

§

Posicion relativa de las
alternativas de credmiento para
cualquier compafiia del sector

Responde a la pregunta: écomo de exigente es la
dinamica competitiva?, considerando las siguientes
wariables

» Concentracion/fragmentacidn

= Tamafio relatvo/portdfollo servicios

|
|

o]
i
@

Methy {no considara Bs capackades o

Demanda actual dal
segmenta

.
m
=
3
[
Q
=3
2
i
2
=3

=

g
=
=]
x

Concentracion/verticalizaciin. _,"')

» Factares regulatorios o

« Barreras de entrada Responde a la pregunta: Lexiste una oportunidad de negocio
« Presenda gegrafica ‘_,"' para alcanzar un crecimiento rentable a medio-largo plazo?,
o considerando las siguientes variables
= Alianzas/sados |
_,"" Tendencias del sector gue estdn influyendo en su desarrolla futire

impactando en el crecimiento y €l valor ahadido

53

Growth Alternatives Matrix

Alternatives valuation in terms of attractiveness and Microdeco ability
to win in that particular sector/segment

Source: Roknd Banger, THS, analyeis Alfil Fartrers

+
l i li ian Combustible
W Fowertrain
Abllity to win T E"’f’"“ Trat Gases Escape [ chesis /drivetsain
W nteror
T Busi [ Otros sectores
siness jets
Nuclear _""'n.__‘_‘_ Relojeria
= Atractividad +

52

Details of selected alternatives — Automotive sector

Details of selected alternatives — Automotive sector

-~

SRR R S o
e tam 2 fumicnme e mkeresF2 Crivetrain « 73 rna e

s Funeimnas dal webiis

Erixtwr I8 Canjuntos =
Lo datactan 17 eam umtae=r maars s 28 F3 Drrossra ny 5 Fogertesn

shanco 35 anF2

~Za detactan 18 Siatamea deinsaris derrs:

EIJSTUMERS

e in.

» datactan i0cianmEpaTnTar

Potential customers: 66

- Sistemist
Function speci

Each alternative inside the automotive sector has been analysed
following this scheme

Fuel injection

Air systems

Products Potental targets

Sales objectives and commercial
cvcle

Alnmontacen ae sombusdible - st di o




Product portfolio = Powertrain

Transmission

Valve Actuation
systems

Fuel injection

Product portfolio 2 Powertrain

Elactric Pumps
(Gl Vacuurm, Cooj;nt)

Shock Absorbers
(Desctronic durnper)
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Technological capabilites (linked to Functiun,-’PmducthecI‘,nulﬂ'gy_j'

ODECO TECHMOLO
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Ciclos evolutivos en la Organizacion (transformacionales)

- Las practicas de gestion y los problemas
cambian en tanto lacompanis crece:
Las 5 dimensiones delcrecimiento

> estass dimensionesinteractian para
“meldear” |z organizacion

1! Edad

2) Tamarfio

3! Estado deEvolucion

4) Estado deCrisis{Revciucion)

5) Tasa decrecimients del sector

- Cadafasede crecimiento:

- empiezaconunaEvolucion
sostenidsde crecmisntoy E GRGANIZAGION SOSTENS
estabilidad , bbetile Saget

- terminaconunzRevolucion
conflevandounaconvulsion y
cambio organizacicnal sustancial

Esquema de Greiner

fas! Tewl Fawd o Foms

/Es&\ factura sobre o Ciolo de Vide de k2 Organizaoion
dade complamaniarss oon:

- Comexo Econdmico y Saciris)
- CiCio ge Vids ge Clenvie

- . Cicio de Vica ca Proguso

= G0 os Vigs oe Tecnoogles

Ciclos Organizacionales Microdeco

e CICLDY 8303

CODRDINADTN
[INSTITUMICAALT AT
FORMAIIT AN

ventad [por Chafnta Yy Ciolo de Nedgocio)

T

~F Balna Teged D1 - I0NE @
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microdecs
DEFINIENDO EL ADN DE MICRODECO:

Reflexion y declaraciones sobre los impactos que Ml CRODECO desea generar en sus Grupos de
Interés (Gl)

El pasado 5 de Abril 2016, el Equipo de Direccion de MICRODECO realizé una reflexion sobre los
impactos o tono de relaciones que MICRODECO quiere generar en sus grupos de interés (el ADN de
MICRODECO), con el fin de que les sirva como guia a la hora de definir el Plan de Negocio, Plan de
gestion y revision de Politicas/Procesos/Estructura de la empresa.

A continuacion, el Consejo de Administracién de MICRODECO, por su relacién con Antonio Cancelo,
tomo como fuente de inspiracion su documento “Empresa y territorio” para ver si podria contribuir a
enriquecer la reflexion del Equipo de Direccion, ademas los/las Consejeros/as han aportado sus propias
reflexiones.

Por lo tanto, en este documento se presenta la Declaracion del Impacto deseado por cada Grupo de
Interés:

Clientes:

v Desarrollar y mantener lazos de afinidad basados en las culturas organizacionales que
fortalezcan el vinculo cliente/proveedor mas alla de las relaciones comerciales.

v Coherencia entre lo que decimos y hacemos.

v" Somos fiables.

Aliados:

v Ser buen comparfiero de viaje:
o Estar dispuestos a compartir riesgos/oportunidades para conseguir objetivos
comunes.
v Ser llave de desarrollo compartido (1+1= 3)
v' Generar confianza a través de compromisos claros y comunicacion fluida y
transparente.
v' Mantener un estilo de trabajo cercano / humilde de igual a igual.

Proveedores:

v" Que vean en MICRODECO confiabilidad, una comunicacion clara y veraz (lo que
decimos se cumple y pedimos lo que necesitamos claramente) y que somos buenos
planificando.

v' Tener una relacion profesional basada en datos: cumplimiento de contrato, fechas de
entrega, precios etc.

v" Ser buen pagador/solvente.

v Contribuir al desarrollo/evolucién del proveedor con nuestro acompafiamiento
(desarrollo comun), favoreciendo junto con ellos el entramado empresarial del entorno
local.

Accionistas:

v" Ofrecer un modelo de gestién basado en valores que incluye y transciende el modelo
tradicional, siendo referente en el entorno social y local, que permita la sostenibilidad a
largo plazo (en reparto de beneficios, reinversion tanto en bienes materiales como
humanos y ratios de seguridad).

v’ Disfrutar en el viaje y sentirme orgulloso de ser propietario de la empresa.

J
microdecs

Empleados/as:

v' MICRODECO es una empresa donde se permite plantear necesidades personales y se
puede llegar a acuerdos beneficiosos para las personas y para la empresa.

v" MICRODECO contribuye a la formacién de las personas para ser mejores
profesionales en la actualidad y para el futuro:

o Fomentay cumple los planes de formacién que se basa en el APRENDIZAJE
continuo: de nuevas tecnologias y de la Cultura de empresa (Valores y
Actitudes).

o Propicia espacios de participacion para las personas (Grupos de trabajo, de
consulta, equipos etc.): Espacios de/para escucha respetuosa, intercambio y
debate de ideas y aprovechar el potencial de las personas para crear/encontrar
en equipo las mejores alternativas.

o Alenta en las personas el emprender acciones, tomar decisiones de manera
autonoma y medir y responsabilizarse de lo realizado (responsabilidad
compartida).

v' MICRODECO fomenta una dindmica de estimulo, ilusién y actitud positiva:

o Através de un estilo de liderazgo basado en valores (Direcci6n): con método y
medicion.

o Preocupandose por la seguridad de las personas: ruidos, nieblas, luz, ambiente
(objetivo= 0 accidentes).

o Organizando diferentes actividades con los empleados/as:

= salidas/actividades: monte, ciclismo, excursiones etc.
= Comidas de empresa (cada afio/ 2 afos).

o Abriendo sus puertas a las familias de los empleados/as “Jornada de puertas
abiertas” (cada 3 afios).

0 Generando tanto entre los empleados/as de todos los niveles como en sus
accionistas sentimiento de "orgullo de pertenencia a la organizacion”.

Comunidad:

v" Que digan de MICRODECO que es una empresa excelente:
o Participa en y para la comunidad mediante patrocinio de eventos deportivos,
asociaciones/ONG, otros etc. sin &nimo de lucro.
o Genera empleo estable y de calidad con personas de la comarca.
o Es escuela de formacion continua e innovacion brindando la posibilidad de
realizar proyectos fin de carrera, practicas, becas etc.
o Esunaempresa respetuosa con la Naturaleza.

Instituciones gubernamentales:

v Ser un referente en gestién e innovacion para otras empresas del tejido vasco.

v/ Ser una empresa tractora de iniciativas alineadas con las estrategias del Pais,
contribuyendo asi a crear un entorno favorable para que las experiencias
empresariales progresen Yy un tejido empresarial potente (como una de las bases de la
prosperidad del territorio).

v Creer Yy participar en proyectos de colaboracién publico-privada para el logro de
objetivos compartidos y asi interactuar en el desarrollo de una sociedad avanzada.
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Clientes: Propuesta de Valor (VISION Y MISION)

¢ QUE HACEMOS EN MICRODECO?:

NIVEL VALORES
Somos un grupo industrial dedicado a la fabricacién de piezas ;| PERSPECTIVAA LARGO PLAZO

técnicas basadas en el decoletaje de precision, siendo RESPONSABILIDAD SOCIAL

proveedores preferenciales de nuestro sector principal que es la COLABORAR CON LOS CLIENTES, PROVEEDORES Y OTROS GRUPOS

6 DE INTERES

DESARROLLAR LIDERAZGO

COHERENCIA ENTRE LO QUE DECIMOS Y HACEMOS
VISION COMPARTIDA

ACTITUD POSITIVA

automocion.

Nuestra propuesta de valor se centra en:

+ laindustrializacion de procesos integrales, utilizando las SATISFACCION DE LOS EMPLEADOS/AS
tecnologias y medios mas avanzados, INNOVAR
MEJORA CONTINUA
* desarrollados con un modelo productivo y organizacional ! Wacer EQuIPO
propio, RESPONSABILIDAD Y COMPROMISO
EFICIENCIA
3 METODO

* en adaptacién constante a las necesidades y requerimientos
del cliente con transparenciay actitud pro,

CALIDAD

SATISFACCION DE LOS CLIENTES
COMUNICACION FLUIDA, ABIERTA Y SINCERA
1 CRECIMIENTO SOSTENIDO

* ycontamos con una plataforma de innovacion para el
desarrollo de nuevos mercados estratégicos, ademas de
capacidad de crecimiento e inversion.

¢PARA QUE LO HACEMOS? (nuestra vision de futuro)

Queremos:

» Conseguir una dinamica de estimulo, ilusién y actitud positiva que se
traduzca en un buen hacer y confianza para el desarrollo personal y

profesional de las personas de la organizacion.

» Ser un grupo industrial reconocido en la élite del decoletaje gracias a
nuestra aportacion proactiva hacia soluciones de fabricacién avanzada.

» Tener un crecimiento sostenido con rentabilidad, capacidad de inversion,
generando empleo estable y de calidad y convertirnos en tractores del
desarrollo del entorno de nuestras plantas productivas.

Pag. 10



JUANMA
Texto escrito a máquina
Pag. 10


LN

£  Comportamientos  asociados 3
valores & través de grupos de

consults.
% LDR individual v grupsl del
Equipn e Dvirecoion:

comportamientos y coherenciz
de Equipe {como los wivimos
noSotros Y NUSStros equipos).

L

Individual

¥

W

Coloctl

desarrollar en 3 anos:

Intermno Extema

Ferncnalisiad

.

f Alineacisn
o i G

(o Tp Tl s

Culture Esbructurss

Seciales

L

Revision del mapa de procesos de la Empresa.
Alinzzcaon de lz= Inicistivas [obistivos mutt-znusl) 2 los T niveles,
Reorganizacionss funcionzles v de personas en difersntes dreas (Ingeniena,

-

Formacion CTT: cads a0 una persona se forma en ls heramiznta (Tluvis fins”).
Formacion en reuniones. eficaces v acompanamientos.,
LDR individual Cireccidn,

Cozching individusl 3 una persona del Equipo de Dirsccion.

£ Mhsion, Vision, Valores.

% Encusstade valores.

& Metas de impacto grepos de
interés: redacoion ADN.

Selecoiones, Auiliares, Dirsccion, Consejo de Administracion, Gestion de personas,
Prevencion, etoh.

Revision v activacion de las 575,

2017/M18- Siguientes pasos

Reuniones eficaces (scompatamientos),

[coherencia, sjemple, ivirlos valores “yo-=gquipo”).

< Comportamientos asociados a
valores [Efimos B walores),

4% Seguir trabajando 2n los planss
de azccion  del Equips de
Drreccion relacionados oon los
comportamientos-v alores.

O -

Individual

Coloctiva

Externa

Fernonalsiad

Interno
Almsastshs pericnal

] Elinsacion
dir L b

CRiracnd

Esbructurss
ety
—

Culbure

e

*

LR de Lideres que no pertenecen al Eguipo de Direccion {Gestores de Lines).

RevEeion del plan de socion del Equipo de Dirsccion w crescion de 3CCiORes NUSva

4 Modelo de  comunicacion
wisual “ADN" Microdeoo.

Reveion procesos v pokticas en el sres de Gestion de Personas {alinescion en s
cultura gue =2 esta fomentanda) v extender 3l resto de Fraas.
Identificacion del mapa de KF| del Plan de BGesticnen los T niveles de conciencia.

Llewar a lz= plantas de Rumaniz v México la misma metodologa de cultura v
liderazgo basado en walores.
Reslizacion del CVA en Iz fase de consolidacion v seguimianto.
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Criterios Estrategicos por los que Microdeco se desarrolla mediante
creacion de empresas

Actitud pro (Orientacion a Cliente)
* Necesidad de seguir al cliente en sus objetivos de expansion

* Especializacién Funcional Producto/Proceso
* Busqueda de especializacion para la diferenciacion
* Especializacion por tipo de Producto
 Diferenciacion por tipo de proceso en aras de aumentar el rendimiento

Rendicion de cuentas
e Busqueda de la mejor operatividad
* Resultados particularizados y segmentados (Umbral de Rentabilidad)
* Seguimiento de la rentabilidad

* Internacionalizacion
* Mantenimiento de mercados actuales
e Busqueda de nuevos mercados (Local-Global)
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Rediseno Organizativo propuesto

Organigrama propuesto y funciones principales, para simplificar el span de control
y empoderar a las principales areas de la organizacion de acuerdo con los
objetivos estratégicos

Director General

Disefiar y construir las palancas de la Ventaja
Competitiva (Estrategia (PdN)) actual y

futura

Asegurar la Ejecucién DO (PdG)

Smart Enterprise 4.0

Area Mercado -
Producto
(Ventas-Ingenieria de
Producto) (MCP)

Aportar crecimiento:
ingresos, clientes,
productos y margenes

Conseguir la excelencia

técnico-comercial
(Realizar RFQ y CRM-
KAM)

Desarrollar Project
Management APQP

Realizar Control del
Ciclo de Vida de los
Productos

Desarrollar I+D de
Producto (Validacién y
Testing) (Dynamik)

Area de

Ingenieria de
Proceso (MES)

Conseguir la
excelencia técnica:

- Industrializacio
n

- Calidad
- OEE

Realizar
Reingenieria/Mejora
de los Procesos

Desarrollar I+D de
Tecnologia, Procesos
y Proveedores

(Define, mantiene y
mejora el Standard del
proceso)

(Asegura que en el
futuro la empresa tiene
el nivel tecnolégico
deseado)

Area de
Operaciones
(MPS)

Conseguir la
excelencia
productiva de las
plantas:

- OEE

- Calidad

- Servicio
Gestidn de los recursos
humanos, tecnoldgicos

y materiales (eficiencia
en el flujo)

Area Financiera/
Recursos Generales
(MFC)

e Gestion de los
recursos
generales y
herramientas de
soporte

e Soporte al resto
de la
organizacion:

- Administraci
ony
Finanzas

- Compras

- Financiacion

- Sistemas
TICs

Area de

Personas
(MPM)

Desarrollo de la
Cultura corporativa:

- Cultura

- Competencia
s

- Desarrollo
profesional

- Compromiso/
Liderazgo

Soporte al resto de
la organizacion:
RRHH
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SISTEMA DE GESTION Y DESARROLLO DE PERSONAS DE MICRODECO

MISION

desarrollo humano ¢ ‘rendimiento '_"econémico

CULTURA

COMPETENCIA
REQUERIDA

DESARROLLO
PROFESIONALY
PERSONAL

COMPROMISO

*La manera de
comprender e integrar el
entorno

*Estilo relacional

sSolidaridad , comunidad.

*Estilo de direcciény
liderazgo

*Estilo contractual
*Clima social
*Comunicacion

*FCEc y competencias

*Stock conocimiento
organizacional.
*Capacidades de la
organizacion
*Comprender la
complejidady la
transformacion.
*Garantia de
disponibilidad.

estratégicas asociadas.

*Perfiles personales,
profesionales y de
desempenio.

*ltinerarios profesionales
y satisfaccion de
expectativa de profesional
*Evolucion competencial.
*Evaluacion del
desempenio.
*Autocrecimiento.
*Coaching, tutor

*Productividad humana
*Valores tractores.
*Fines, metas.
*Decision,responsabilidad,
resultado.

sAutonomia —
interdependencia
*Participacion diadlogo
conciliatorio.
*Conciliacion y relaciones
laborales.

*Orientacion, mentoring

Comunicacion (Institucional, interpersonal, dialogo cooperativo)

Formacion (Organizacion del aprendizaje)

Relaciones contractuales (gestion y/o modificacion de contratos, entradas, obligaciones reciprocas)

Control de gestion (productividad y rendimiento: kpi)

personasy grupos de interés del grupo microdeco
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INICIATIVA 15: Liderazgo basado en valores: Transformacion cultural (Actualizacién 23,03,17) gggspx::: (Pbgiiz? Desarrollo Personas/Model

PROGRAMA 3. PROYECTO: ACCIONES: Cronograma (Horizontes) METAS NEGOCIO
Desarrollo en 2014] (Nivel
cronograma por. afio T4 % ejecucion Programa/Proyecto) Unidad de Medida Meta_ Nivel de Conciencia

Tos 4 procesos de alineacion parala

transformacion cultural: Preparacion y diagnostico
(Sept. 2014-Febr. 2015) Cronograma 14

Caracterizacion de la cultura de MICRODECO: CVA

Interno Externo

Personalidad Caracter Cronograma 15 . ” . " P, ” "
Alinoacin persomal Definicion Misién-Visin-Valores (18, a rabajar 6 por afio). Participacion “Direccién-Plantilla”
¢ -,
15 s Despliegue icacién a la Organizacion de Mision-Vision-Val inilos-postales-charlas por
Alineacion Alineacién gens rupos reducidos...)
| e valores. " de lamisién | | Qrupo:
S liderazgo [Sesiones para definir Tas conductas observables asociadas a I0s 6 primeros valores declarados de
[ > P Cronograma 15+16+17 MICRODECO. Participaci6n "Plantila-ireccion" *Direccion-Plantill. Comunicacion (grupos,
5] oy vinilos, postales)
P | cuturm | Estructuras
(EmrEgEmS Caracterizacién del estilo de liderazgo de cada director/a con herramienta CTT (LDR)
Cada persona debe ser evaluada por 12-15 personas Indice de Absentismo <55% 1
Cronograma 17
LDR Ibon
Cronograma 15 Encuesta de valores > 6 (valoracion
Sesion individual de devolucion de resultados a cada director/a + definicion de plan de trabajo mensual comportamientos) 5
1 2 3

Sesion de trabajo para definir el estilo de liderazgo que quiere Microdeco. Método de seguimiento

Cronograma 15
del ED (cad 6 meses) plan de trabajo

Definicion de Metas de impacto por cada grupo de interés tomando como base el Marco Filosdfico
definido.--> FILTROS PARA LA ALINEACON ESRUCTURAL

Sicpodiamate) Definicion de indicadores de los niveles altos de conciencia para medi la transformacion cultural.

Definir si i de limi de i asociados a valores:

Cronograma 16
Desplegar Encuesta de valores, “Un mes, Un valor"

Aseguramas abordar:
+ ol desarrollo de las personas, Cronograma 16 Modelo visual para las comunicaciones a plantilla cmo medimos los avances (graphic recording:

+ la alineacién de las personas y Microdeco| Muxu Potolo Bat) 1
+ la alineacién de Microdeco y la sociedad.

Cronograma 16 o .
“contar” en cada panel el significado de los mismos: paneles de infografas

Cronograma 16 . . . ) . .
Formacion sobre Técnicas de reuniones eficaces + competencias conversacionales

Cronograma 16 o
Coaching directivo

Cronograma 17

Plan de Negocio (Nivel Inciativa) M Meta Meta Meta Unidad [Nivel de conciencia
Evolucion del CVA | | | | |

< 10% nivel entropia 5
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Fecha de Ultimo Control : DICIEMBRE 2016 MATRIZ GO COMPRAS JEMPO INCRIDMARTINEME] Observaciones - Documentacién 2015 2016
0-1 ] 12 | 2-3 ] 3-4 | Inicial | Actual | Requer. asociada Objetivo | T.Tedrico] T.Real | Objetivo [ T.Teorico] T.Real
1.- CONOCIMIENTO DE LOS PRODUCTOS QUE SE COMPRAN
1.1.- Clase de materiales. 1,00 1,00 | 1,00 4,00 2 2 2 1,00 1,00
- Toda clase de Htas. de corte ( Cuchillas, Placas, machos, etc.) 1,00| 1,00 | 1,00 | 2,00 3 4
- Aceites 1,00] 1,00 | 1,00 1,00 3 4 3 1,00 1,00
- Elementos nuevos ( Pinzas, Lunetas, Correas, etc. ) 1,00| 1,00 | 1,00 | 2,00 3 4
.5.- Productos varios ( Embalajes, Articulos limpieza, Papeleria, etc) 0,50| 0,50 | 1,00 ] 1,00 4 4
2.- ANALISIS DE NECESIDADES.
2.1.- Revisi6n del listado de necesidades de materiales y programas lanzados 10,001 15,00 20,0 3 3 3 25,00 25,00
2.2.- Stock de seguridad de Htas. y Elementos nuevos. 3,00 3,00 | 3,00) 3,00 4 4
2.3.- MRP de previsiones anuales 5,00] 20,0 | 22,0 25,0 0 2
2.4.- Analisis basadas en previsiones 10,0 10,0 | 10,0 [ 10,0 0 2
3.- GESTION DE PROVEEDORES
3.1.- Busqueda y seleccion de posibles proveedores y productos. 1,00 | 2,00 | 4,00 [ 10,0 3 3 3 4,00 4,00
3.2.- Alta de nuevo proveedor. 4 4
3.3.- Proceso de ptacion y posterior + ion de P F
SISTEMAS 300 1502001 400 a 4 il 3,00 3,00
34.- de articulos st s por proveedor. 3 3
3.5.- Seguimiento y evaluacion de proveedores en funcion de entregas.(compras 6 300| 15,0 | 20,0 | 40,0 0 2
calidad) F
3.6.- Visitas 6 Atencién a Proveedores. 5,00| 5,00 | 10,0 ] 10,0 2 2 2 5,00 5,00
3.7~ Conocimiento del procedimiento de eleccion, evaluacion y seg. de
proveedores SISTEMAS 050] 0,75 | 1,50 | 2,00 1 3 1 0,50 0,50
4.- GESTION DE PEDIDOS
4.1.- C 6n de vigencia de precios. 1,00( 1,00 | 1,00 [ 2,00 3 3
4.2.- ) de volumen de compra 1,00 2,50 | 5,00 [ 10,0 3 3
4.3.- Peticiones de oferta, on y archivo 1,00| 1,00 | 1,00 | 2,00 4 4
4.4.- 1Ir 6n y envio de Pedidos 0,50 | 0,50 | 3,00 4,00 4 4
4.5.- Pl 6n de entregas, cambios y anulaciones. 1,00 1,00 | 3,00 [ 4,00 3 4
%) 4.6.- ) de entregas ( Relacion pedidos pendient.de cumplimentar) 0,25] 0,75 | 1,00 | 1,50 4 4
< 4.7.- Conocimiento del procedimiento de condiciones para compras de suministros § 0,50 | 0,75 | 1,50 | 2,00 3 3
U 6.- GESTION DE ALMACEN CONSUMIBLES (Htas, y Varios, Excepto Materialf
— |6.1.- Alta de articulos. F 1,00 1,00 | 1,00] 2,00 4 4 4 2,00 2,00
=z 6.2.- Recepcién y desembalaje, Entrada en ordenador y tramite de documentacién.] 1,00 | 1,50 | 2,00 | 2,50 4 4
] 6.3.- Ubicacién en el almacén. 0,25] 0,50 | 0,25 1,00 4 4
L 6.4.- Gestién de rechazos. 0,50| 0,50 | 1,00 | 1,50 4 4
= 6.5.- Salidas a fabricacion (almacén intermedio; 2,00| 4,00 | 800] 15,0 1 i 1 2,00 2,00
0 6.- Inventarios cierre mes incluido MP 0,25] 1,00 | 1,00 | 1,00 1 3 1 0,25 0,25
i 6.7.- Gestién de Obsoletos. 1,00 1,00 | 1,00] 1,00 1 i 1 1,00 1,00
Q 6.9.- Carga de salidas en fabricacién 0,50| 0,50 | 0,50 | 1,00 4 4
=~ |8:10- Organizacion Inventario fisico anual. 3,00 | 20,00 20,00| 20,0 3 4 3 20,00 20,00
LL| |]6.11-Realizacién Inventario anual , incluyendo MP. 1,00| 0,75 | 1,00 | 2,00 4 4
| 7.- GESTION DE ALMACEN MATERIALES
LUl |7.1- Alta de articulos. 3 3
o 7.2.- Descarga, e on. 0 0
E 7.3.- Entrada en y tramite de 6 F 0,25] 1,00 | 2,00 | 4,00 2 3 2 1,00 1,00
O 7.4.- Almacenamiento segUn tipo de material. 0 0
()  |7.5- Pasos para gestion de un rechazo (aim. 1 6 99) 0,50 | 2,00 | 6,00 2 3 2 2,00 2,00
7.6.- Revisar ordenes de 6n en curso y previstas. 0,25] 0,50 | 0,75 1,00 1 2 3 2 0,50 0,00 2 0,50 0,50
7.7.- Organizar carga del dia 1,00 2,25 | 1,50 [ 1,00 0 0
7.8.- Conocimiento de diferentes tipos de punta y 0 0
7.9.- Sacar material a maquina y dar salida en el ordenador. 0,75 [ 1,00 0 0
7.10.- Conocimiento de elementos de pesaje y manipulacion de cargas. 0 0
7.11.- Conocimiento del proc. de identificacién, localizacién de mater y productos. | 0,75| 0,50 | 0,50 1 2 1 0,75 0,75
7.12- Organizacién Inventario fisico anual. 3,00 | 20,00 | 20,00 2 2 2 23,00 23,00
7.13-Realizacion Inventario anual 1,00| 0,75 | 1,00 | 2,00 2 i 2 1,75 1,75
8.- GESTION ALMACEN DE SEGURIDAD
8.1.- Alta de articulo. 4 4
8.2.- Pedidos de elementos de maquinas. 4 4
8.3.- Recepcién de elementos de méaquina. 1,00] 1,50 4 4
8.4.- Introduccién , modificacién y sacar datos de inventario fisico. 3 3
8.6.- Gestion de rechazos. 0,75| 0,50 | 0,50 4 4
9.- GESTION DE OTROS ALMACENES
[o-1-Alta de articulo. 7 7
9.2.- Control de stocks y solicitud de compra (varios y oficina) 1,00| 1,00 | 1,00 | 1,00 4 4
9.3.- Recepcidn, tramite de documentacion e i ificacion. 0,50| 1,50 | 2,00 4 4
9.4.- Almacenamiento. 0,25| 0,50 | 0,75 ] 2,00 4 4
10.- GESTION DE TRABAJOS AL EXTERIOR
10.1.- Conocimiento del Procedimiento de trabajos al exterior. 0,50| 0,75 | 1,50 | 2,00 0 1 1 1 0,50 1 0,50 0,50
10.2.- Cq de precios de O.P.E de los diferentes proveedores y carga de precios 0,50 | 0,50 | 0,50 | 0,50 1 2 2 3 0,50 2 0,50 0,50
10.3.- Seguimiento del estado de rechazos de calidad. 0,25| 0,50 | 0,50 0 0
10.4.- Cargos a proveedores. 0,25| 0,25 | 0,25 ] 1,00 1 3 1 0,25 0,25
11.- REINGENIERIA DE HERRAMIENTAS DE ESTUDIO DE PRODUCCION
11.1.- Revision, evaluacién y propuestas de cambio ienta en estudios . 3,00 3,50 | 4,00 5,00 3 3 3 10,50 10,50 { {
1.1-5S's 2,00( 3,00/ 4,00| 500 4 4 4 5,00 5,00
= 2.- Indicadores. 5,00| 7,00 [ 9,00 11,0 3 3 3 16,00 16,00
O  ]1.3.-SCRA 0,50 0,50 | 1,00 | 1,50 3 3 3 1,50 1,50
= |1.4.-Gesti6n de Residuos (medio ambiente 0.25 0,25 3 g
ﬂ 1.6-C de Procedimi Modifi que nos afectan 050] 0,75 1,50 [ 2,00 2 3 2| o] o1
O ]1.8.- Geston del G.0. 2,00 3,00 | 4,00] 5,00 2 2 2| 300 300
HORAS ANO: 131,75] 130,25 1,50 1,50

1.- Conoce pero no practica 2.- Trabaja con ayuda 6 supervision 3.- Trabaja autébnomamente con normalidad y ensefia bajo supervision 4.- Trabaja y ensefia de forma auténoma.

Pag. 16


JUANMA
Texto escrito a máquina
Pag. 16


Disenio de Puesto. V) decd

Diserio de Puesto. Y] decd

lPerﬁI de competencias técnicas del puesto

Finalidades Funcionales

HIVELES
Finalidad TGP COMPETENCIA Importancial [[L [U[O
Il Funciones en drea de medios de produccian Ponderacian: D o T |Cenccimiente de Tecnologias propias de su area
Actividades principales: T |Tecnologias Complementarias de suarea
*Serd responsable de que se mantengan a punto las instalaciones, maguinaria, utillajes T |Tecnologias Apovo desuarea
¥ herramientas a su cargo incluyendo los elementos de medicidn y denunciando las T |Conecimiente de las posibiidades v Operatividad
anomalias alresponsable correspondiente. de_maqu@nasde sudrea
*Serd responsable del ordeny limpieza de su puesto de trabajo, asi como de los T |Orientacion Eficacia-efidiencia Procesosde su area
elementos, utillajes}y maquin@sa 5U Cargo. . T |Operatividad Materiales, Aceites Hias,etc
*Sugerir el cambio o reparacion de aguellos gue piense que no estan en condiciones. — -
+*Exigir que la maguinariatrabaje en dptimas condiciones técnicas T E‘.u:lnu:l_u:l_mmntu para r.1ant_eneren -:||:-t_|mas )
) o condiciones las instalacionesy equipos de su area
*Efectuar de acuerdo con el responsable de grupoy turno, o de mantenimiento, los
mantenimientosfijados, que hayan de hacerse durante su jornada de trabajo.
Finalidad
IV Funciones en drea de Métodos de Trabajo Ponderacidn: 4
Actividades principales:
*Informar de los procesosincorrectos o susceptibles de mejora segun su punto de
vista.
*3ugerirmodificaciones de métodos de trabajo orientadas a mejorar la eficaciay la
eficiencia de los mismos. | [ e T —————
Marzo Z017 Op=rariz 1 Marzo 201 Op=raric 2
Disefio de Puesto. J decd Disefio de Puesto. Y] decd
Perfil de competencias gestién del puesto |\.-'a|0res de la organizacion (asociados a los comportamientos)
Importancia| NIVELES HIVELES
TGP COMPETENCIA IL{ujo TGP COMPETENCIA Importancia | [L|U[O
G |Ofimatica (Email, Outlock ERP Ofice, etc.) P |Perspectiva a largo plazo X R
G _|Aplicarlas 55 en su puesto P_|Responsabilidad social i
G |Conocer Procesos delarea P |Colaborar con los clientes, proveedores y otros R
G |Resolver Problemas [ TH, SCRA, SOCA+PDCA grupos de interes
G |Mini compania P |Desarrollar liderazgo X R
G |Provecary Gestionar el Cambio-Innovacion P |Coherencia entre o que decimos y hacemos X R
g ﬁes:iunlar_la ‘t\.-fUZEEL CLIENTE interno B [Vision compartida X ]
santenimientts autonomo P |Acttud Positiva X R
P |=atizfaccion de los empleados/as R
P [Innowar R
P |Mejora continua X R
P [Hacer equipo X R
P |Rezponsabilidad y compromiso i R
P |Calidad-WMetodo-Fficiencia X R
P |Satizfaccion de los clientes R
P |Comunicacion fluida, abiertta y sincera X R
T LI T T e ————— P [Crecimiente sostenido R
Marzz 2017 Op=rariz 3 Marzz 2017 | Frrmis i pwi rvd 3; e 2 O Ay i drinice; (0 ks pa d pumiis: | a
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Lideres

40

35

30

25

20

15

10

= Presidentes

W Reglador jefe

2008

M Proyect Leader Proceso (Qch, Kaizen, mantenimiento)

N lideres

40

35

30

2

4]

2

o]

1

n

1

o]

0]

2006

2008

Evolucion del liderazgo

2010 2012

m Gefes de planta
M Proyect Leader producto

= Directores

Evolucidon del tipo de liderazgo

anlill

2010 2012

®m Lideres verticales %%@s trasversales

m Gestor de linea

2014

2016

Especializacién de la gestion

m Proyect Leader Proyecto (Tics, Sistemas, RRHH, Controlling,55%)
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. o Incorporaciones en practicas Desviaciones en auditorias de EFR
% Incorporaciones fijas sobre total

45 9
12
44 L]
1 35 4 1
34 o — o
08
15 4 3]
06 24 B
" 5 &
’ BA -
14
85 4
02 05 -
[T
b . B
n 2012 ns 0 01 012 013 2014
0l 0 013 014
atencidén a personas atenciona personas anual
400 372
350
300
250 = Conciliacion
Conciliacion 200 B Acoso
150
B Acoso 100 ® Resto
¥ Resto 50 u Total
© O A0 © © O O @ 2 ® 0
&F 59& é\"’{" \S"D "0 5> QEH_Q"O & 56‘9 - &® total total total total total total
« ORE oV W o 31-05-2016
%?‘Q S < 31-05-2016 2011 2012 2013 2014 2015 2016
comunicacion interna
200
180 172
160
140
120 = 2011
100 m 2012
80
co = 2013
40 m 2014
20 m 2015
o] = 2016
(‘o&
&
tipo atencidon a personas
160 146
® afio 2012
A
m afio 2013
48 B
M afio 2014
35
07 " o MW afio 2015
13 13 &=
8 9. 7 m afio 2016 31/05
* Guarda legal ¥ Cambios horar di ion calendaridramitatibi i #itacion en confligtdsFacilitacion en
* idad v i * dificacién h 4 de informagion empresa ergonomia o situabhstiaciones, ergonomyia o
* Maternidad sobre temas efr ! i i il
Atencién a o ades pers es- Empresa Pag. 19
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Objetivo: >6,5 %
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Ot 6.3 %

Boroa,
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i
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[ - sl =T
Emoticones de ambiente ErmP 2010-
2012-2015

s

et =R

2015

Encuesta Valores 2015

RESULTADOS GEMERALES

Detos comparstivos Generales po Indicadar

Emoti de ambiente g 12010-
2012-2015

elecciones
RN

5& & ¢ o & :
‘@“ Vé\ & f
v@f
ANALISIS:
Participacion:

La participacien [excepto en Boroa) ha sido baja pam lo que seria aconsejable tener,
estando en un 505 de participacién la muestra no es todo lo representativa que
hubiéramaos deszado. En este % la mitad corresponde 3 produccidn y |3 otra mitad 2
apoyo [aproximadamentsa).

Quizis hays sido un afio de muchas “consultas” y esto hays hecho que las personas
hayan estadoun poco masdespreccupadas en lareslizacion de la misma.

Resultados:

El objetivo marcado esde»6,5% y el resultado global esde 6,80%.

Hay que tener en cuenta gue en dato comparativo VBMOS en 35CEnsD, 3ungue con
peculiaridades por empresa, siendo el nimerc de personas desde el afic 2008
practicaments el dobley con realidad multiempresa.

Los indicadores donde |3 actuscion es evidente es en el Ambiente v en la
Organizacion del Trabajo.

Ambiente: condiciones fisicas, 5's, tema relacional . vivir los valores. Nada que nos
somprenda v que se evidenca en el resultiado. ¥a tenemos lineas abieras de
actuacion encuanto 3 PRL, enfoque 5°5 & Inicistiva Liderszgo basado en valores.
Prioritaric que las instalaciones las vayames adecuando 2 un estandar de limpie= y
de ambiente saludable. La subcontratacion de impiezs de suslos/instalaciones + los
trabajos en alturs + |z activadon de 5's en Emua y mantenimiento en Boroa nos
ayudaran a conseguir el ohjetivo deseable.

Los "emitocones” de ambients lo definen como de trebajo v estresadg, =in perder de
vista ladescorfianzay eldinamismo.

Organizacion del trabajo: teniendo en cuenta que es un tema siempre 8 mejorar,
ascsbamos de inidar un recorrido en cambio oggni=tivo donde el 42 tuma, las
reconversiones de puestos/funciones, |z activacion de les 55, | progresion del
sistemade PRL..tienen que seguirdando sus frutos.

En cuanto al conocimiento de la mC/Go &l mas votado es el conocimients de su
funcionamiento y la participacion en su desarrollo.

Eztos resultados son demandas de todos nosotros 3 |3 mejore y que nos pueden
gyudar adar enfoquesdedesamollo pars el 2017,
Comentaremosen |a MEB de enero.

MESULTADOS MCRODECO GESTION 5L

AESLITADOS MIERADEED LA

MESLICTADOS MICROOECD BORS 58

AESLLTE00T MICRODEED INEY A

[Pag. 20

1



P21 Gestion de las TICs

PROCESO
ase

Tareas Roles Entrada Salida Soporte Riesgos B
propuestas para Cuanto mas definido esten los alcances en
Recoger requisitos de negocio iniciativas del el plan de negocio mejor podremos definir
Director de Tics Plan de negocio departamento Excel las iniciativas.
propuestas para Que no esten
Analizar impacto de iniciativas anteriores iniciativas del terminadas Las no terminadas tenerlas en cuenta en la
21.1. izar (A) Director de Tics Iniciativas anteriores _|departamento Excel Valorar su efectividad _|planificacion del nuevo ciclo
propuestas para
Analizar incidencias de ciclos anteriores Indicadores de iniciativas del Paretos por tipo de incidenia,
Presidente de TICs incidencias departamento Excel equipos, plantas etc
propuestas para
Identificar riesgos y oportunidades de mejora iniciativas del
Presidente de TICs Vigilancia tecnologica_|departamento
Intentar que en el despliegue de las
iniciativas generales se especifique que
- ) necesidades de TICs se preveen para poder
Elaborar el plan estratégico de sistemas y minar 10s recursos a rrollar. (lo
comunicaciones
propuestas para Impacto en las TICs del | mismo que con partida presupuestaria o
iniciativas del del del despliegue de todas |personal requerido) situacién de la iniciativas propias
21.2. i P) Director de TiCs departamento departamento excel las iniciativas Anticipar las i de Participacién en iniciativas ajenas

Planificar el mantenimiento de infraestructuras de TI
de todas las plantas

Presidente TICs

indicadores de

Plan de mantenimiento y

actualmente no
definido

Paradas de servidores
para hacer

posibilidad de gestionar los
en el GLPi

Definir arquitecturas y estandares

inventario equipos y

plan de renovacion o

actualmente no

Paradas de servidores
para hacer

Ne equipos o software fuera del
estandar

Presidente TICs programas definido Poder analizar la situacién actual L iento del plan
Validacion
Proveer de sistemas infraestructuras. Necesidades de la 24x7
(equipos,servidores, sistemas operativos.gestion de | Presidente TICs izacis del GLPI GLPI Entorno multiplantay  |Multiplanta
dominio, seguridad Tecnico Tics Planes estrategicos __|iniciativas de dpto Excel multi horario Mala calidad de las comunicaciones
Validacion
presupuestaria
Correcta definicién de  |Participar mas activamente en la captacién
Proveer sistemas de gestion de negocio proceso de necesidades
Necesidades de la Conexién proceso con  |Acompafiamiento en la toma de soluciones
Presidente TICs izacis del GLPI GLPI los procesos anexos  |Posibilidad de veto si se detectan
Tecnico Tics Planes gi ivas de dpto Excel Entorno g
Validacién
) N ’ Necesidades de la presupuestaria
Proveer sistemas de comunicacion y telefonia ) >lcade !
Presidente TICs del GLPI GLPI Entorno multiplantay
21.3.1 Desarrollar e P : PN " v ; : . :
: Tecnico Tics Planes estrategicos __|iniciativas de dpto Excel multi horario Nueva licencia profesional de teamviewer
Validacién
) its resupuestaria
Desarrollar y documentar sistemas ) : presup! !
Presidente TICs necesidades de Planos de Documentos Entorno multiplantay
Tecnico Tics i infraestructuras ofimaticos multi horario

Observar y experimentar tecnologias

Presidente TICs
 Tecnico Tics

vigil

Competencias en nueva
logia

Falta de tiempo

Participacion en proyectos tecnologicos
cursos

Autoformacion

Reserva partida economica

neacciones

Realizar el mantenimiento evolutivo/ correctivo de los
sistemas

Presidente TICs
[ Tecnico Tics

plan de
mantenimiento

plan de mantenimiento
realizado

actualmente no
definido

Podria registrarse en el GLPI

Mantenimientos planificados vs
mantenimientos realizados.

s

|Asegurar disponibilidad, back up, y nivel de servicio

Presidente TICs

nivel de servicio

Definido pero no
actualizado con

registrar indicadores

N de incidencias

Tecnico Tics Plan d ia__|incidencias de servicio _|cada Definir cuales on los sistemas criticos Tiempo sin servicio
) ) Presidente TICs Incidencias GLPi Gestor de con este gestor podemos medir todas las_|n intervenciones y calidad del
Realizar el mantenimiento de los datos de los SSII 8 P v
Tecnico Tics GLPi GLPI intervenciones servicio
Impartir formacion a los usuarios de los SSII Presidente TICs , de no se planifican
Tecnico Tics formacion formacion Faltade de apoyo N for
) — ) Presidente TICs Incidencias GLPi Gestor de con este gestor podemos medir todas las _|n intervenciones y calidad del
Gestionar las incidencias relacionadas con los SSII .
Tecnico Tics GLPi GLPI intervenciones servicio
21.3.2 Dar soporte (D) Ia mayor parte de las veces el apoyo es en el
momento que se estd haciendo el proceso
Dar soporte a los usuarios de los SSII por una falta de conocimiento por lo que no
Presidente TICs Necesidades de se pueden planificar y son dificil de registrar
Tecnico Tics soporte Accion de soporte no planificada y medir
Gestionar los mantenimientos (y contratos) ligados a - - - — -
|as infraestructuras y sistemas relacionados con los | Presidente TICs no nos avisa de Podriamos utilizar GLPI para registrar
1 Tecnico Tics contratos contratos registrados ___|Ofimatica vencimientos contratos, licencias y sus
dificultad definir
estandares y objetivos
debido al constante
Director TICs acciones de correccion o cambio de usuarios,
Realizar el delos i Tics oportunidades de no registrasdas  |roles, equipos y
Tecnico Tics dores mejoras i Noes panel de indicadores

21.4. Controlar (C)

Realizar seguimiento de las iniciativas establecidas

Director TICs.
Presidente TICs

acciones de correccion y

con el GLPI podemos tener paretos por
distintas causas y grado de satisfaccion del

Tecnico Tics excel cliente
dificultad definir
estandares y objetivos
Realizar seguimiento de las incidencias debido al constante
Director TICs cambio de usuarios, con el GLPI podemos tener paretos por
Presidente TICs Indicadores de acciones de correccion y roles, equipos y distintas causas y grado de satisfaccion del
Tecnico Tics inci i glpi i cliente ne acciones
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Casa: Utilizacién del esquema de casa para poder explicar el

10 territorio funcional, responsabilidades y herramientas de traccion
utilizadas para conseguir el correcto funcionamiento del motor.
Iniciativas: Utilizacion de la metodologia de Iniciativa-Programas-A3
1. Estrategia (15 60 necesaria para establecer el enfoque, despliegue e impacto de la]A3 (objetivos anuales)
puntos) estrategia a 3 afios. (M)
10 Recopilacién de posible informacién estratégica para aportar a la
realizacidn del plan de negocio y plan de gestion.
Calendarizacion de las actividades anuales y sincronizacién con el
20 ] y Calendario de actividades
ritmo de la empresa
Externo: VOZ del cliente. En el caso que desde el drea tenga
10 contacto con el cliente directo, debera tener definida la naturaleza
de dicho contacto, y unos descriptores de control. (n? visitas,
reclamaciones, encuestas, pedidos, etc)
Cliente interno: Mapa de comites (Funcion es garantizar las . .
. L. . L, Relacion-cliente proveedor o
20 entradas y salidas en los principales nudos de interseccidn entre los o
.. mapa de comité
distintos procesos)
. Mapa de procesos, diagramas
2. Clientes q 5 . If indicad &
. . e flujo, Its, Indicadores,
(15 puntos) 50 Definicion, medicién y mejora de procesos internos (m) . ) . .
Limites, VSM, matrid Rasdi,
E/S. etc
Si entendemos que cuando el departamento de sistemas realiza las
auditorias esta velando por el interés comun del resto de la
20 empresa, entonces también entendemos que defiende los intereses
del cliente interno por lo que debe de haber un area donde se
trabaje las desviaciones y observaciones de las auditorias internas.
10 Despliegue Misidn, vision, valores y politicas como sefia de empresa
., . L, Matrices polivalencia o
25 Formacion: Matrices, plan de formaciéon anual ]
competencia
10 Reconocimientos
3. Personas — — —
10 5S (minimo auditorias internas) Territorio
(15 puntos)
10 PRL: planes realizados, accidentes, puntos negros, Epis necesarias. |Territorio
20 mapa comunicaciones
15 Encuestas de satisfaccion y liderazgo, herramientas de conciliacién
utilizadas.
30 Medio Ambiente: Participacion en objetivos de mejora,
identificacion y control riesgos del area.
4. Sociedad y - g -
40 Impacto economico en la sociedad
(15 puntos) - — —
30 Relacionales: Participacion en foros, programas de formacion vy
practicas..
., 50 Participacion en objetivos con cardcter innovador.
> Innovacion 25 Programa de Sugerencias Sugerencias
(15 puntos) - .g - g - . g
25 Vigilancia tecnologica
30 Indicadores a aportar a direccién.
Cuadro de mando para gestion interna del area, consolidable en el
6. Resultados 40 p. g CIP /cuadro de mando
(30 puntos) caso de que tenga diferentes subareas.
P 30 c. Control presupuestario de partidas del PyG asignadas al area

(Orientacidn al negocio)
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Basico (25%)

Intermedio (50%)

Desarrollado(75%)

Resultado ‘

Incluido en Mapa procesos.
Subprocesos y actividades.

Propietario, Equipo, matriz
RASDI y secuenciacion de fases

Ficha (E/S),Diagrama de Flujo e
Its y definidos kpis relevantes en

Analisis de Riesgos

Gestionado por un motor. le proceso
Definicion
Los Kpis tienen
Kpis tienen limites de o . comparativas con otras
., . ., . Los kpis tienen definidos o
Gestidn Kpis del proceso actuacidn y se analizan las o organizaciones referentes y
. . objetivos y se alcanzan )
salidas fuera de limites la comparativa es
satisfactoria.
Control
. Tiene definido un plan de Tiene desarrollado al menos un [Tiene desarrollado al menos
Se gestionan las ) . . . . .
. . mejora a traves de iniciativas, |ciclo de mejora traves de tres ciclos de mejora traves
oportunidades de mejora . o
. o . programas o proyectos y el iniciativas, programas o de iniciativas, programas o
derivadas de incidenciaso |, ) I ) I ) | ) I X |
) impacto en el proceso es proyectos y el impacto en e proyectos y el impacto en e
no conformidades. . . .
) positivo proceso es positivo proceso es positivo
Mejora
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Planta Definicion 40 Control 30 Mejora 30
o Trene
Los Kpis tienen ) plandemejoraa [al menos unciclo [al menos tres ciclos
Incluido en Mapa Ficha - ) Se gestionan las )
Kpis tienen limites comparativas con > traves de de mejora traves de[de mejora traves de| <
procesos. Propietario, Equipo, | (E/S),Diagrama de . oportunidades de [ ° N, [ Slslel|z o o
Nivela . deactuaciényse  [Los kpis tienen otras ; N iniciativas, iniciativas, iniciativas, =3 =l &8s £ £
. o Subprocesos y matriz RASDI y Fluoeltsy  |Analisis de Gestion Kpis del . C . mejora derivadas c |E|g|6|le &5 8 2 g
tipo P /proceso / prioriza| Relac. |G [ 1 [€|8|R ° ” ; analizan las definidos objetivos |organizaciones ST o o o £18|2|2| % & ¢ H g
actividades. secuenciaciénde | definidos kpis  [Riesgos.(25%) proceso.(25%) de incidencias o no 3 S § 8 3 g
r salidas fuerade |y sealcanzan.(25%) |referentes y la ° proyectos y el proyectos y el proyectos y el g 2
Gestionado por un fases.(25%) relevantes en le conformidades.(25 |" k H E £
limites.(25%) comparativa es impacto en el impacto en el impacto en el
motor.(25%) proceso.(25%) ) . L %)
= = S = Py e e e e e = = = S = _ [satisfactoria.(25% - |procesoes _ [procesoes . |procesoes - = e e e e -
P.1 estratégica 1 1 0,25 1 o 1 1 o o 1 1 1 1 56 | 50 (100 | 68 1
P.11__|proceso Analizar la situacién (Balance+/-Gierre) |
P12 |proceso Definir plan estratégico (PdN) |
P13 |proceso plan estratégico (PdG) |
P14 |proceso Controlary reportar |
P2 econémico financiera 1 1 0,25 0,75 0,25 1 1 1 0,25 1 1 1 1 56 | 81(100| 77 1
P.2.1 proceso Analizar |a situacion !
P22 |proceso Elaborar los presupuestos (PyG/Balance) |
P23 |proceso Controlary reportar |
P3 Macroproceso Gestion ydesarrollo de personas 1 0,25 0,25 o 05 0,25 0,25 [ 0,25 0,25 0,25 0,25 38 | 25| 25 | 30
P3.1 proceso la estrategia en gestion ydesarrollo de personas
?32  [proceso Desplegar el plan de desarmolo/carrera profesional
$33 [proceso esplegar el sitema de 5
P34 [Proceso Desplegar estio de iderazgo y cultura
P35 |Proceso Desplegar la gestion por
$36 [Proceso Desplegar b 5
g [P37  [oroceso Desplegar el sistema PRL
‘Eﬂ P4 operativa 1 1 0,25 0,75 o 1 o o o 05 1 1 1 50 | 25 88 | 54 1
2 [P41[proceso Gestion por procesos |
P42 proceso Arbol de (Kpi tree + Cuadros de Mando)
P43 |proceso Gestion de los Motores (Impulso) |
P.4.4 proceso Gestion de las fif !
P45 [proceso Gestion de los Sistemas
P46  |proceso Mapa de comités de Direccion e
P.5 Macroproceso Gestion de los aliados y/o grupos de interés 1 0,25 0,25 o 0 o o o 0,25 o o o 38 0 6 17
5.1 oroceso Analizar expectativas y necesidades con alizados y Grupos de
Interés (A)
P.5.2 proceso Definir Alianzas (P)
P53 proceso Alianzas(D)
P.5.4 proceso del desarrollo de |as Alianzas(C).
P.6 Macroproceso Vigilancia tecnoldgica e innovacién 1 0,25 0,25 o 0 o o o 0,25 o o o 38 0 6 17
proceso Analizar VT(A)
proceso Planificar VT(P)
proceso Implantar VT(D)
P.6.4 proceso Controlar VT(C)
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MOTOR |~
MSS
MSS
MSS
MDP
MDP
MSS
MSS
MSS
MSS
MSS
MSS
MSS
MSS
MSS
MES
MCP
MCP
MCP
MSS
MCP
MCP
MCP
MCP
MCP

Escalamiento

ID PROCESO Tl * |mC/{ * |PROP ¥ |ID-Indicador | ™ |KPI Unidades ~ [Segme| * |Agrupacion Proces ™ |Gestié| ™ |Direcci * |Q/C/D hd
P.01 Planificacién estratégica | DI Jose P.01-01 Seguimiento de Iniciativas % de desarrollo Motor/empresa
P.01 Planificacién estratégica MGA |Jose P.01-02 Empresas creadas Numero O
P.01 Planificacién estratégica MGA |Jose P.01-03 Plantas Productivas creadas Numero |
P.03 Gestiony desarrollo de personas MGA |Jose P.03-01 Comunicaciones y Present. Numero Empresa |Grupo D
P.03 Gestion y desarrollo de personas MGA |Jose P.03-02 Evolucion del liderazgo n?lideres Empresa |Grupo D
P.04 Métodos de Gestion | Propietarios P.04-01 Grado de maduracién procesos % de desarrollo |Tipo (ClavgGrupo

P.04 Métodos de Gestion | Propietarios P.04-02 Grado de maduracién Motores % de desarrollo
P.04 Métodos de Gestion | No existe P.04-03 Grado de Maduracién de los sistemas % de desarrollo D
P.04 Métodos de Gestion | No existe P.04-04 Grado de Maduracion del Kpi tree % de desarrollo D
P.04 Métodos de Gestion MGA |[Jose P.04-05 Participacion Club 400 Numero D
P.04 Métodos de Gestion MGA |Jose P.04-06 Participacion eval/cont Numero D
P.04 Métodos de Gestion MGA |Jose P.04-07 n2 Sugerencias Numero mC Motor/Empresa D
P.04 Métodos de Gestion MGB  |Jose P.04-08 LMA Level BOSCH Numero
P.05 Gestion de alianzas y grupos de interes MGA |Jose P.05-01 n2 ALIANZAS Numero D
P.06 Vigilancia tecnoldgica e Innovacion MGA |Jose P.06-01 Inversion en 1&D (s/Ventas) % Euros Empresa |Grupo
P.06 Vigilancia tecnoldgica e Innovacion MGA |Jose P.06-02 %Ventas por NNPP(%sV) % Transformacionales/adyacentes/Core D
P.06 Vigilancia tecnoldgica e Innovacion MGA |Jose P.06-03 n2 Ponencias sobre innov Numero E
P.06 Vigilancia tecnoldgica e Innovacion MGA |Jose P.06-04 Participacion en Proy. Inn Numero D
P.06 Vigilancia tecnoldgica e Innovacion MGA |Jose P.06-05 n2 NNTT incorporadas/afio Numero D
P.07 Posicionamientoy creacion de oportunidades K IN Irantzu P.07-01 Numero de Estudios realizados Unidades Cliente/sector D
P.07 Posicionamientoy creacion de oportunidades K IN Irantzu P.07-02 Tiempo medio transcurrido en estudios Dias D
P.07 Posicionamientoy creacién de oportunidades K IN Irantzu P.07-03 Numero de presupuestos estudiados para oferta unidades cliente/Sector D
P.07 Posicionamiento y creacion de oportunidades K IN Irantzu P.07-04 Tiempo de presupuestos estudiados para oferta Dias D
P.07 Posicionamientoy creacion de oportunidades VE Enrique P.07-05 Ofertas aceptadas/ofertas realizadas (%) % cliente/Sector D
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1.-Valorar de 0 a 10 que impacto busca cada iniciativa en cada uno de los indicadores. 101 102 103 o4 105 106 10
2.- Seleccionar para cada iniciativa los indicadores clave de su seguimiento. (Esos indicadores hay que gestionarlos en el A3 N 5 émﬁé § 5 2 2% g
£ & 8 S
de cada iniciativa) 2, _2_| & ] 2358 |Bzszssd &= g
o . . . . To.BEF g %3 ££83 |z =35 S8g 5E
3.-En los indicadores clave seleccionados indicar situacion actual y deseada. 35883z & S, | £8833%(8 2gf B2g 253
. SEg5%¢e £ 382 |£833::18 388 828 2E
4.- Verificar que cumple con nuestros True North 053538 §9 522 |¥EsE3Els s5f Bgg g3
stacion [swacion| 2| 2| 2| [ 2 9 2 2 2 2 2| 2 2 Y < 2 2 2 2 9 =
MOTOF-| b~ PROCESO | mecr PROP ~| ID-ndicadot ™ KPI N Unidades | ™ |Proces| ™ [Gestié| ™ |Direcci ™ | actual | deseada
MSS P.01 Planificacién estratégica | Jose P.01-01 de Iniciativas % de desarrollo
MSS P01 [Planificacién estratégica .01-02 Empresas creadas Numero [] v ]
MDP P03 |Gestionydesarrollo de personas p.03-01 Comunicaciones y Present. Numero [] v O
MsS P.04 | Métodos de Gestion ] Propietarios P.04-01 Grado de maduracién procesos % de desarrolio_| [v] v vl
MSS P.04__|Métodos de Gestion ] Propietarios p.04-02 Grado de maduracién Motores % de desarrollo
MSS P.04 Métodos de Gestién ! No existe P.04-03 Grado de Maduracién de los sistemas % de desarrollo ]
MSS P.04 Métodos de Gestion | No existe P.04-04 Grado de Maduracién del Kpi tree % de desarrollo ]
MsS P.04 | Métodos de Gestién P.04-05 Participacién Club 400 Numero ]
MSS P.04__|Métodos de Gestién P.04-06 Participacién eval/cont Numero 0
MSS P04 |Métodos de Gestion p.04-07 ne Sugerencias Numero [v] [v] ]
MSS P.05  |Gestion de alianzas y grupos de interes P.05-01 ne ALIANZAS Numero [v] [v] ]
MES P.06 Planificacion estratégica P.06-01 Inversién en I&D (s/Ventas) % Euros ] v
MCP P.06 |Vigilancia tecnologica e Innovacion .06-02 9%Ventas por NNPP(%sV) % ] v
MCP P.06 |Vigilancia tecnologica e Innovacion p.06-03 ne Ponencias sobre innov Numero [v] [v]
MCP P.06 |Vigilancia tecnologica e Innovacion p.06-04 Participacion en Proy. Inn Numero [] v
MsS P.06__|Vigilancia tecnolgica e Innovacion P.06-05 n? NNTTincorporadas/afio Numero [¥] o3
mcp P.07__|Posicionamientoycreacién de oportunidades K Irantzu P.07-01 Numero de Estudios realizados Unidades v v
MCP P.07 Posicionamiento y creacién de oportunidades K Irantzu P.07-02 Tiempo medio transcurrido en estudios Dias. ]
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DESPLIEGUE ESTRATEGICO

PRECISION

d
" MK eCco
U DECOLETAJE DE

LO QUE NOS
DEFINE

Que digan
| BUGHOS que somos
Ceneramos Relacion planificadores Buen Gestion en Valores Empleo estable yde | una empresa
confianza profesional pagador y calidad con personas eXtelente
Tabgo  ALTADOS baadaen  PROVEEDORES ~ *oente ACCIONISTAS ce o ol
EQFCGEO, - Orgu[[oso de ser COMUNIDAD
honesto, Comparbimos Comunicacion propiebario Respetuosa con
de igual a {gual riesgos clara la Naturaleza
Necesidades
Formacién persondles Empresa tractora
de las e
Somos EMPLEADOS/AS de iniciativas
: personas
o N Giimio.Wibny LB OAMENTALES
- CLIENTES ono ae erGCkOY\ actitud positiva
CONn huesoros \ Referente en 9
Lazos de GRU POS DE (%ﬁétfgéen
confianza I- NT ER E S

CON SUS CORRESPONDIENTES
' PROYECTOS

CONSOLIDAR MODELO DE
CONTROLLING CENTRALIZADO
(INFORMACION
ECONOMICO/FINANCIERA
ORTENTADO # TOMAR
DECISTIONES /Nuevo ERP

MEJORAR EFICIENCIA GLOBAL

CONSOLTDAD ORGANIZACION DE LA
INGENIERTA DE PROCESOS INTEGRALES

L)

MEJORA DEE/PTMs =

DIVERSIFICACION MEDICAL

)

CONSOLIDAD MODELO DE
COMPRAS INTEGRADO

TMPULSAR DESARROLLO DE LAS
COMPETENCIAS CLAVE VINCULADAS #
LA MISION Y ESTRATEGIAS

G

EXTENDER PRESENCIA GLOBAL

DESARROLAR SERVICIO
PREFERRED SUPPLIER

¥19031vd 1S3

Actividad

REPROYECCION \da
Diaria

ESTRUCTURAL DEL GRUPO

PREPARAR
REPOSICIONAMIENTO
CON DYNAMIK

O

OPTIMIZAR MAE CON

INTEGRAR VSM EN NNPP

INDUSTRIALIZACIONES
INTERNACTONALES

LTDERAZGO BASADO

EN VALORES ,

k TRANSFORMACION DIGITAL =

TMPLEMENTAR SOLUCIONES

TRANSFER INTERNOS
CONSOLIDAR EU TICs EN LOS PROCESOS |
PRODUCTIVOS Y DE GESTION
Pag. 27
E % través de ) C/
| || || | INICIATIVA
0 A
{
>
W
1y
SO
g\ QO &
o8 e R\
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% STSTEMR ?\0\/0%% O REPOST_CX—ON
s GESTION DE pEstE 0 ~. -7 7 7 LY OUE GENERE
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d LAS PERSONAS PRECISION

/ 1 4
' MISION
Desde lO quem Buen hacer y

confianza y
ara el desarrollo
\ P personal y RECONOCIMTENTO CRECTMTENTO
' * SOSTENIBLE
| profesional CAPACTDAD X
Q APORTACION WSO
, , N/ PROACTIVA EN
DIMANICA ILSION A0S FABRICACION
de / AVANZADA EMPLEO ESTABLE
ESTIMULO ‘ Y DE CALIDAD
ACTITUD -
POSITIVA ® VISION @
, ENTRE LAS PERSONAS ~ ' ,
[ dela EMPRESA
\
\
\ o
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origen de todas
huestras
actividades
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PRECISION

\ ~ ~ 7 7
-7 ~ T - = \
s \ =~ -

SISTEMA PRL

-“?

¢

2 HACEMOS N T -7 |
/ ' DESPLEGAR EL N P ~ < - - |
' [

DESPLEGAR LA

COMUNICACTON . /
- % GESTION DE LOS \\ ,
MOTORES DESARROLLAR & /
L NORAR LOS DESPLEGAR EL (IMPULSO) DESARROLLO ARBOL ALIANZAS PLANIFICAR (P) 7
DESARROLLAR L PLAN DE INDICADORES %
PRESUPUESTOS (PyG , : SEGUIMIENTO DE
DEFINIR PLAN ESTRATEGTA DE GESTION DESARROLLO (Kpt Tree + Cuadros de g
ESTRATEGICO (PDN) pes e / BALANCE) epE— DESPLEGAR SISTEMA v DESARROLLO DE JCARRERA Mandos) (Con Escalonamiento) DESARROLLO DE ANALIZAR IMPLANTAR (D) 7
: DE CONCILTACION S e MAPA DE COMLTES DE ALTANZAS (C) EXPECTATIVAS v -
PLAN SITUACION EFR DIRECCION v . NECESIDADES CON 4 ( /
ESTRATEGICO GESTION DE ALTADOS Y GRUPOS DE ANALIZAR (#) / -
(PDG) EJECUTAR LA MULTIDISCIPLINARES STISTEMAS DEFINIR Z |
ANALIZAR LA REPORTAR , :
SITUACTION o CONTREEE ESTILO DE , e GESTION DE p——r-. , y destino de todas
(BALANCE +/- CTERRE) REPORTAR PLANIFICACTION LIDERAZCO ¥ GESTIONY o perencrns PROCESOS MINICOMPARTAS GESTION DE LOS VIGLLANCIA huestras
: ECONOMICA - oL , ALTADOS Y/O GRUPOS TECNOLOGICA £ actividades
PLANIFICACION CINANCLERA DE PERSONAS METODOS DE DE INTERES TNNOVACION
ESTRATEGICA GESTION

)0
o DE FROVECTOS (POP) | ey . Ewoy | epai®
/. IS
eNTO DE PROYECTOS / ANALTS TS v i 4CION DE CLIENTES

D
L PROCES O PO

CONTROLAR (©) \
cRh DE PROVEEDORES (P)

D CART

0b2901953

PROCESOS

Actividad

DESARROLLAR PAUTA (p)

o RecepcToNES ©)

Diaria

PLy
eDry o MIFICHR peprpos -

S
CUIMTENTO EMBALATE \2ETO\2““*“”LE

Q

3

PROPORCIONAR
INFORMACION PARA
SEGUIMIENTO Y
CONTROLLING

©

DESARROLLAR LA
GESTION ECONOMICO -
ADMINISTRATIVA

GESTION
ECONON\ICO
FINANCIERA

EJ, ECU
TAR
¥ REALTZ8R sEGUTMTENTO @) ACTUAR (R)

D ANALTZAR U

PLANIFICAR <P> INFRASTRUCTURAS ¥ PLANTFICAR y
Q @QQ L) S DESARROLLAR E % o Q % EQUIPAMIENTOS (A) INFRASTRUCTURAS Y @ L/
QD W @ IMPLANTAR (D) @ @ EOUIPAN\IENTOQ /
NCORPORAR
PERSONAL FORMAR V) Q “* 0 LLEVAR & CABO LA ADECUACION Y ”
PERSONAS @ MANTENIMIENTO DE LAS |
- Q DAR SOPORTE (D) INFRASTRUCTURAS Y SECUTMIENTO (c> \
EVALUAR EL ADMINISTRAR CONTROLAR (C) EQUIPAMIENTO (D) \ 7 \
DESEMPERO PERSONAL v ;
NN /
DISPONER Y MANTENER =<l
GESTION DE LAS TICs INFRASTRUCTURAS Y RN
GESTIONAR PERSONAS EQUIPAMIENTO \

i S ek
S B Lo TSO 900! (SISTEMA CALIDAD)

ISO MO0 (SISTEMA MEDIO AMBIENTE)
UNE-ISO TS 16949 (SISTEMA DE CALIDAD DE AUTOMOCION)
EFR I000-1 EDICION3
SISTEMA PRL
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PERSONAS Y LIDERAZGO
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‘Ventas (por Cliente y Ciclo de Negocio)

\‘)' microdeco

DECOLETAJE DE PRECISION

Ciclo de Vida
CLIENTE

St rnmel o e b bl
[=k=k=1=Y=t=t=Tak=]

G iai ¥ O % - e il—!'—ﬁ_—ﬂ—'i—ﬁ-ﬂ-j(—a—ﬁ-@
& i r ; i & 5 &
5‘ "y FF Al ol S Al P A A A Rl
U Rev Jun 2017 " y . ‘e =

| >Sales:Target 2012 -2015 > | - Sales:Target 2016 - 2020 >
Clientes (Mercado): Ventas por Cliente Consolkate =23 Ml € _ 7‘5"3;;9?@6;;;01%2 i[;io:
Customers pannel 2011
+«Bosch @ 58Mio€ (33,7%) )
. Pierburg > 547 Mio€ (31,6%) -« Bosch > 139 Mio € (52,1%)
ion > 301Mi0€  (174%) gy | I e ((2152'6;@))
3 L ALY ) - 0 - endﬂon % [v] 5%
* Livbag > 0,89 Mio€ (5,1%) « Bitron >  138Mio€ (52%)
> 0,6 Mio€ (0,9%) « Others >  1,23Mio € (4.6%)
—@EBOSCH————— Ccenorion
Pag. 30




Ciclo de Vida de Cliente

3 BOSCH Ciclo de Vida de Cliente —_—_—

Estado con Bosch: EstrategiaBOSCH: Ciclo de Vida Pierburg :
- Crecimiento SelF.‘CtilVO Volumende Compra  N* Proveedores + Somos el Top P-Supplier de BU Emisiones —» nos pide ser el “Best in Class’ de su panel
- Compensado con e . o
crecigﬂientc e sk 2007 24bn€ 8000 Facturacion 20??. 8 Mio € > 27 supplier: 5.5 Mic€ _
e - Europa estable; para crecer dentro del grupo debemos aprovechar el crecimiento de NAFTA
clientes 2010 23bn€ 4100 e India?
2015 35bn€ 3000 + Ver Informe XL Pierburg
bl Estado con Pierburg: - Losclientes "de siempre” siguen confiando en MD
EstrategiaBOSCH (Turned Parts): - Crecimiento via NNPP como Preferred Supplier
2015 2018 (Rod Guides + FlexiValve) (ver MCP - Captacién 2013-2016:
Observatorio de Alternativas de
Compra 167bn€ 2.24bn€ Crecimiento) » Pierburg: 4! 8 Mio € y Kendrion: 4,3 Mio€ =9 Mio€);
CompraaP-Supplier  66% 70% - Mantenimiento via Carry Over (enovanda [a gama y ereciendo
N° P-Supplier < 60 (18 Mio €) (26 Mio €)

- Facturacion 2017: 16 Mig.€ - en la media del 2015 =
+ Para alcanzar una facturacion de 26 Mio €, nos resulta indispensable abrir nuevos clientes
que mantengan la cuata % de Bosch ETAA08

DESARROLLD
+ \er Informe XL Bosch

4 Suppliers(10>k€) 620 / 700 Vo “\_
/ ;
Ciclo de Vida Bosch : *
+ Estamos entre los 60 P-Suppliers. - N
paciurar | Dedivn

Irtrocireitin | Crecimisto |

Ciclo de Vida de Cliente =1 _ Ciclo de Vida de Cliente RO =Y =T

Ciclo de Vida Kendrion :
» Somosel 3 Top P-Supplier = convirtiéndonos en proveedor global f_ :‘:i__ :.44;;’?:
« Faecturacion 2017: 3.5 Mio € - 2019: 6 Mio € 4,;,*:' ‘”:;’L““ 2 “Z»ﬁ»lv/z.
En crecimiento en todas las regiones: Europa y NAFTA = "‘Tr/f-—/ —- ).1.../,« fr B 7-,«-»:' ;—ti.,.-.:.
« Ver Informe XL Kendrion v i f’—,}.’
8 [~Rglomliony g
Los clientes “de siempre’ siguen confiando en MD Calonys vdoble
Estado con Kendrion: come Preferred Supplier o e
En Crecimiento - Captacion 2013-2016: - RS e Senan ‘4
: gﬁne‘:;'sg%‘;q?;;?ﬂg:?;iii;?lobai ‘ Pierburg: 4,8 Mio € y Kendrion: 4,3 Mio € =9 Mio €); L 2AL - P
rencvando la gama y creciendo
mutuo
Tobroals ficem

Ao ¢ hmrAs

e 5 oyas

v |
% 7-;-'..-1 F-b}f
il

Intraduerion | Cracgmerta Madurez Declive

ETAPA (=

DESARROHLO Pag. 31
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Ciclo de Vida
PRODUCTO

Rev Jun 2017

Estrella

Interrogacion
V' Gonona s diers dund hay
wisdm
L ——
legaar 3 ses extirhle

V' Punde begar = sor paaru ¢
extolls

Vaca
V. Gonees Riios salsbi e doary| ¥
V' Roguiare de poca mworsion

V' Es util para generer I
s otros hogous

TIR O LIQUIL

PLANIFICA EL FUTURO DE TU EMPRESA
Nombre Vaca
Caracteristica
Crecimiento del Déhll
Mercado
Particlpacion en el Elevada
Mercado
Caracteristica del Provee Rentabilidad
producto
Objetivo Cosechar

Estratégico

Producto: Posicionamiento de Producto (Criterios de seleccién de proyectos)

Cualitativos:

Dificiles de replicar-comoditizar por la competencia — con alta barrera de entrada por
Tecnologia, Calidad, Organizacién, Know-How, Lead-time largo e Inversion

Estemos 2 proveedores max.
Nicheos de recorrido-visibilidad (Observatorio)

Cuantitativos:

Materia prima < 25%

VA > 60%

Persona €/ VA€ <60%

TIR (Inversion) > 7% - VAN >0
WACC > 10% --> EBITDA> 15% +

- Series largas > 250k pcs

B°>5%

Objetivo (Producto / Operaciones / Ingenieria / Personas):
+ Consolidar Plataforma industrial - con especializacién de cada planta y obtencidn de un
Portafolio Equilibrado de producto en cuanto a su aportacion de BY/EBITDAY garantia de
supervivencia en caso de desaparicién

Ciclo de Vlda Producto(BCG)

ETAPADE
DESARROLLO

Perro Interrogante Estrella

En Declive Rapida Expansion Rapida Expansioén

Débll Débll Alta

Consume Recursos Demandan Inversion Bastante Inversion

Pag.32
Relevarén a Vacas
Lecheras

Desarrollar o
Retirarse

Retirarse o Morir




Analisis

yP

royeccion del Portfolio de Producto (P
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60% —+—

40%

20%

9

88

_2 4_23_31

_55_50_

17
12

19

—37—

0%

< T

10

Y
11

12 13 14

15

16

Cuadro Ventas 201 2012 2013 20 2015 2016 2017 2018 2010
17.200.000 17.100.000 5100000 20.750.000 25000000 26,000,000 27000000 25.000.000 28000
54,1 7a,8% 85,0% E 7% 8%
Total 9302450 12792123 153203 1873250 2sman 20730710 26.527.03 20,960,857
Bosch 6206080 6945999 n27s276  13637.087 10.872.668 15928185 14.318.515]
36,1% a06% 51, 54,5% 57,2% 50.0% 51,19
Tce 148,500 1.330.293 330 479580 5202200 5.853.440 5.707.240)
0% 7, 16,0% 19,2% 202% 21,7% 20,4%]
came 4091740 3381619 ses2630  asmaes 4255605 4215300 4
23, 19,8% 16:9% 17,2% 16,4% 15,6% 14,6%)
czy 6.000 25100 as2325 600 00775 379.1
Y La% 21% 28% 2,3% 1% 1,05
Tvr 1212800 920375 1834503 1.896.088 2016308 1,941,880
71% 5,8 845 7 78% 2
At 340000 716760 1189.926, 1384670 1713.880 1676.720 1.665.6:
20% a2% 55% 55% 6 62% 5,99
C Casaillos 345,000 335.00 060 315519 470900 827100 787
20% 20% ¥ 13% 1.8% 3% 2.9
T AnkerPlatte 20475 20475 208750 42320 1.338.240)
0.2% 0.2% 1,05 40% 0,3
A Ankerkomplett 30953 199,085 281017 275904 370225 366550 359,321
0% 1,1% 13% 11% 1,05 La% 1,39
Pierburg 309410 31213 3837.460 277,00 azeREs 5757102 6250288 6097.14)
18,0% 183 21,2% 19,7% 19,0% 2% 23,1% 2189
< ownis 1470300 1.043.750 1710000 1500000 2090000 2470000 2:660.000 2
8% 8% 9,4% s 8% 0% 0.9% 5,a%)
A0z 340,050 356580 544,150 01108 650506 647.106 796.806 6s5.360)
. 21% 30% 28% 26% 25% 30% 2%
G Retstjes 1.286.050 1.321.060 1308560 1a82960 1643360 1.785.050 1.777.90 1.763.760)
7.5% 77 7.2% 8% 66% 69% 66% 63
A Ejes Complejos 273750 292.900 229 850976 Lo5.522 1.015.527)
15% 13% 15% 3% 3% 36
Kendrion 272073 253992 2669020 227300 3.405.5%0 3850000 3946210 .046.650)
15,9 1,0% 12,3% 11.3% 13.1% 143% 16,1% 14,5%)
T czwer 272073 253992 2660020 2827300 3220990 3s21650 3522850 3.522.850)
15,9 1,0% 12.3% 11.3% 12.0% 13,0% 12,6% 12,6%)
Asibiu 328350 360 B
o 12% 15% 1.9%
Bitron 852 515.950) 1.356.960 699310 s02550 550 s02.5:
o 2.0% sa% 27% 1% 8% 1.9
Cuadro Cash-Flow 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2019
@ N @52 743653 1173033 1480298 1837.078 2101029 1967.140]
a8% 29,8% 3.8% 30.9% 35,0% 35,9% 34,5%|
e 23359 402501 a13.002 486,690 437.895 378186 337705
12,5% 11,5% 11,2% 1,3% 103% o.0% 3%
ZylinderHuelse [ ] 142,657 92.565 186.309 202.857 131991 81081 56.319)
61.8% a13% a1,2% 29,0% 2,0 202% 14,9%)
vt [ ] 261811 259887 129632 140,064 5301 -29.985
28,4% 23,5% 7,1% 7% 03% 1,5% 0.0%)
e [ ] 10135 258883 321090 -298.477 22 12212 89,973
20% 25,2% -27,0% -21,6% 07% 6.7% 5,45
[ ] -25.203 -36.392 -40.950 94,552 41308 104472 59.69%|
25% 11,2% 12,0% 30,0% 88% 12,6% 7,6%
AnkerPlatte [ ] -19.686 EEE) 134,051 331684)
-96,1% 65% 209% 20,8%)
AnkerKomplett [ ] -29.871 26,958 19.069 54.895 50825 49.632)
-96,5% 96% 71% 8% 13.9% 13,8%)
jetivo > 15% Ownis 217.967 187.264 266752 263,647 295.767 261164 253,917
15,1% 9.9%) 2,8% 107% 1,1% 99% 6%
9025 72502 2087 17.160 37.410 95.208 66.420 59.205]
203% 03% 26% 58% 12,0% 8.9% 6%
Retenes + Ejes Ro [ ] 149,088 147,610 176253 192781 183.009 173123 163.119
1,3% 10,0% 10,7% 108% 10,3% 9,8% 9,29
Ejes Complejos [ ] -58.985 82150 -560 2776 38.943 35,015
201% -21,8% -01% 4% 3% 3,09
ey [ ] 52773 499.908 516.023 631166 748,557 943.070 936,809 9a4.470)
19,2% 19,7% 19,3% 2,3% 2,2% 26,8% 266% 26,8%|
sibiu [ ] 71.225 115,092 192473 180961
39.4% 35,1% 33.7% 34,5%|
Bitron [ ] o 14.802 313 140.600 56.197 -19.626 21899 -23.844
0% 12,5% 06% 104% 80% 39% 4,4% 479
1104079 Tasisas 2104864 2785913 3.903.611 4587.257 4566.184 4.505.084
8% 97% 1,2% 12.3% 15,8% 17,3% 168% 18,0%
Producto) 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2019
| ] 688,656, 5393 114395 254 w37.078 501029 367.140]
s18% 02% 33% 6.9% 83% 86% 64%
ve [ ] 223350 338.028 350,035, 406,290 357.099 20779 257.987
66% 9,6% 5% 5% 8% 7.1% 63%)
Zylinderhuelse 125.990 75.898 595 s.714 74.848 0604 15.842]
54,5% 33,9% 333% 208% 12,5% 10,1% 4,29
v [ ] 521503 581955 479632 -527.460 -284.609 264985 of
-56,7% 52,5% -26,1% -28,6% -14,1% 13.6% 0.0%
o [ ] -307.865 -580.883 -643.090 641477 122558 -22.788 -a5.027
43.0% -56,6% -54,0% -46,3% 7.2% 1,4% 2,7
Casquillos —— anss 56064 s 11800 s1358 ase1
13,09 47,3% -183% -36,0% 25% 6.2% 0.8
AnkerPlatte [ ] 4050 8100 2360 2332 23,080 17.59% 84,216
00% 00% 11,5% a139% -11,3% 27% 63%
Ankerkomplett 20871 1979 384 75% 17.388 13318 12.124
-96,5% 09% 0,1% 27% 7% 36% 3,49
Objetivo > 5% owis aro67 20 ar2si a2 w7 20767 5100 Ty
68% 5% 35% 4% 36% 4,5% 33% 3,09
025 —— BT 0201 5332 < 208 20230 3967 sase]
30,09 12,7% -9,2% 7% 36% 30% 05% 08
Retenes + Ejes Ro [ ] 91008 72.786 84.068 107.850 120211 110,439 100553 90552
6% 56% 57% 66% 67% 62% 57% 519
Ejes Complejos — 220 53 109467 0812 1109 7261 3339
23,0% -293% -29,0% 36% 11% o7% 0,3%)
ey [ ] -152.427 66.308 203977, 9883 18.557 143.070 136809 144.470)
26% 7,6% 35% 06% 4% 39% 419
Sibiu —— s aos 615 g
17,3% 12,8% 1,0% 11,7%)
Bitron [ ] 3 4421 76.753| 39143 -a3.037 88277 -90.550 -92.497]
00% 37% -14,9% 29% -62% 17,6% 18,0% 18,49
1333666 73238 “837.769 52755 629677 597.161 956.072 990314
-10,4% 8% 45% 23% 25% 38% 35% 40%

Productos Transformacionales = Productos Adyacentes © Productos Core
5.000.000
Cuadro CF Cliente
4.505.084
4.000.000
3.000.000
2.000.000 oy
——
—
f
1.000.000 4 2 1 2 Pierburg
ﬂ ——Resumen
516850 539651
w509 masa  aioe  weow 1 - j
0 — — — = —_— an e 2ras 2148
-1.000.000
o | am 2014 w01 206 2017 2018 3018
Woh | amaa | emam | inoso | iekan | 2suas1 | mien | 2oesiss | 2ewass
Kendrion 520073 499908 516.023 631.166 B19.T8 1058 162 1.079.282 1.125432
itron o 14802 2134 100600 56197 19626 2189 2386
Pierburg 294.509 294.936 277,987 378016 493.282 616,850 539.651 511346
Resumen 1140029 1.483 445 2.307.224 2785913 3903611 4.587.257 4.566.184 4.505.084
1.500.000 v
Cuadro B2 Cliente
1.000.000 990.314
500.000
o
m— Bosch
500000 s it
s Kedeion
ierburg
-1.000.000 = Resumen
-1.500.000
R0p00 2012 2013 0ma 015 016 207 2018 2019
Bosch 1247512 -K27.080 S61.227 431056 463 405 633922 665.188 98 864
itron o aa s6753 3013 w03 saan o050 o007
‘Kendrion 152427 66308 203977 98434 49.868 184.986 183488 205689
Pierburg 66.273 32806 10.188 6278 154,442 266530 197.946 178.258
fewren 33ces | am | e | smrs | eosw | st assom s

roceso P2) 2018
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Ciclo de Vida Producto

BCG

100000

Producto

Cuadro Cash-Flow 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
| ] 63532 743.653 1173.033) 1.480.294 1837.078 2,101,029 2.017.347 1.967.140) 5.000.000 Cuadro CF Cliente
4,8%. 29,8% 33,8% 30,9% 35,0% 35,9% 35,0% 34,5%)
e 5359 02501 1309 486,690 37,895 378186 364209 337.705] 505.084
12,5% 11,5% 11,2% 11,3% 10,3% 9,0%. 87%. 8,3%]
Zyindertueise — s 2565 186309 131001 s.081 sas17 sen9 o
61,8% 41,3% 41,2% 29,0% 22,0% 20,2% 15,5% 14,9%|
w I s 2sa87 6 -4 a1 20985 0210 o
-28,4% -23,5% ~7,1% -7,6% 0,3% -1,5% 1,5% 0,0%]
GLp [ | 14.135 258883 -321.090) -298.477 12482 12212 93.297 89.97:
20% -25,2% -27,0% -21,6% 07% 67% 5,6% 5,4%) 3.000.000
Casauilos I s 602 2050 1308 108472 s sa.699
7,5% 1,2% 120% 30,0% 88% 126% 102% 7,64
AnkerPlatte | | -19.686 13352 134.051 330,701 331.684)
-96,1% 65% 209% 2,7% 24,8%) Fp
Ankerkomplett [ ET 658 e sages so82s sas08 19632 s Bosch
-96,5% -0,8% 9,6%| 7.1% 14,8% 13,9% 14,8% 13,8%| s Kendrion
i
Objetivo > 15% Ounis 217.967 212,400 187.264) 266752 263.647 295.767 261164 253.917] o
15,1% 124% 99% 12,8% 10,7% 11,1% 9,9% 9,6%) 1.000.000 Piertrurg
025 72502 - 2097 17.160 37414 95.298 66.420 59.29 ——Resumen
-20,3% ,2% 0,3%) 2,6% 5,8% 12,0% 8,9%. 8,6%|
Retenes + Ejes Ro | | 149,084 130772 147.610) 176253 192781 183.009 173123 163.119]
11,3% 10,0% 10,0% 10,7% 10,8% 10,3% 9,8%. 9,2%] 0
Ejes Complejos I 36505 sa08s Iy 560 a7 38903 3501
133% -201% 21,8% -01% 42% 3% 3,
awey I s 299908 s6023 166 57 assom 536809 aasan)
" 102% 107 3% 2% B 8% 26.6% 265% L0000 ——o 501 s o ot w7 5018 o0
Siblu  — oy e o R Basch 32247 o798 1300 | 1me1n | 29431 | 2980 290 | 2m1s
’ . . . Kendrion | 520773 490,008 516.023 631166 419780 1.058.162 1079282 1125432
sitron I o 10802 313 140600 s6.197 1962 21899 23349 sitron o 12802 13 140500 56197 19626 2189 236
3 4, 2orh G th 0,0% 12,5% 0,6% 10,4% 8,0% -3,9% -4,4% -4,7%| Pierburg 294 509 294936 277987 378016 493282 616850 539.651 511346
TICTONE PROUp oW 1224075 Tastss 2104860 2785913 3903.611 ase257  aseelsh 4505.084 Ressmen| 1140020 | 148345 | 230724 | 2785813 | 3903611 | ASEZ2S7 | ASGGISA | 4505084
89% 97% 2% 23% 158% 17,3% 168% 180%
Cuadro Cash-Flow 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2010
53532 743,653 1173033 Ta51337 1676953 206454 1960.852 1530.675)
e 423359 402,501 413.02 486.690 437895 450977 436.999 410.435
103% 107% 105% 1004
ZylinderHuelse 142.657 92.565 186.309. 202.857 1.991 81.081 58.617 56.319|
vr 251811 250887 129,632 140,450 5301 -29.985 30214 o
13 14135 258,883 321,090 298,477 12,412 112212 93,207 55,973
Casquilos 25203 36352 40950 54552 104472 81580 59.699
126% 102% 7,64
AnkerPlatte 19,686 134,051 330701 331,684
Ankerkomplett 20871 1658 26.958 19.469 50.825 53.608 45,632
96% 7%
Objetivo > 15% ounis 217.967 212.440 187.264 266.752 263.647 295.767 261.164 253.917]
9025 72502 _11.772 2097 17.160 37.410 95298 66.420 55,295
Retenes + Ejes Ro 149,084 130772 147.610 176253 102781 183,009 173.123 163.115]
Ejes Complejos 35938 58021 _81.303 266 39,932 68.352 93.714)
1% 76
ey 522773 499.908 516,023 631166 748,557 943.070 936,809 344.470
Sibiu 71.225 115,092 142473 150.961]
sitron o 14502 3134 Y 56,197 19626 21899
6% 104% 803
1,144,075 1a92111 2105.428 2757.803 3.743.780 4620750 4631919 4600.109
89% 97% 2% 122% 151% 17,6% 17,0% 183%
Generacidn de Liguidez
ventas
& Desastre
X Estrella—™—> ?
Plan de Accién de = g
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DECOLETAJE DE PRECISION

Q' microdeco

Ciclo de Vida
ORGANIZACION

50 @ Rev Jun 2017

Esquema de Greiner

Fase! Fase2 Famd Fosed Fasa s

Tamato de s
Organizacitn

Ciclos evolutivos en la Organizacion
(transformacionales)

—> Las practicas de gestiony los problemas cambian en tanto la compafiia crece
Las 5 dimensiones del crecimiento = estas 5 dimensiones interactlan para “moldear” |a organizacidén

1) Edad

2) Tamafio

3) Estado de Evolucidn

4) Estado de Crisis (Revolucion)
5) Tasa decrecimientodel sector

—> Cada fase de crecimiento:
- empiezacon una Evolucion sostenida de crecimiento y estabilidad
- terminacon una Revolucién conllevando una convulsion y cambio organizacional sustancial

\

Gsh lectura sobre el Ciclo de Vida de la Organizacién debe I 1t con:

Contexto Econémico y Sectorial
Ciclo de Vida de Cliente
Ciclo de Vida de Producto

Ciclo de Vida de Tecnologia

Modelos Conceptuales
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Ciclos Organizacionales Microdeco

DELEGACION
(ESPECIALIZACION)

DIRECCION
(ADMINISTRACION)

Esquema de Greliner
T B
] »
._/..
- -

COORDINACION
(INSTITUCIONALIZACION-
FORMALIZACION)

Nuevo crecimiento

oP o de

Producto/Tecnologia
Liderazgo y
Nuevo Modelo de G
{Motores y Orientacion a

Crisis de
Identidad
fCultura

Pag. 36

Ventas (por Cliente y Ciclo de Negocio)_

| 3 Sales: Target: 2012-2015> || > Safes: Target: 2016-2020 > |
Consolidate > 23 Mio € Consolidate =32 Mio €




Ciclo de Vida Tecnologia(Madurez - Posicién)

| Foto 2012-2015

4
Madure:
- N ' vyy !
® 2 s . g tecnolégica
T t ~ olég
L J
[ HOTCO
DECOLETAUJE DE PRECIS ON 5
Senil ~Ealir Diversificar Sectar

Meiorar MKTG

Ampliar Cuolz
Gracimientn Sefectiva

C i C|O d e v id a Hadura Translerencia de
TECNOLOGIA | s

Cooperaciin
Tecnologica

Inerermiema
“desarrollos
Aurneniar Inversig

Abrir Mereada

Crecimienio i risriar b

Patzntar Tecnologia
. Vigllar, Colaborar Viglia Dasanoilar CORE
Rev Jun 2017 SRR sunenEE Cansalidar aplicacionesy
Congomiento tacnoiogias
propiatarias.
: T >
D Media Fuarte Posicion de

Fa Emprasas

Ciclo de Vida Tecnologia (Madurez - Posicion) ?

| Foto 2012-2015 |

Madurer

tmcnoligica :
sanil s 3 iz rziMear Sector
: Desliweraidn H Mejorar MKTE
Madura Transferancia ta Nusvas aglhcacanss Ampiiar Cuots
Tecnologis Ingenieriz de valor Crecimisnto g2l Bcnv
2 Canperac bl Mercaca
il Tecologica e Aumnantar Invarsian
Patentar Tecnologia
_ vigilar Desanallar Complemerlaras
Embridnica Consoiigar i aplicaciones y
‘Canadmienin H fmenologias
i prapletatas
: >
il Vadia Fuere Posicidn de

Iz Empresas Pag_ 37




Pasicion Tecnolégica

= Posicion: expresa el dominio conseguido por la empresa en cada Tecnologia critica.

= 20K € (0P = THi €

> 25% = 50%

Anacghcn Enslen gwdanoias Ewdencas daras y consohidadas
50t <0 > 705
1 »3 * 5imE]
Appeddhics Exiaten syldencias Eddenciag darzs y consolifadas
sk E 5K — 250K € v 250K &

Madurez Tecnolégica: Etapa en que se encuentra la Tecnologia en relacion a su vida (til

Complexity

MultiSwiss
1. Embridnica = i lecnologia o el producio de esa lecnotogia es nueva y desconocida, por lo que exislen numerosos nesgos, los costes son
nomalmente elevados. MultiDeco
2. Crecimiento - la consobdaciin de la lecnologla reduce el nivel deinceridumbre v i2 demanda experi unp deexpa pea e
3. Madura -+ se consolida v estabiza en el mercada la fecnolonla; asi como sus productas "
4. Senil 2 axiste decadencia en el mercado, aumentan fos costes Q.E:‘..C.:Q/Me‘j'c'a]

3

Posicionamiento Tecnologico: Hoja de Ruta de

Torneado Duro

High
MultiAlpha
) S Medium-high
MultiDeca  MultiSwiss
Medium-Low

Volume

Fin Ciclo 2003 Fin Cicle 2011 Fin Ciclo 2015 Fin Ciclo 2020
MultiAlpha/Sigma 0

Proyectos Tecnologicos (Elkartek RVCT 2020)

3 9/1 10/3
0 E 5
22 22 25
15 15/2 18/6
i 8 9

T ol

L T —— [

i

— |

Fin Ciclo 2003 Fin Ciclo 2011

Finishing 6 11
Assembly 2 4
Sorting 1

Cleaning Spec 0 0
Robots/Automation 0 0/2

Fin Ciclo 2015

13

5

14

1
11/19

Twsnoiogis
Eonplamaniaies)

Fin Ciclo 2020

17
5

20
3 Pag. 38
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Riesgo de Producto y Tecnologia (Vision Tecnologica)

Valor Percibido
por el Cliente

Desarrollo
de Patentes/ |
Innovaciones
” M i v {5 Nicho: hemos conseguido entrar en
Competidores unos Nichos especificos y restrictivos

(cualguier empresa no esta preparada
para entrar, financiarlas, explotaras;
mas aln después de los afios de crisis
que llevamos, estd marcando

X diferencias)

Producto/Tecnologia = Ciclo de Innovacion del Portfolio de Productos (2012-2015) Producto/Tecnologfa > Ciclo de Innovacion del Portfolio de Productos (2016-2020)

'y
@
o
T B TRANSFORMATIONAL
Foto 2012 Ue
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x
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[
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E ? — o {53
£ i % | &8
> 20s = | 22
& 3
< 738 Al
o 5 i E £
i =
(o] 2 o % GPM
=4 £ wl o
w . / 2l e
o = MHL - | I - MODELO-DENEGOCIO £ %w
w 02M C ORE " (= | i
T FUNCION y =5
= g g T PRODUCTO a8
53E Ba
2B 52
wh o i
= = =
o 3] e E;Dﬂ‘:r careruII\ TECNOLOGIA MERCADO it -
e gmnem . “YCLENTES USE EMSTING PRODUCTS AND ADD INCREMENTAL PRODUCTS AND DEVELOP NEW PRODUCTS AND
o — > HSSETS seTs nSSETS >
USE EXIBTING PROTUCTS AND ASSETS  ADD INCREMENTAL PRODUCTS AND ASSETS DEVELOF NEW PRODUCTS AND ASSETS " = HOW TOWIN (TECHNOLOGY)

HOW TO WIN (TECHNOLOGY) Foto 2017 Pag. 39



1. Mapa de Procesos
Procesos Estratégicos

2. Planificacion
econdémico financiera

1. Planificacion
estratégica

Procesos Operativos

7. Posicionamiento y Creacion de

Oportunidades

Desarrollo de producto (MCP)

3. Gestion y desarrollo

5. Gestion de los 6. Vigilancia
aliados y/o grupos de tecnoldgica e
interés innovacion

de personas 4. Métodos de gestion

8. Gestionar V oz del cliente

Servicio a Cliente (MCP)

9. Diseiio de nuevos productos. APQP e

et 10. Reingenieria de procesos

productivos

Ingenieria (MES)

11. Gestionar relaciones con proveedores

12. Planificar 13.

MPS (logistica)

Procesos de Soporte

19. Administracion
Econémico financiera

Previsionar

Compras (MFC)

20. Gestionar Personas

Compras (MFC)

16. Logistica

14. 15. Producir operativa 17. Expedir

Aprovisionar

MPS (Produccion) MPS (logistica)

18. Aseguramiento de la calidad y sistemas

MPS (Calidad)

22. Disponer y mantener Desarrollar marca,
infraestructuras y imagen y
equipamiento comunicacion

21. Gestion de las TICS
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