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» Optimitzacio de processos (compres, produccio, qualitat,
etc.) en funcio de valor aportat i el seu cost

» Posta en marxa de les eines per incrementar I'eficiencia
operativa ( flexibilitat, “lead time”, etc.)

Llarg Termini

» Cerca d’oportunitats d’optimitzar processos critics del
negoci (ex. Compres)

» Configuracio optima de 'operativa a partir de la nostra
identitat i capacitats essencials.

1. Quines son les activitats clau o processos critics que
he de realitzar per mi mateix?

2. Quines activitats o processos he de subcontractar?
3. Quines activitats o processos he de promoure a
traves d’aliances o col-laboracions?

» Avaluar I'impacta amb els nostres processos de les
pressions medi ambientals i energetiques

« Cerca d’oportunitats/amenaces per canvis tecnologics

|

oment i Stope
Grlgreatecnes FOMCHT  pIMEC - netor

} de Catal
14
E |



Acc16 SESSIONS 360°

Competitivitat per I'empresa MODEL DE
NEGOCI

Generalitat
de Catalunya

EINA 5. MATRIU DE PROVEIDORS

« Objectiu: La matriu de segmentacio de productes (Krajlic)
permet segmentar els productes/serveis amb la finalitat
de predefinir la relacié amb els nostres proveidors i
establir I'estrategia d’aprovisionament més eficient.

. Descripcio grafica:
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EINA 5. MATRIU DE PROVEIDORS

« Descripcio:
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1. Les compres i I'aprovisionament poden tenir un pes
molt determinant en el cost del producte (entre el 50 i
el 80% depenent del sector).

1

(servei i cost).

« Eina: Optimitzar la gestio de I'aprovisionament

2. L’eficient seleccio i integracio de proveidors esdeve un
proceés critic en la competitivitat de moltes empreses

e (Disposem d’una base de dades actualitzada
de proveidors?

e (Les negociacions amb els proveidors es fan
de manera regular, d’acord a un procés de
seleccid i avaluacio?

e (¢Quin tipus de relacié tenim amb els nostres
proveidors?

¢Disposem de proveidors alternatius per
cada producte?

e (Quin és el nostre poder de concentracio del
poder de negociacio?
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EINA 5. MATRIU DE PROVEIDORS

« Exemple:

Alt
Sivelles

Cordons
Apalancats

- (Ofertes competitives)

Impacte en els Tapes Coles

resultats

/ Neteja sabates Forma

Convencional
Caixes de cartro

(Compres senzilles)

Material

d'oficina Etiguetes

Baix

Baix Risc de subministra

Alto

Depenent de les . MARKETPLACES

ACC10

Competitivitat per 'empresa

SESSIONS 360°

MODEL DE
NEGOCI

||||} Generalitat
{ll¥ de Catalunya

Plantes

Coll d’ampolla

(Assegurar el
subministra)

Alt

~ ALIANCES

caracteristiques B2B
dels components | ..cenes
s’estableixen resultats
diferents SRDRES
. APROVISIONAMENS
estrategies DE COMPRA
d'aprovisionament. BRI
Baix
Baix Risc de subministra
@ C\ * enterprise
Gretseraceanies FOMENT pimec R

Alto



