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Resumen

NXP Semiconductors es una empresa fabricante de semiconductores que se cred el 31 de agosto de 2006
a partir de la divisién de semiconductores de la empresa holandesa Philips. La misién de NXP se basa en
el compromiso de innovar para un mejor manana para los clientes, los empleados o colaboradores, las
comunidades y la sociedad en general. Mientras que la visién se basa en la creacién de conexiones
seguras para un mundo inteligente. La empresa existe para crear, producir, y proporcionar dichas

conexiones para un mundo inteligente.

El equipo de precios corporativo de NXP ayuda a las Lineas de negocio en aspecto como: Poseery difundir
metodologias de precios, buscando impulsar la excelencia en la fijacién de éstos a nivel de todo NXP y al
optimizar el costo del libro de precios del distribuidor, el precio de lista y aumentar la consistencia del

comportamiento del descuento.

Lo anterior conlleva a una intervencién que implementa una rama moderna del management, el cual es
la inteligencia empresarial y de datos. Esto es una contribucién de vanguardia, esencial para la

competitividad y para mantener la capacidad rapida de adaptacion al entorno.

Un aspecto importante que el lector encontrard en este documento serd que existe mucho énfasis a un
cuidado sostenido organizacional, el cual es clave para que toda implementacion exitosa de cualquier

estrategia, buscando siempre una buena visidn de gestion de cambio.

Palabras Clave: Semiconductores, Pricing, analitica de datos.
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1. Fundamentacion del trabajo

1.1 Descripcion del escenario que se planea intervenir

NXP Semiconductors es una empresa fabricante de semiconductores que se cred el 31 de agosto de 2006
a partir de la division de semiconductores de la empresa holandesa Philips. Es una empresa publica que
cotiza en bolsa de valores (NASDAQ: NXPI) y que cuenta con alrededor de 31,000 empleados en 33 paises
de todo el mundo, entre ellos México en Guadalajara. Sus ventas reportadas en el ejercicio de 2021 fueron
de $ 11,036 millones de ddlares logrando ingresos netos de $3,640 millones de ddlares referentes al
mismo afio. El corporativo u oficinas centrales de NXP se encuentran en Eindhoven, Paises bajos. (NXP U.

,2022)

La misidon de NXP se basa en el compromiso de innovar para un mejor manana para los clientes, los
empleados o colaboradores, las comunidades y la sociedad en general. Mientras que la vision se basa en
la creacion de conexiones seguras para un mundo inteligente. La empresa existe para crear, producir, y
proporcionar dichas conexiones para un mundo inteligente. Para mantener una visidn alineada en una
base de empleados y colaboradores tan extendida y multicultural, en NXP se ha desarrollado un conjunto
de valores que, nosotros como empleados, aplicamos en la vida laboral diaria. En el corazén de la creacidn
de conexiones seguras para un mundo inteligente existe una pasion por ganar centrada en el cliente. Esto
da el impulso y la inspiracién para la realizacién del trabajo de todos nosotros como colaboradores dentro
de la organizacion reforzado por cinco valores clave. Raising the Bar (Elevar el liston/barra), Engaging
Curiosity (Atraer la curiosidad), Taking Initiative (Tomar la iniciativa), Working Together (Trabajar juntos),

Developing Deep Core Confidence (Desarrollar una confianza profunda).

NXP ha creado una potencia en la industria con posiciones #1 en multiples mercados de enfoque
horizontal que incluyen: Automotriz, Industrial e Internet de las Cosas (/oT) por sus siglas en ingles), mavil

(Mobile) y Comunicacién e Infraestructura.

La presente seccidon serd abordada de tal manera que el lector tenga una idea clara y precisa de la
organizacién a la cual se enfocard el proceso de intervencion. Es decir, se describira la estructura
organizacional mediante un diagrama organizacional por procesos (ver figura 1), de todas las
organizaciones a nivel global, interactuando entre si. Una vez descrito este diagrama organizacional, se le
describira al lector la parte del proceso en donde se encuentra la organizacidon en donde se realiza la

intervencion.
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Comencemos entonces mostrando, mediante una estructura organizacional tipica por procesos, toda la

estructura organizacional, a nivel global, de la empresa NXP.

Figura 1
Estructura organizacional tipica por procesos para NXP
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Nota: Creacidn propia (2020) a partir de la actual organizacion.
Del bloque principal llamado Equipo Directivo (Management Team), del cual se desprenden todas las
organizaciones, nos enfocaremos a dos de ellas para el propdsito del presente proyecto de intervencion
del cambio, es decir: Ventas & Marketing (Sales & Marketing) y Lineas de Negocio (Businesses), de esta
primera se desprende el drea de Precios (Corporate Pricing), que sera el departamento gestor del cambio,

el cual realizard la intervencién en donde un servidor participa;

De Lineas de negocio (Businesses), se desprenden todas las lineas de negocio, pero hablaremos de la linea

de Negocios de Microcontroladores (MICR) como receptora del cambio.

En la organizacién de Precios (Corporate Pricing Team), es donde un servidor colabora dentro de un

bloque Ilamado Infraestructura y habilitacion de Precios (Pricing Infraestructure and Enablement).

Desde el punto de vista global, en la figura 1 se puede ver cdmo, estratégicamente, el area de Linea de

Negocios (Businesses) es apoyado por las organizaciones de creacién del producto, es decir manufactura
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(Product Creation), la cadena de suministro (Order Fulfillment), y por el area de ventas con el fin de cumplir
con la calidad deseada en cada producto. En otras palabras, el producto y la venta de éste pasa por todas
estas fases con el fin de otorgarle al cliente calidad e innovacion cumpliendo con los procesos de

desarrollo hasta llegar a las manos del cliente en tiempo y forma.

Notese el soporte y apoyo de los departamentos staff, Finanzas (F&A), Tecnologias de informacién (/T),
etc., En especifico el departamento de Tecnologias de informacidn que tiene la tarea y el enfoque de la
eficiencia, mejoramiento y automatizacién de procesos. Estas tareas son encaminadas mayormente a las
areas de Cadena de suministro (Order Fulfillment). Mientras tanto, Finanzas (F&A) apoya como contralor
de todas las dreas de negocio, permitiendo aprobar las iniciativas que abonen al aumento de margenes

operativos e ingresos acumulados.

Desde el punto de vista de la organizacién gestora del cambio, Precios, dividida en 2 bloques, Habilitacién
e infraestructura de precios (Pricing Infraestructure and Enablement), tiene como objetivo apoyar al
bloque de Excelencia en precios (Pricing Excellence) al monitoreo y supervisién del cumplimiento de las
pautas de precios, de las cotizaciones de todas las lineas de negocio y asi abordar alguna desviacion del
objetivo planteado. Esta estructura se beneficia al impulsar mejoras en los procesos de fijacion de precios,

por ejemplo, contratos especiales, acuerdos de volimenes de precios, entre otros.

Me permito cerrar la presente seccion mencionando un dato importante: NXP, como una de las empresas
lideres en el ramo de los semiconductores realizé la compra de su competencia, Freescale Semiconductor,
en octubre de 2016. Un servidor trabajaba para Freescale desde el afio 2007 por lo que fui parte de la
integracion de estas dos compafiias. Freescale era lo que en su momento fue Motorola, algo similar a NXP,
una divisién de semiconductores. Puedo decir que tengo colaborando para Freescale y NXP mas de 15

afios, 9 afios como Freescale y mas de 6 afios como NXP.

Un servidor es testigo y participe de un modelo implementado y puesto en marcha de gestién del cambio
gue apoyd a las tareas de integracion de las dos compafiias. El cambio era necesario, pues la integracion,
cambio de métodos de precios, portafolio de productos y clientes era el comin denominador en cada una
de las lineas de negocio. El cambié comenzé con la linea de negocio de Microcontroladores, que fue

pionera en abordar éste, meses después el resto de las lineas de negocios continuaron con la integracién.

Debido a la integracidn, el equipo de Precios no sufrié cambios significativos durante la integracion de las

dos compaiiias, ya que del lado de NXP se carecia de un equipo tan configurado como lo era el de
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Freescale. Por lo que oficialmente NXP comenzaba con un equipo de precios corporativo que le permitiera

lo siguiente:

e Poseer y difundir metodologias de precios en todo NXP.

e Impulsar la excelencia en la fijacion de precios a nivel de todo NXP al optimizar el costo del libro
de precios del distribuidor, el precio de lista y aumentar la consistencia del comportamiento del
descuento

e Optimizar los precios de la cartera de soluciones de las diferentes lineas de negocio

e Establecer estrategias de contratos y precios especiales con las diferentes lineas de negocio

1.2 Descripcion de la problematica percibida que justifica la intervencion

Sabiendo que el equipo de precios es un area relativamente nueva, de reciente creacién a partir de la
integracion de las dos compaiiias descritas en el apartado 1.1, y que parte de los objetivos de dicha
organizacién es la posesion y difusion de las metodologias de precios en todo NXP, el impulso de Ia
excelencia de la fijacion en precios a nivel de todo NXP, la optimizacidn de precios hacia el distribuidor y
el establecimiento de las estrategias de contratos y precios con las diferentes lineas de negocios; existe
unaincreible oportunidad de, dada lainteraccién con las lineas de negocios para que conozcan la situacién
en la que se encuentran en temas de precios y que tomen en cuenta las recomendaciones hechas por el
equipo de precios, poder abonar y apoyar a los objetivos estratégicos de la corporacién en el aumento de

las ventas asi como el posicionamiento de los margenes en el punto esperado.
Con base en lo planteado en el parrafo anterior se formula el siguiente problema.

e Las lineas de negocio de NXP Semiconductors, en especifico el drea de Marketing de
Microcontroladores, desarrollan sus propias estrategias de precios que no necesariamente
abonan y hacen reflejo en beneficio para la organizacién en términos de incremento de ventas,
participacion en el mercado asi como margenes brutos, aunado a el poco acceso a reportes y
analisis de datos que no les permite, al area de marketing de microcontroladores, formular, dar
seguimiento y soportar estrategias de precios con el fin de conocer la informacion histdrica y de
tendencia que permita ser eficientes en su toma de decisiones en base a datos de las

transacciones de la organizacion.
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1.3 Validacion de las condiciones del escenario

En el presente apartado se abordaran las condiciones que se debe tener el proceso de intervencién para

gue éste sea viable a ser abordado.

Desde el punto de vista de Identificacion con el cliente, éste es y se trata del drea de negocio de
microcontroladores, en especifico el area de Marketing de dicha drea de negocio, representado por el

director general del drea de marketing.

Desde el punto de vista de Sostenibilidad del proyecto se puede comentar que el cambioy la intervencidn
es y sera ejecutado y gestionado por el equipo de precios (Corporate Pricing), donde un servidor labora,

liderado y apoyado siempre por un equipo directivo fuerte de la organizacidn. Estos son:

e EVP (Executive Vice-president) Vice-Presidente ejecutivo, (Sales and Marketing) Ventas y
Marketing.

e VP (Vice-president) vicepresidente (MICR) Linea de negocios Microcontroladores

e CFO (Chief Financial officer y EVP Executive Vice-President) director general de Finanzas y

vicepresidente ejecutivo Finanzas.

Desde la perspectiva del Tiempo Requerido, estos irdn de la mano y alineados con los resultados
financieros y estratégicos de la organizacién de cada aio fiscal. Es decir, cada afio fiscal se fijan las
prioridades, el foco y la ambicién de la compaiiia en términos de crecimiento rentable los cuales son por
lo general al doble del mercado, y una relacién de 1.5 veces mayor participacién en el mercado que
nuestro competidor mas cercano. Asi también las iniciativas y lo descrito en la seccion 1y 2 iran alineados
y con el sentido de urgencia que la ambicion de la compafiia dicte, lo que significard y se esperaran
actualizaciones de las estrategias afo tras afio con un enfoque de mejora y nuevos aportes buscando
siempre que esto aporte una actualizacién al proyecto de obtencidn de grado a ser presentado al final del

programa de posgrado.

En cuanto a la Disposicion del cambio se puede comentar que no todas las lineas de negocio se
encontraran en la fase de exploracidon y compromiso como lo tiene actualmente microcontroladores.
Mucho tiene que ver por los resultados que ya se han visto y la colaboraciéon en que con ellos se han
estado logrando resultados continuos con los modelos que hemos emprendido e implementado afo tras
afio. Hay otras lineas de negocio en la que percibamos que se encuentren en una fase de negacion y
resistencia, que para fines del presente proyecto es evidente trabajar con un cliente en el que se tiene

avanzado el tema de disposicion para el cambio.

CC-BY-NC-ND-2.5-MX



1.4 Analisis del contexto y del entorno de la organizacion.

NXP Semiconductors ha sido testigo de los embates econémicos, las tensiones comerciales, asi como,
recientemente, la pandemia de COVID-19, todo esto desde los ultimos 20 afios. En cada una de las décadas
de estos 20 afios, se ha marcado un fin y un inicio de una era en el que se puede apreciar el aumento de
diferentes tipos de tecnologias, asi como de apalancamiento de las compaiiias productoras de productos

finales, y los cambios en la competencia directa de NXP.

Para comprender mejor este paso de los afios en el mercado de semiconductores, me permito presentar
mediante la figura 2 el comportamiento del mercado al inicio del afio 2020, marcado por una caida cada
década que da pie a una siguiente nueva era, la cual pareciera ser una tendencia década tras década. En
cada una de estas eras, NXP ha sido participe al ofertar los productos que son la base para el desarrollo
de cada uno de los productos finales caracteristicos de cada era. Es decir, la primera década del siglo XXI
estuvo marcada por el desarrollo de computadoras personales, consolas de juegos, teatros en casa,
telefonia mavil. Al final de dicha década comenzd la depresion de 2008 y 2009 que estuvo caracterizada
por un decrecimiento en el valor del mercado semiconductor, asi como una caida considerable de la
economia global. En esa década compafiias como Intel y Texas Instruments lograban tener una
participacién importante del mercado. Llegaria asi la siguiente década, 2010-2020, caracterizada por el
desarrollo de los teléfonos inteligentes, también conocidos como Smartphones, asi como servidores que
funcionarian como almacenes de datos. Empresas como Samsung, Qualcomm, y Broadcom
incrementaban su participacion en el mercado al desarrollar tecnologia que apoyara al desarrollo de los

productos finales antes mencionados.

En cada una de las ultimas dos décadas descritas, NXP fue participe estando dentro de las primeras 15

empresas de semiconductores.
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Figura 2
Crecimiento del mercado de la industria semiconductor hasta el afio 2020.
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Nota: Tomado de Semiconductors.org (2019)

Al final de la segunda década comienza de nuevo un declive y desaceleracion caracterizada por tensiones
comerciales, China y Estados Unidos, agudizada alin mas en el afio 2020 por la pandemia de Covid-19. La
verticalizacion de empresas como Amazon, Apple, Tesla, Huawei, Samsung, Google marcan una nueva era
en la forma del desarrollo de productos finales y abren una gran oportunidad para el desarrollo de

productos como automoviles eléctricos y la comunicacién 5G.

Lo anterior, en especifico el inicio de esta nueva década es la oportunidad que NXP estd buscando
desarrollar y lograr mayor participacién en el mercado, y es por eso por lo que sus cuatro mercados metan

tienen mucha relevancia.

En el punto 1.1, del presente texto, se mencionan los mercados a los que apuntan o son metas todas las
areas de negocio de la organizacion. En la presente seccion se abordard de manera profunda el mercado
al que el area de Microcontrolers se enfoca y se describird de manera general el resto de los mercados,

todo esto con el fin de proveer un analisis mayormente del contexto y del entorno de la organizacion.

El lector podra recordar que la visidon descrita en la seccion 1.1 habla sobre la creacién de conexiones
seguras para un mundo inteligente (Secure Connections for a Smarter World), pero realmente éa qué se
refiere esta vision? Esta visidon va enfocada a un mundo en el que la combinacién Unica de procesamiento

de datos, seguridad, conectividad y capacidades de deteccion creen soluciones tremendamente valiosas
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que den vida a esta vision. Esta visién empodera a los colaboradores a ser apasionados, centrandose en

ganar con nuestros clientes.

Concretamente cudles serian los objetivos de NXP que la visidn enuncia, esto ya fue mencionado mediante
la figura 1, pero en esta seccién ahondaré un poco mas en esto, en donde se busca siempre superar a
nuestra competencia al doble del mercado, con el objetivo de una participacion de mercado relativa en
nuestros segmentos elegidos de por lo menos 1.5 veces con respecto a nuestros competidores mas
cercanos. Esto permitird innovar mas que la competencia y generar soluciones lideres en el mercado para

nuestros clientes a través de una colaboracidn fluida entre lineas de negocios y funciones comerciales.

Lo anterior suena muy emocionante, retador y concreto a lograr, pero ¢Cual seria la manera de evaluary
desarrollar una estrategia ganadora para cada uno de nuestros mercados? Nuestras mismas autoridades
y equipo directivo, ver tabla 3, han expresado y hablado que es necesario comprender profundamente
los requisitos especificos de cada uno de esos mercados. Luego, necesitamos desarrollar soluciones a nivel
de aplicacion disefiadas para resolver los desafios criticos que son Unicos en cada mercado. Es importante
asegurarnos que las soluciones realizadas se aprovechen nuestras competencias y los conocimientos de
los sistemas para brindarnos una ventaja competitiva. Finalmente se busca vender todos los aspectos de
estas soluciones a nuestros diversos grupos de interés, es decir clientes directos, distribuidores,

proveedores de servicios, etc.

En cuanto a los mercados meta de NXP, éstos son: Automotriz, Industrial e Internet de las Cosas (/oT por
sus siglas en ingles), mévil (Mobile) y Comunicacion e infraestructura. El mercado en el que se encuentra
el area a intervenir es Industrial e Internet de las cosas. En el presente apartado se hablara sobre cada
uno de los mercados meta con el fin de contextualizar al lector sobre el entorno de la organizacion,

describiendo la situacién general del sector.

Comencemos con el mercado del cual es parte la linea de negocio con la cual ser realizara la intervencion,
es decir, Industrial e Internet de las Cosas. Las principales tendencias en este mercado se basan en que
el mundo esta experimentando una gran transformacion a medida que el /oT y el aprendizaje automatico
estan creando oportunidades sin precedentes para hacer que la sociedad sea mas social y sostenible. NXP
estd ayudando de manera proactiva a impulsar esta transformacion. (Semiconductors, NXP

Semiconductors, 2019)

En palabras de nuestro presidente, en los préximos tres afios, se espera que la cantidad de dispositivos

conectados en el mercado industrial y de /oT se duplique, creando una enorme oportunidad para que los

12
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dispositivos se conecten y compartan conocimiento. Con la cartera tan diversa en NXP, la organizacidon se
encuentra en una posicidn Unica para aprovechar estas oportunidades. Lo anterior si consideramos el
alcance de nuestros mds de 25,000 clientes que estan desarrollando miles de aplicaciones diversas.
Destacando que todas las soluciones creadas que van para este mercado se basan en maximizar la

eficiencia energética.

Por citar un ejemplo, las soluciones que estan permitiendo que las industrias se vuelvan mas productivas
estan utilizando técnicas de aprendizaje automatico como la deteccion de anomalias. Eso significa que
pasaran de ser industrias que se enfoquen a un mantenimiento preventivo a un mantenimiento

predictivo, lo que aumentard y reducira el tiempo de inactividad en la fabricacidn inteligente.

Lo anterior fue solo un ejemplo enfocado a la industria, pero équé pasa en los hogares? Los productos
que desarrolla NXP, bajo la linea de negocios de Microcontroladores, estdn mejorando y transformando

las “cosas” cotidianas en plataformas informaticas inteligentes, seguras y de alto rendimiento.

Un ejemplo mas sobre las soluciones que Microcontroladores realiza es que los productos que genera
permiten combinarse con aplicaciones y procesadores para una variedad de aplicaciones, como
dispositivos portatiles, dispositivos inteligentes, asistentes de voz e Internet de las cosas -industrial. Se
estd haciendo un progreso constante para que NXP no sdlo sea un proveedor de chips, sino que sea un
proveedor de sistemas y soluciones que proporcione a nuestros clientes una completa solucién, lo cual se

convierte en un diferenciador clave.

En conclusidn, relacionado a este mercado para NXP, /oT es un tema vasto con un sinfin de aplicaciones.
Por eso la organizacion hace mucho énfasis al enfoque de que nuestras actividades con el cliente sean de
manera consistente para brindar una cobertura general a un mercado especifico. Esto significa convertirse
en expertos y lideres en las areas en la que colaboramos y que nos desempefiamos, asi como controlar
ecosistemas asociados seleccionados y desarrollar soluciones especialmente disefiadas. En /oT, el enfoque
y la centralizacidn se basa en la automatizacion de la industria, las fabricas y el control de los edificios,
entretenimiento en casa, electrodomésticos inteligentes, la nube (Cloud IoT), la energia, el control y la

seguridad del hogar.

Continuemos con el mercado Automotriz para NXP, en multiples ocasiones el equipo directivo se ha
pronunciado sobre el sector automotriz como un sector centrado en lo que ellos han denominado, “Visién
Cero” Vision Zero. Esto significa que lo que desarrolla NXP en la industria automotriz debe abarcar tres

mega tendencias, las cuales son: Electrificacion, sistemas avanzados de asistencia al conductor y/o
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autonomiay conectividad, destinados a reducir las emisiones, los accidentes y el tiempo perdido a “cero”.
Para lograr ésto, se busca aprovechar la ventaja competitiva de la cual NXP disfruta en el mercado global
para transformar la arquitectura electronica de los automoéviles, conllevando a un esfuerzo muy
significativo y de alto impacto. Mediante el trabajo que se le puede hacer a nuestros clientes, alentdndolos
a adoptar soluciones en aplicaciones de alto crecimiento es como se puede llegar a buscar que NXP
continle en ese posicionamiento como lider automotriz en la industria. Un ejemplo claro seria que
nuestros clientes, poco a poco, vayan adoptando tecnologias como el acceso seguro a automdviles
inteligentes, informacidn y entretenimiento conectados, clusteres digitales, asi como areas emergentes
como lo es la administracién de baterias para vehiculos eléctricos y soluciones analogas avanzadas que

incluyan administracion de energia segura.

En resumen, el drea automotriz brinda amplias oportunidades para actuar de acuerdo con el compromiso
qgue NXP se ha planteado, “conexiones seguras para un mundo inteligente”, lo cual lleva a que NXP
desarrolle un compromiso e impacto social positivo al desarrollar tecnologia que ayude a reducir
drasticamente las muertes por accidentes de transito y emisiones nocivas, conllevando a una sociedad

segura y saludable.

Hablemos ahora del mercado Mobile, en donde el objetivo es el desarrollo de productos que permitan
transacciones seguras, buscando transformar las actuales ofertas de billeteras mdviles y tickets en
soluciones completas utilizando el motor de la nube. Hay que mencionar que NXP es también lider
especializado en billetera mévil segura. Con la mejora en la cartera de productos en temas de seguridad,
acondicionamiento de sefial, audio y energia podrd permitir una préoxima generacion de dispositivos

maviles inteligentes.

Referente al mercado de Comunicacién e Infraestructura, evidentemente el enfoque es seguir
desarrollando la tecnologia 5G, pues NXP se esta centrando en aprovechar las oportunidades que surgiran
a medida que se despliegue la red 5G. Con el potencial de transformar industrias y economias enteras, la
oportunidad de 5G se desarrollara durante un periodo prolongado, lo anterior en palabras de nuestro
presidente Kurt (Semiconductors, NXP Semiconductors, 2019). Las soluciones desarrolladas por NXP en
este rubro permitiran a los proveedores de red proporcionar mas ancho de banda a sus clientes. También
se estd trabajando con proveedores de red lideres en el desarrollo de soluciones completas de 5G para

acceso de banda ancha en el hogar y para implementaciones automotrices y de /oT.
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En otras palabras, para este mercado meta lo mds importante es 5G, pues éste permitird que la
infraestructura en la comunicacidn continte creciendo en tamano y relevancia, ramificandose en autos
conectados e Internet de las cosas. Este desarrollo complementard, sin duda, los desarrollos en productos

automotrices, industriales y loT, y moviles.

Como resumen de este analisis del contexto y del entorno de la organizacion puedo decir que al considerar
NXP los cuatro mercados meta, expuestos anteriormente, es importante tener en cuenta la tendencia
emergente de converger tecnologia dentro de cada uno de los mercados. Por ejemplo, y tal como lo
expliqué con anterioridad, existen soluciones de banda ancha, las cuales van a un ecosistema movil, al
sector automotriz, interviniendo aqui multiples lineas de negocio trabajando de la mano para preparar
una solucidn integral. Por esta razén es fundamental que la colaboracién entre las lineas de negocio de
NXP que crezca y se fortalezca, pues no pueden andar produciendo y generando ganancias en base a

objetivos que cada uno desarrolle por su cuenta.

El mismo cuerpo directivo, ha mencionado que la verdadera diferencia que puede hacer NXP es a través
del desarrollo de talento, la diversidad y la pasion por la gente. Recordando que la colaboracién en todas
las regiones, lineas de negocio y comerciales, asi como organizacionales es clave para desbloquear todo

el potencial que cuenta NXP para un crecimiento rentable.

Es oportuno comentar en este punto, previo a cerrar esta seccidn, que los datos actualizados con respecto
al valor del mercado para la fecha de documentacién final del presente TOG, serdan enunciados y
abordados en las secciones finales del documento, es decir durante las secciones cinco y seis. Lo anterior
derivado a que el inicio de este TOG fue durante el afio 2020 y el término de la documentacién sera

durante el afio 2022, reportando asi los valores totales del afio 2021.

1.5 Analisis inicial de la problematica:

El problema planteado en la seccién 1.2 es analizado inicialmente mediante la metodologia del marco
légico, en especifico mediante el uso del arbol de problemas, ver figura 3. Esto con la finalidad de plantear
una primera hipotesis, asi como la fundamentacion de percepciones, opiniones, datos y evidencias que

permitan validar un andlisis de la situacién a la cual se planea intervenir.
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Figura 3
Arbol de Problemas para el analisis del planteamiento inicial de la hipétesis

* BL [ S esvnaes £ ) Linea de hlegocio

Objetivos de Margenes Brutos v Pérdidas de oportunidades por - -
" - - Mo =e logra el precio dptimo para un cierto
ventas en ciertos productos no Falta de un analisis de
.. mercado
logrados histaricos detallado del entorno

I & i

Desarrollo de propias estrategias de precios que no necesariamente abonan al beneficio de la
organizacion.
En términos de incremento de participacion en el mercadom, ventas vy margenes brutos

t t 4
Cada BL trabaja de manera El portafolio de productos entre
independiente vy aizlada sin BL's son distintos v apuntan a
buscar puntps en comun distintos mercados

Mo hay tiempo para monitorear
por parte de la BL el Se toman decisiones de precios por parte de la BL.
cumplimiento de las guias de =in un analizis profundo
precios

No se cuenta con la informacion
de precios confiable v al dia para
=zer analizada

La fuente de datos de la organizacion es compleja
de extraer y analizar sin un debido tratamiento

Nota: Creacidn propia (2020) basada en el andlisis de la problemdtica

Describiendo y analizando el anterior drbol, se establece un problema principal en el que se observa, se
percibe y se es testigo que las lineas de negocio trabajan de manera independiente y aislada sin buscar
puntos en comun. Esta percepcién podria llegar a ser valida y natural debido a la naturaleza de cada
entidad, linea de negocio, ya que cada uno maneja un portafolio de productos distintos apuntando a
diferentes mercados entre si. Pero también es cierto que diferentes lineas de negocio apuntan a un mismo
mercado, y es ahi en donde la oportunidad de mejora y de cambio se puede lograr. En el caso especifico
de la linea de negocios de Microcontroladores se trata de una linea de negocios nueva para el viejo NXP,
pues recordemos que, a partir de la integracion de las dos compaiias, NXP y Freescale,
Microcontroladores seria una adicidn al nuevo NXP, esto generaba nuevo personal tanto de un lado de lo

gue era el viejo NXP y el viejo Freescale en que cada uno contaba con su propia manera de hacer precios.

Las lineas de negocio no cuentan con tiempo, conocimiento y experiencia para ahondar, explorar y crear
informacién de la fuente principal de datos de la compafiia, Data warehouse, almacén de datos, el cual es

el repositorio en donde se extrae, transforma y carga la informacion de multiples sistemas transaccionales
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de la organizacion con el fin de tenerlos disponibles para los usuarios y asi generen informacién
empresarial a partir del auto servicio de datos. Este ha sido uno de los principales detonadores para que
cada linea de negocio genere su propia informacién y que no haya un punto en comun en el que se pueda

lograr escalar, implementar y absorber soluciones hechas con casos de éxito anteriores.

Las estrategias hechas por cada linea de negocio no han sido tan buenas o de gran impacto por la falta de
recursos, recursos técnicos de analisis de informacién que provean ideas y elementos que apoyen a las

lineas de negocio hacer su trabajo con mayor eficiencia.

Ventas y participacion de mercado, vistos incrementalmente, es uno de los principales indicadores,
también llamados KPIs, de rendimiento del personal de Mercadotecnia, Marketing. Participacién de
mercado se logra, comunmente, bajando el precio de los productos, pero es lo tltimo que queremos y es
donde el equipo de precios entra a apoyar a que esto no suceda como medida primaria, se realiza un
apoyo mediante el andlisis de altas cantidades de datos transaccionales que apoyen a buscar otras
soluciones. Abordar soluciones basadas en bajar o disminuir el precio con tal de ganar participacion en el
mercado conlleva a que al final de un par de periodos los competidores cercanos también lo habran hecho
y la participacién del mercado quedarad igual para NXP. Esto sin contar que el ingreso o las ventas, asi como

el margen bruto caeran. Debe existir un balance entre Ventas, participacion del mercado y margenes.

Lo anterior hace concluir que la intervencién en las lineas de negocio sera de aportar con inteligencia
empresarial y de precios que permita al personal de Marketing, denominados también Marketers, a
enfocarse en el producto, promocidn e impulso de estrategias de distribucion. Pero la parte dura del
analisis de precios llevada por un equipo sélo dedicado a ello abonard a estandarizar metodologias,
alineacion con estrategias de la organizacion y sobre todo la gestion del rendimiento de las iniciativas
establecidas mediante analitica de datos como puede ser modelos de captura de valor, asi como
herramientas de datos para el andlisis de cumplimientos de las métricas y margenes que cada transaccion

debera tener.

1.6 Objetivos de la intervencidn.

Objetivos Generales.

e Trabajar de la mano con el area de marketing de la linea de negocio de microcontroladores para
estandarizar la metodologia de precios y optimizar los parametros de precios de distribucién en

alineacion con la estrategia de la linea de negocio y las aspiraciones de crecimiento.
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e Asegurar la gestidon del rendimiento de precios y la captura de valor mediante la transformacién
de datos en una toma de decisiones de precios y la entrega de herramientas y procesos para
respaldar las necesidades estratégicas de fijacidn de precios.

e Generar herramientas y un lenguaje comun que permita asegurar a los miembros del equipo de
marketing el mismo significado y objetivos para la optimizacién de la toma de decisiones. En otras

palabras, buscar una comunicacién organizacional eficiente.

Objetivos Particulares.

e Ayudar aimpulsar la optimizacion de la cartera / precios de los productos mediante la aplicacidn
de iniciativas estratégicas y de un marco de palanca de precios estandarizados.

e Realizar seguimiento del cumplimiento del trabajo de optimizacién de precios para impulsar la
captura de valor, identificando y abordando la causa raiz de la fuga de valor, y lograr un impacto
en la linea de negocio de Microcontroladores, asi como el monitoreo de los indicadores claves de
desempefio relacionado con precios, KPI’s por sus siglas en inglés.

e Mantener los informes de datos de precios y paneles, Dashboards.

1.7 Delimitaciones y area funcional para intervenir

En la presente seccién de describira con claridad el alcance que tiene el problema mencionado durante la

seccién 1.2. Esto significa la realizacion de lo siguiente:

e Andlisis de datos histéricos de ventas de distribucidn para saber si los distribuidores estan
ejecutando los margenes que deberian o tendrian derecho a obtener.

e Andlisis de volumenes de precios con el fin de estudiar cdmo se vende un cierto producto,
buscando una distribucion equitativa entre todos los volumenes de precios de cada uno de los
productos del portafolio de Microcontroladores.

e Andlisis de las cotizaciones realizadas con el fin de validar el nimero de éstas que van al drea de
Marketing o son resueltas por la misma drea de cotizaciones. Todo esto con el fin de que el area
de marketing sdlo se enfoque a cotizaciones que realmente necesiten ser escalables.

e Realizacidn, mantenimiento y analisis de los informes de cumplimiento, compliance reporting, con
el fin de determinar la causa raiz y captura de valor para iniciativas de precios en ejecucion.

e Andlisis para admitir decisiones de precios basadas en datos, KPIs, para identificar fuentes de fuga

de valor, resaltar oportunidades y comprender el impacto de las decisiones de fijacion de precios.
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1.8 Justificacion y pertinencia del trabajo.

La posicion geografica de NXP México junto con la relacion de valor agregado vs el costo de operacién,
ofrece ventajas de colaboracién que pueden ser mejor aprovechadas en beneficio de la corporacion. En
especifico el drea de Pricing Infraestructure and Enablement, de la cual un servidor es el lider del grupo

de Analytic & Reporting, basado en Guadalajara.

El establecimiento de centros de excelencia, como el que represento para el area de Precios, permiten
generar la confianza al equipo directivo de Precios Corporativos para crecer el volumen de operaciones y

servicios proporcionados desde esta localidad.

Las Actividades y funciones que seran ejecutados mediante un proceso de intervencidn a las dreas de
negocio, en especifico para el drea de Microcontroladores, y son actualmente desarrolladas por mi equipo

y liderado por un servidor producira los siguientes beneficios.

e Alineacién del método de trabajo y cumplimiento de los estandares de precios corporativos de
NXP Semiconductors entre el drea corporativa de precios y la linea de negocios de
microcontroladores mediante el andlisis, desarrollo e implementacidn de iniciativas que abonen
al mejoramiento de los margenes corporativos y las ventas de Microcontroladores. Todo esto
aunado al desarrollo en paralelo de las herramientas analiticas que permitan tener confianza en
las decisiones que se irdn tomando dia a dia en los temas de precios, asi como el monitoreo del
cumplimiento de las iniciativas implementadas.

o Lo anterior trae como beneficio que todo lo implementado, analizado y desarrollado va
creando precedentes en una forma estandarizada de método de trabajo que sirva como
base, buenas practicas y referencia para eventuales implementaciones dentro de otras

areas de negocio de la compaiiia.

e Reduccion del costo de mantenimiento de un 70% en el desarrollo de las soluciones de
inteligencia empresarial enfocado a las iniciativas de precios.

o Con la tecnologia usada para abordar las soluciones analiticas, que contribuyan a las

iniciativas a implementar, se busca que sean éstas escalables a otras areas que lo

necesiten con un bajo costo pues con la estandarizacion de reglas de negocio serd mas

sencillo tener soluciones portables con un mantenimiento bajo que abone a dedicar Ia
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mayor cantidad de esfuerzo a la intervencién continua en cada una de las areas de
negocio de NXP.
e Reduccidn en el costo de operacidon en un 40% al eliminar cuotas intermedias por concepto de
outsourcing.

o Una gran parte de la fuerza laboral del equipo de Precios corporativo se encuentra en
Meéxico, en especifico en Guadalajara. Esto genera una gran ventaja para la organizacion
al tener un costo de operacidn mas bajo que si fuera en alguna otra regién de alto costo,
como pudiera ser Europa, o Estados Unidos. El equipo en México, que principalmente
aporta en el equipo de Infraestructura de precios, ayuda a desarrollar las soluciones
analiticas y colabora estrechamente con las iniciativas que se trabajan con el drea de
precios.

o Lo anterior hace que NXP piense en invertir en empleados de base que del tipo
outsourcing aqui en México, por los beneficios que esto trae en relacién a un equipo
sustentable.

e Reduccion en el riesgo de pérdida de conocimiento asociado con la rotacién de personal de la
empresa, actualmente producida en un 4% anual.

o Actualmente en NXP México, en especifico en Guadalajara, genera una rotaciéon promedio
del 4%, lo cual aporta significativamente a la reduccién del riesgo de pérdida de
conocimiento ganado de lo desarrollado en soluciones de precios. La cultura
organizacional, el ambiente laboral y en general las condiciones de trabajo, asi como el
impulso de un plan de carrera para cada uno de los trabajadores de NXP ayuda mucho a
gue desde México exista una baja rotacién, conllevando a atraer mas oportunidades

desde esta parte del mundo que aporte a la organizacion.
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2. Marco de Referencia

En la presente seccidn se describira el marco conceptual, siendo este expuesto desde un punto de vista
de la exposicidon de un sistema actual que contribuye a un entendimiento sobre el actual problema

expuesto en la seccion 1.

Es muy importante que el lector tenga completo entendimiento sobre el marco de referencia de precios.
En este documento se hablara en todo momento sobre el concepto precios, pero existen varios niveles
de este que es importante describirlo como significado de un concepto, aunado a una descripcién un

potencial valor de cada uno de estos.

Existen 5 precios diferentes al que un cliente puede adquirir un producto, estos son mostrados en la

siguiente figura y descritos a continuacién.

Figura 4
Niveles de precios al que un producto puede ser adquirido

§8 « -
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Nota: Creacion propia (2020)
e | Preciode Libro: Es el precio al que los distribuidores pueden comprar una pieza sin solicitar una
cotizacidn
e |l Compra Especial: Precios especiales pre-negociados a los que los distribuidores pueden comprar

una pieza sin solicitar una cotizaciéon

21
CC-BY-NC-ND-2.5-MX



e Il Lista de Precio: Precio de reventa sugerido para el cliente final, segin o de acuerdo con el
volumen solicitado

e |V Comportamiento del descuento: En otras palabras, un precio de reventa por debajo de la lista
de precios, se tratan de descuentos negociados de la lista de precios para cotizaciones de
distribuidores individuales o en especifico

e V Margenes del Distribuidor: Mdargenes negociados con distribuidores para ciertos productos en

especifico. Este valor que obtiene NXP es lo que se denomina Disti Cost.

Otro concepto importante para abordar durante el presente documento sera sobre el uso constante de

los tipos de clientes que la compafiia maneja, es decir los llamados descripcién del nivel del cliente.

Esta categorizacion es sumamente importante para la organizacidn para asi definir como es la distribucién

tanto por el nimero de estos como el ingreso o ventas que generan de cada grupo.
A continuacidn, se describira

e Nivel 1. Son los llamados clientes directos, generan alto volumen de compra, pero generalmente
no con un margen alto. Representan un numero bajo de clientes.

e Nivel 2 y Nivel 3. No son tan grandes como el Nivel 1 en términos de tamafio de empresa, pero
son considerados como clientes directos. En el caso especifico de los clientes Nivel 3, son clientes
emergentes. El margen que NXP recibe de estos clientes es mucho mejor incrementando asi el
flujo de ingresos por clientes

e Nivel 4. Se trata de clientes bajo un mercado masivo, los cuales adquieren nuestros productos a

través de los distribuidores. Estos clientes no pueden comprar a NXP directamente
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3. Analisis de la Problematica

En esta seccién se presenta una indagacion de los factores que generan la problematica actual y cémo
ésta se caracteriza en términos de relaciones, tendencias y magnitudes. Producto de este analisis se busca
encontrar las causas raiz de los problemas pues servird de mucho dicha identificacidn para poder generar

el cambio mediante la estrategia de intervencion.

3.1 Definicidn de la metodologia del analisis de la problematica.

En este apartado se describira la forma en que se abordara el estudio del andlisis de la problematica, es
decir el método por el que se confirmara la hipotesis planteada y descrita en la seccién 1.5 del presente

documento.

El analisis de la problematica es abordado mediante tres técnicas. La primera es mediante el envio de un
cuestionario de tres preguntas abiertas, desarrolladas y planteadas por nuestro equipo, a través de un
correo electrénico hacia los miembros del equipo de mercadotecnia de las lineas de negocio. Dichas

preguntas son enviadas a 90 personas aproximadamente.
Estas preguntas son descritas en la siguiente tabla 1:
Tabla 1:

Cuestionario para conocer y explorar sobre las actuales problemdticas/puntos débiles que se

experimentan en el drea de precios

1) ¢Cuales son los puntos débiles que se encuentra experimentando en el area de precios?

2) ¢Hay sugerencias de precios, aprendizajes, experiencias que serian beneficiosas para otras
lineas de negocio?

3) ¢éQué comentarios generales tiene para ayudar a dar forma al foro trimestral de precios? Que

le gustaria ver mds y que menos.

Nota: Preguntas abiertas para lograr capturar la mayor informacion posible sin delimitar el tipo de

respuestas.

Se espera que las respuestas sean dadas, en su mayoria, por él o la lider del area de mercadotecnia de la
linea de negocio. Es comun que cada lider verifica con su equipo las preguntas y sus respuestas y a su vez
éste consolida para que se forme una respuesta Unica. Es decir, para el caso de las respuestas de la linea
de negocio que es objeto esta intervencidn, microcontroladores, se obtuvo respuesta de dos actores
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principales, de la gerente y otro colaborador muy cercano a ella. Ver mediante el Anexo 1 respuestas a las

preguntas formuladas de la tabla 1, mismas que sirven como evidencia de cada una de estas respuestas.

Solo como registro, las respuestas obtenidas del resto de las lineas de negocio fueron de seis. En general
se podria interpretar como algo muy bajo por el nimero de personas incluidas, pero con informacion
importante de cada uno de los lideres siendo las respuestas consolidadas de cada uno de sus

colaboradores.

El equipo de precios, del cual soy parte, sugiere no realizar el disefio de una encuesta con opciones de
respuestas fijas, ya que lo que se busca al generar las tres preguntas abiertas es reforzar lo que el equipo
ya sabe y conoce como puntos débiles de cada una de las lineas de negocio. Asi mismo se pretende que
el encuestado busque dar mas informacion o palabras claves que detonen a tener un acercamiento a un
determinado tema. Una vez que se consoliden las respuestas, el proceso de entrevistas generard mayor

riqueza en la informacioén.

Hablando sobre un proceso de entrevistas, la segunda parte de la técnica consiste en realizar éstas con
los actores o personas que contestaron las encuestas con el fin de poder ahondar sobre mds detalles, en

especifico en relacion con lo que se conteste en la pregunta nimero uno, descrita en la tabla 1.

Y, por ultimo, la tercera parte de la técnica del andlisis de la problematica consiste en evaluar los
indicadores de rendimiento en temas de precios, es decir una evaluacidn mds sistemdtica la cual sera
descrita en profundidad en el apartado 3.3 del actual documento. Cabe destacar que los instrumentos
utilizados para evaluar de manera sistematica el rendimiento de las lineas de negocios fueron y siguen
siendo desarrolladas por parte de mi equipo, quienes tenemos y contamos con el acceso a las fuentes de
datos que nos permite ver el estado de las métricas que deben estar alineadas a las politicas de la

organizacion.

3.2 Metas de informacion.

Antes de comentar sobre las metas de informacidn que se espera recolectar mediante los instrumentos o
técnicas mencionados en el apartado anterior, es importante recordar al lector sobre lo planteado en la
seccion de la definicidon del problema del presente documento. Es decir, se comentd en la seccién 1.2 que
muchas estrategias de precios son realizadas de manera aislada y no en conjunto con otras lineas de
negocio, y este enfoque no necesariamente abona al beneficio de la organizacién al lograr un fin en

conjunto.
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Recordar el planteamiento en el que cada Linea de Negocio (BL) suele trabajar de manera independiente
y aislada sin buscar un punto en comun, no olvidando que el acceso a la informacién por parte de las BLs

suele ser reducido y complejo.

Una vez implementados los instrumentos de recopilacion de informacién, tanto cualitativa como

cuantitativa, descritos en la seccién anterior, 2.1, se espera obtener la siguiente informacion:

e ¢Estan todos los atributos completos para establecer el precio?: Qué informacidn es importante
para el mercaddlogo (marketer) para poder realizar su trabajo de establecimiento de precio
cuando una cotizacidn es escalada hacia él o ellay se requiere dar un “mejor precio”. Por ejemplo:
Silainformacion de la cotizacidn viene correcta y completa en términos de que siviene el nombre
del cliente y asi saber porque el precio deberia de mejorar. O si se tratan de productos en los que
intervienen mas de una linea de negocio, determinar qué cantidad de todo ese chip pertenece a
gue linea de negocio con el fin de que cada una de estas establezca el precio correcto. Y por ultimo
saber si del sistema fuente se pueden almacenar precios a largo plazo, por ejemplo, a 5 afos. Se
sabe y es esperado que las lineas de negocio deban guardar informacién de preciosa masde 10
2 aflos para proyectos largos, sobre todo automotrices.

e ¢Son los actuales reportes una ayuda para tomar decisiones y tener una perspectiva clara de lo
que se quiere abordar en temas de precios?: Es decir, se ha escuchado mucho que algunas de las
guejas de los mercaddlogos (marketers) es que tienen tantos reportes que no saben cudl escoger,
o hay unos reportes que le dan una informacion que otros no lo dan. Se esperaria aqui tener un
comentario sobre la experiencia en el uso de los reportes que actualmente son habilitados para
ellos.

e ¢Qué tipos de estrategias internas realizan las BLs (Lineas de Negocio) que valga la pena
compartir a otras lineas de negocio? Se sabe que cada linea de negocio establece sus propias
estrategias para que sus productos sean competitivos en los diferentes mercados a los cuales NXP
participa, pero qué de todas esas metodologias valdran la pena poder compartir con otras BLs
como caso de éxito para que sean referente y reflejo de la forma de realizar las cosas.

e ¢Cudles son los resultados cuantitativos arrojados por la tercera técnica del analisis? Es decir,
mediante los reportes que actualmente cuenta el drea de precios corporativo y en los que se
puede navegar por toda la informacidon de la empresa, é{Qué tan alineados, de manera

cuantitativa, se encuentra el area a intervenir con respecto a los estandares de la compafiia?
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3.3 Identificacion, descripcidn y cuantificacion de métricas iniciales

En este apartado se expondrd qué datos y mediciones se realizan para todo NXP y para cada linea de
negocio en el tema de precios. Estas mediciones son como los “andlisis clinicos” que permiten comprender
el impacto de los precios en cada negocio de NXP, asi mismo ayuda a identificar las fuentes de fuga de
valor y destaca las dreas de oportunidad de precios. En otras palabras, se describira la analitica de datos

a las que se evaludan las lineas de negocio de NXP.

Enlaseccidn 1.1 del presente documento se describié brevemente el grupo o equipo en el cual un servidor
colabora, dicho equipo es llamado Infraestructura y habilitacion de precios (Pricing Infraestructure and
Enablement). Entre otras actividades, parte sustancial de nuestro trabajo es navegar por todos los datos
de la empresa, los cuales en su mayoria estan almacenados en un repositorio Unico, al cual no es facil
acceder por la complejidad de la extraccion, transformacién y cargado de datos que nos lleven a los
reportes que se comentaran en la presente seccién. Mucho del esfuerzo por extraer dichos datos
requieren una habilidad técnica que nuestro equipo en Guadalajara posee y que aprovecha para poder
generar inteligencia empresarial y de negocios y asi poder tomar las “muestras médicas” con el fin de

interpretar la informacion obtenida.

La descripcion de estos datos y mediciones son divididos en dos enfoques desde el punto de visto de los
principales canales de ingreso de venta. Un canal se refiere a la venta por medio de los distribuidores y el

otro canal es por medio de las ventas a través de clientes directos.

En el caso de los distribuidores se tiene un desarrollo de métricas con mayor avance comparado con las
métricas de clientes directos, ya que desde que se formé el equipo de Precios (ver seccion 1.1) el enfoque
fue con los distribuidores inicialmente. Cabe destacar que del 100% de ingresos de NXP, un 55% es

generado mediante los distribuidores, mientas un 45% proviene de la venta a clientes directos.

En su mayoria, la venta proveniente de los distribuidores es realizada por medio de cotizaciones y su
consiguiente orden de compra, esto en caso de que la cotizacién sea del agrado del distribuidor. Aqui es
muy importante la medicidn de las cotizaciones y su respectiva conversion a venta. También existen
mediciones del porcentaje de descuento que es otorgada a cada cotizacidn, esto con el fin de entender

si existe o no una alineacién de la lista de precios con el mercado de descuento de acuerdos.

Continuando con los distribuidores, una métrica adicional se basa en la importancia de saber o medir si
internamente las areas que se encargan de cotizar, asi como de aprobar cotizaciones, cotizan bajo una
alineacion basada en la politica de margenes de NXP. Este tipo de métricas se le conoce como Compliance
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margin, es decir cumplimiento de margenes. Para la compaiiia es fundamental que todas las cotizaciones
realizadas sean alineadas conforme a lo que se establecié desde que NXP y Freescale se hicieron una sola
compaiiia, ver seccién 1.1 para recordar el proceso de compra en 2016 por parte de NXP hacia lo que era

Freescale.

Y, por ultimo, la métrica de captura de valor o retorno de inversion. Esta se basa en medir y comparar
las transacciones de ventas actuales con respecto a lo que sucedié el afio pasado, tanto para negocios
nuevos como existentes. Es decir, si los diferentes programas de incrementos de precios ejecutados en el
afio en curso estan dando frutos y exista un incremento en el ingreso. En otras palabras, mediante este
reporte se puede observar un resumen de las iniciativas de precios, desde 2017, implementadas para el
abono del incremento de estos. Como puede ser qué tanto tuvo efecto una medida de incremento de
precios basada en el cumplimiento o no del volumen de compra de un cierto cliente, o el incremento de

precio natural de un producto por temas del equilibrio del mercado.

Este reporte en especifico genera muchos beneficios, el principal consta en que se provee una base de
partida (baseline) para poder continuar con futuras iniciativas y que éstas sean apoyadas, por el equipo
directivo, debido a que existen antecedentes, argumentos y datos que comprueban que una cierta accién

de incremento de precios es la correcta y tiene fundamentos que lo prueban.

Para el caso del canal de venta directa, el desarrollo de las métricas se basa en el andlisis del cumplimiento

de los contratos que son definidos al inicio del periodo fiscal, entre otros.

Ahora, en los siguientes cuadros y tablas se describe con mayor profundidad en qué consisten los reportes
y mediciones que se mencionan en los parrafos anteriores. Estas mediciones son revisadas cada trimestre,
pero se monitorea cada mes con el fin de prevenir alguna eventualidad que pudiera surgir al revisar algin

dato que se requiera un seguimiento puntual.

Comencemos entonces con las mediciones del Volumen, valor y tasa de conversion de las cotizaciones,

el cual es mostrado mediante la siguiente figura 5.
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Figura 5

Ejemplo de un KPI, volumen de cotizaciones y tasa de conversion
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El objetivo de lo que se expone en la figura 5 es entender la tendencia direccional del negocio basado en

la actividad de las cotizaciones, es decir si el negocio estd creciendo o declinando.

Continuamos con la medicién de los descuentos otorgados a cotizaciones convertidas, mostrado en la

siguiente figura 6.

Figura 6

Discount performance, métricos encargados de medir el rendimiento de los descuentos.
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El objetivo de lo que se muestra en la anterior figura, 8, es comprender la alineaciéon de los precios de lista
con respecto al mercado y el comportamiento del descuento de acuerdos de los aprobadores de

cotizaciones.

La siguiente figura 7, consta en la medicion del cumplimiento de margenes de cada una de las

cotizaciones.
Figura 7

Quote Compliance: Métricas de cumplimento de mdrgenes de cotizaciones
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Nota: Creacién propia (2020)

El objetivo de lo que se muestra en la figura anterior, figura 7, es asegurar el cumplimiento de las
cotizaciones sea realizado acorde con las politicas de margenes establecidas en la compafiia con el fin de

garantizar una fuga minima de margenes mediante la actividad de la cotizacién.

Y, por ultimo, referente al canal de distribucién, se cuenta con Medicidn de la captura de Valor, mostrado

en la figura 8.
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Figura 8

Value Capture: Métricas de captura de valor
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En la tabla anterior se resume lo logrado el afio en curso con respecto al anterior, y se mide el retorno de
la inversién en términos de las iniciativas implementadas, también el afio en curso. Se puede observar
que la linea de negocio del cual pertenece Microcontrolers (Edge Processing), es el que liderea por mucho
al resto de las lineas de negocio. Mucho de las iniciativas del afio 2020 se basaron en lo denominado
Mature Pricing, es decir aquellos productos que tienen mas de 10 afios en el mercado y que siguen siendo
comprados, son candidatos para incrementar el precio, y esto lo realiza la compafiia como una manera de

“presion” para que el cliente busque saltar o migrar una tecnologia mds nueva y reciente.

Con lo anterior se puede resumir cudles son los “analisis clinicos” que son ejecutados mes con mes y dados

a conocer cada trimestre a los usuarios.

3.4 Andlisis: correlacidn e interpretacion de la informacion obtenida

En la presente seccion se abordara un analisis de la informacién obtenida, se iniciara primeramente con
lainterpretacidn de los datos obtenidos de manera cuantitativa, los cuales fueron descritos en la seccidn

anterior, 3.3.

Después de dicho analisis se interpretard la informacion obtenida resultante de las entrevistas y encuesta
realizada, las cuales se explicaron en la seccidn 3.1. Esta segunda parte nos arrojara un analisis cualitativo

del entorno.

Dicho lo anterior, nuestro equipo, liderado por un servidor, ejecuta los reportes mencionados en la
seccion anterior,3.3, para conocer el funcionamiento en cada area que se desea medir. Estos indicadores

son generales y van alineados a lo que la organizacién busca medir a nivel global.
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Adentrandonos al andlisis que se pretende explicar en la presente seccién para la linea de negocio de

microcontroladores y en el periodo en el que nos encontramos, finalizacion del tercer trimestre del afio

2020, me permito interpretar los resultados, los cuales estdn divididos por tipo de reporte o en otras

palabras por tipo de “andlisis clinico”.

e Medicion del Volumen, valor y tasa de conversion de las cotizaciones (Quote Volume, Value &

Conversion Rate)

o

o

Las conversiones de cotizacién a débito mantienen una tendencia al alza expresado en
cantidad monetaria.

La tasa de conversion de cotizacidn a venta se estabiliza en un 40%, esto significa que las
repercusiones de la pandemia comienzan a ser menores y los clientes vuelven a comprar
y a retomar los pedidos que tienen pendientes.

En general se espera un repunte iniciando el trimestre cuatro del afio 2020

e Maedicién de los descuentos otorgados a cotizaciones convertidas (Discount Performance)

o

Las tendencias, trimestre tras trimestre, generales son planas, sin embargo, para el
trimestre dos y tres, llama la atencién que hay un incremento porcentual de cotizaciones
en las que no se otorgd un descuento, es decir hubo ventas arriba de lista de precio, lo
cual es positivo.

La tendencia, afio tras afio, arrojan un incremento en ventas S de entre un 5% a 10% de

cotizaciones convertidas a venta

e Medicién del cumplimiento de margenes de cotizacion (Quote Compliance)

o

Recordando lo que se mencioné en la seccion anterior, el objetivo de esta medicién es
garantizar la fuga minima de margenes mediante la actividad de la cotizaciéon

Con este objetivo se puede observar que en promedio las cotizaciones cumplen el 96%
en comparacion a un 85% de cumplimiento en 2016-2017, cuando no existian o se
carecian de politicas de margenes oficiales. Esto nos dice que afio tras afio y trimestre tras
trimestre las cotizaciones son realizadas alineadas a las politicas corporativas

En general los margenes generados en el trimestre tres y lo que va del afio arroja que
estan alineados a la politica de la organizacién, mas aun aquellos nuevos negocios los

cuales representan nuevas oportunidades para la empresa y la linea de negocio

e Maedicidon de la captura de Valor (Value Capture)
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o En este andlisis es importante comprender los datos primeramente de toda la compaiiia
y de ahi partir para el andlisis del aporte que genera el area de microcontroladores.

o El42% de lo que NXP captura viene de la linea de negocio mencionada anteriormente

o Otras lineas de negocio comienzan a aumentar sus precios en las renovaciones de las
cotizaciones lo que permitird un aporte mas a la captura de valor desde el punto de vista
de negocios existentes. Hay que recordar que la linea de negocios de Microcontroladores
son los iniciadores de las implementaciones de las politicas de precios y seguimientos
mediante analitica de negocios, esto hace que otras lineas de negocios volteen a ver y
comiencen a implementar lo que se ve como un éxito para los iniciadores,
Microcontroladores

o Seespera que haya alin mas captura de valor debido al incremento de precio por falta de

cumplimiento de volumen de compra derivado al impacto de COVID

Una vez descrito lo anterior, lo que sigue es la interpretacién de la parte cualitativa, realizados mediante
el cuestionario y las entrevistas. Aqui fue muy interesante ahondar con mayor profundidad, en base a los

comentarios que arrojaron las encuestas realizadas, el problema o dolor comun expresado.

No fue muy sorprendente saber, una vez obtenida la informacién, que el comin denominador o punto
de dolor sigue siendo todo lo relacionado al acceso a la informacion o encuentro de datos incompletos.
También fue interesante confirmar que mucho de estos problemas expresados son temas vinculados con
relaciones interpersonales entre otros grupos o areas, es decir problemas expresados a otras dreas como
las de ventas o finanzas. En esto ultimo, dificilmente seria algo que el equipo de precios pueda o logre

resolver, pero si podria ser algo que pudiera gestionar para la consecucién de acuerdos.
En resumen, en la parte cualitativa, se pudo identificar que los mercaddlogos buscan:

e Procesos mayormente estandarizados para el registro de nuevos precios

e Acceso a los datos con mayor facilidad, de finanzas y ventas

e Reducir la complejidad de tener informacion distribuida y que tome tiempo poder consolidarla

para tomar alguna decisién de precios

e Entrenamiento de los actuales reportes y analitica de negocio que ayudan a tomar decisiones de

forma cuantitativa

e Sugerir adiciones o adecuaciones a los actuales reportes para mejorar su beneficio

e Compartir logros y buenas practicas con otras lineas de negocio
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3.5 Conclusiones: Definicion de los factores prioritarios a modificar en la problematica.

Mediante el uso de los reportes que son desarrollados dentro de mi equipo pudimos evaluar de manera
cuantitativa, en su mayoria, la linea de negocios de Microcontroladores. Arrojando asi una estabilidad y
cumplimiento en las normas en lo general. Ver interpretacion a cada medicién ejecutada de la seccién

anterior.

Los estudios generales, es decir los reportes que evalian de manera cuantitativa el rendimiento de la
operacion de la linea de negocios, arrojaron una buena salud, pero hay mas que hacer y eso es lo que
consiste en escuchar a las lineas de negocio sobre lo que realmente les “duele” con el fin de poder adoptar
un forma estandarizada para poder tener todos los datos e informacién necesaria y que las lineas de
negocio puedan realizar su trabajo de asignar precios especiales con todo el andlisis requerido que
conlleve a saber si se trata de un buen negocio ya sea nuevo o existente que genere un beneficio sustancial

a la organizacion.

El objetivo planteado en la seccidn 1.6 continua en términos del trabajo continuo con el area de negocios
del area de marketing para poder estandarizar metodologia de precios. Esto es, por ejemplo, procesos
basicos de adopcion de plantillas de contratos de clientes estandarizadas que contemple ciertas

flexibilidades para modificaciones leves, asegurando asi términos y condiciones claves, entre otros.

Se deberd continuar midiendo de manera periddica el rendimiento de las lineas de negocios, esto es,
mediante herramientas que arrojen datos del rendimiento de precios y captura de valor a través de los
reportes desarrollados por el drea a la cual laboro, esto con el fin de respaldar las necesidades estratégicas
de fijacion de precios. Esto Ultimo es importante que la misma linea de negocios comience a utilizar los

datos en su beneficio, los conozca y monitoree los rendimientos de sus operaciones.

En definitiva, buscamos una eficiencia en la comunicacién entre el equipo de precios corporativo con las
lineas de negocio, y esto se estd logrando con el accionar de los foros de precios que son realizados cada
trimestre en donde se tocan temas de interés para todos los mercaddlogos de cada una de las lineas de
negocio. Y por ultimo se establecerd una nueva linea de comunicacion en donde se escuche
requerimientos de las lineas de negocio para nuestro equipo en términos de la personalizacién de ciertos
reportes o datos que sean utiles para tomar decisiones. Al final de dia queremos hacer del trabajo de las
lineas de negocio algo sencillo en donde solo se deban de preocupar por hacer lo que ellos saben, es decir

la mercadotecnia de los productos del portafolio de NXP.
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4. Estrategia metodoldgica de intervencion.

4.1 Justificacidn de la estrategia metodoldgica de intervencion

Las estrategias que se describen a continuacion buscan encaminarse al desarrollo de una intervencién

exitosa alineadas a los objetivos planteados en la seccion 1.6 del presente documento.
Las estrategias por describir estan divididas en cuatro, mismas que se mencionan a continuacion.

Comunicacion: Se refiere a las tareas necesarias a ejecutar para lograr tener un ambiente de colaboracién
y conectado entre todas las lineas de negocio de NXP en cuanto a comunicacion efectiva, en donde se
logre ir minimizando la actual baja colaboracién entre ellas, asi como compartir buenas practicas que cada
una ellas se encuentran realizando de manera independiente. Lo anterior abonando al Unico fin de que

todas contribuyan de manera equilibrada a los objetivos de la organizacién.

Entrenamientos, adopcion y uso de las herramientas de precios: Esta estrategia va dirigida a buscar que
la linea de negocio a intervenir logre adoptar las herramientas de analitica de datos, los procesos y
reportes que son desarrollados el equipo de Precios corporativos del cual soy parte. Mismos que consolida
grandes volumenes de informacién de la compaiiia de una forma facil de acceder y entender. El fin dltimo
aqui serd que la linea de negocio tenga la informacién necesaria para tomar decisiones éptimas y sobre
todo en tiempo, éstas a favor de lo que espera la organizacién, asi como en respuesta al cliente a sus

peticiones.
Implementacion del modelo de gestion de cambio.

Esta estrategia es la que permitird, de manera cuantitativa, medir y recolectar resultados tangibles que
estén alineados a lo que la compaiiia estd buscando aio tras afio, mejores mdrgenes e incrementos en las

ventas.

La estrategia consiste en implementar y llevar a cabo el modelo de gestién de cambio bajo una

metodologia de ciclo de modelo de compromiso.

El modelo de compromiso, también Ilamado ciclo de compromiso es un proceso de gestion del cambio

gue conlleva iterar en cada determinado tiempo, éste es por lo general de cada trimestre.
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El modelo consiste en un ciclo de compromiso de cada Linea de negocios (BL: Business Line) en donde

intervienen, el Equipo de Precios, Finanzas y la misma linea de negocios, en su area de mercadotecnia.

Cada linea de negocios, en este caso Microcontroladores, ingresa a nuestro del ciclo en el que, acciones

como las siguientes, permite generar un compromiso de cambio, es decir:

La linea de negocio ingresa a la iteracidn, iniciando asi con la optimizacion estructural de precios
(Structural Price optimization) de las curvas de venta, costos y volimenes de producto de su

portafolio para determinar el precio final.

Se continua con la clasificacién y posicionamiento del producto y el cliente (Product / customer
tiering and positioning). Ademas de los precios, se necesita inyectar un orden a los productos
prioritarios de mayor relevancia relacionado con los actuales clientes siendo estos clasificados

para su mejor seguimiento y gestion.

Optimizacion del comportamiento del descuento (Discount behavior optimization). Andlisis de la
actual forma de dar descuentos a los clientes optimizando estos mediante un detallado y
profundo anadlisis de comportamiento de estos ultimos. Ya que se detectaba que se otorgaba
descuentos a clientes que no cumplian con la promesa de compra expuesta en la cotizacién y que

es con dicha cotizacién que se les da un precio especial.

Aprobacidn financiera (Financial approval). Sumamente importante con el fin de estar alineado
a la estrategia de costos para que los margenes brutos y operacionales no se vean afectados, sino
todo lo contrario siendo apoyado y aportando al aspecto financiero gracias a estas acciones de

cambio.

Implementacion de las optimizaciones en los centros de cotizacidn y marketing (/Implementation
in Quote Centers and marketing). Una vez hecha las optimizaciones, clasificaciones vy
posicionamiento, se implementarian las nuevas reglas y directrices para que el centro de
cotizaciones sepa operar y asignar el precio que corresponda a cada cliente, apoyado por todo

momento por la linea de negocios, es decir el area de marketing de dichas lineas de negocio.
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e Monitoreo del cumplimiento mediante indicadores y modelos de captura de valor (Continuous
compliance / performance KPI’s and value capture). “Lo que no se mide no se mejora” Peter
Druker; un constante monitoreo de las acciones emprendidas mediante modelos de datos que
permitan a los gerentes y altos directivos ver cdmo vamos. Aqui es donde un servidor participa
de manera mas gradual por su experiencia en el desarrollo de estos modelos, entendiendo
previamente y estando involucrado en los anteriores pasos del ciclo de cambio. Actividades como
informes del cumplimiento de la ejecucion de los precios, andlisis de causa raiz y captura de valor
para iniciativas clave permiten el andlisis para admitir decisiones de precios basadas en datos de
indicadores claves y asi identificar fuentes de pérdida de valor, subrayando oportunidades y
comprendiendo el impacto de las decisiones de fijacion de precios. Estos son solo algunos
ejemplos de actividades que conlleva este monitoreo y que son ampliamente descritos en la

seccion 3.3 del presente documento.

e Terminando el ciclo con la validacién de la captura de valor (Value Capture validation). Son los
nuameros financieros resultados del beneficio que conlleva la ejecucidon de los cambios de
optimizacidn, clasificacién y posicionamiento en precios, clientes y productos de una sola linea de

negocio.

e Los resultados de la iteracidon son ahora inicio de una nueva (Inputs for next Cycle) para otro

periodo en el continuo mejoramiento de cada linea de negocio.

Gobernanza de Precios

Esta Ultima estrategia ayudard a los actores, Mercadotecnia de la linea de negocio, asi como centros de
cotizaciones, otorgar a los clientes informacién de los precios de los productos de manera dptima, eficaz

y en tiempo.
Esta estrategia busca ser exitosa al ejecutar las siguientes tacticas:

e Creacion del Proceso de fijacidon de precios en multiples negocios: Mediante la creacién de un
proceso para agrupar precios de las soluciones de varias lineas de negocio relacionadas previo a
salir al mercado.

e Proceso de escalamiento de precios. Creando una ruta util y eficiente para reducir el tiempo de

ciclo para obtener precios actualizados.
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e Creacion de bandas de precios: A lo largo de la curva de lista de precios, se busca dar autonomia
a los centros de cotizacion para reducir los escalamientos a las lineas de negocios.

e Aseguramiento del tiempo promedio de ciclo de cotizacién: Siendo este actualmente de dos dias
para los centros de cotizacidn, mientras que para las lineas de negocio en cinco dias.

e Documento de proceso de Acuerdos de voliimenes de compra. Mediante la creacién de una

politica armonizada sobre el proceso de creacidn y control de contratos de volimenes de compra.

4.2 Ambito de la intervencién (Alcance)

El alcance de la intervencion es realizado en la linea de negocios de Microcontroladores, en especifico en
el drea de mercadotecnia de dicha area. Cada linea de negocios de NXP cuenta con su area de

mercadotecnia o Marketing.

En el presente documento se hablarda mucho sobre el trabajo con la linea de negocio, pero esta se
refiere, en especifico, sobre el personal de mercadotecnia, quienes son los responsables de determinar
el precio final de un producto, y que dicha decisién vaya alineada con las estrategias y aspiraciones

organizacionales.

En la seccién 1.7 del presente documento se detalla con mayor profundidad el alcance que tiene el
problema planteado de la seccién 1.2.
4.3 Etapas del proceso de Intervencion

En la presente seccidon se plasmarad los pasos a seguir de inicio a fin del proceso de intervencién, siendo
representada ésta mediante un cronograma que muestra, por cada estrategia planteada en la seccién 3.1,

las tareas y/o pasos a ejecutar.

Este cronograma es mostrado mediante la figura 9.
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Figura 9

Cronograma del trabajo: Métricas de cumplimento de mdrgenes de cotizaciones
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Nota: Creacién propia (2020)
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5. Exposicion de hallazgos.

5.1 Sistematizacién y aplicacion de escalas de medicién de resultados

Previo a iniciar esta seccion del documento explicando la metodologia de la sistematizacion, asi como el
tipo de escalas utilizadas que se aplicaron y se siguen aplicando para medir los cambios y resultados de la
implementacion, es importante comentar sobre un cambio importante surgido justo en el Ultimo mes del

ano 2020.

Fue durante diciembre del 2020 que NXP, o por lo menos nuestro equipo de precios, recibiria noticias
importantes y relevantes que obligaban a una reacciéon inmediata. Estas noticias se referian a los
aumentos de los costes de produccién, de manera imprevista, por parte de nuestros proveedores. Se
trataban de aumentos significativos en los costos de los proveedores relacionados con la capacidad y los
metales preciosos, todo esto en la mayoria de los productos de NXP. La capacidad del sustrato de los
circuitos integrados se venia reduciendo de manera significativa debido a incendios en otras fabricas de
empresas competencia de NXP. El aumento de la demanda de la recuperacién de COVID estaba

aumentando precios de la oferta disponible para 2021.

La demanda de la fabricacién de “obleas”, en donde se monta los circuitos integrados, superaba la

capacidad disponible lo que provocaba que algunos proveedores de fundicidn aumentaran los precios.

Todo esto aunado a los precios del oro y otros metales preciosos continuaban aumentando desde los

minimos en 2015, lo que afectaba a los costos de las materias primas.

Lo anterior, conllevaria entonces a reaccionar de manera rapida, por parte del equipo de Precios junto
con todas las areas de Marketing de cada una de las lineas de negocio, para poder implementar aumentos
de precios de base amplia para ayudar a compensar estos aumentos en el costo de los suministros. La
estrategia en general consistiria en realizar los aumentos necesarios a discrecion para ciertos niveles de
clientes. Y para el resto de los clientes y productos, el aumento de precio se aplicara en la renovacion de

cada una de las cotizaciones de los negocios.

Pero ¢Cudles fueron los alcances finales de estos aumentos?, ¢Cual fue el plan de ejecucién y cuanto
tiempo se contraria para ejecutar dicho plan?, ¢{Cudles eran las opciones y los analisis que debian
realizarse para tomar una decisién de plan? ¢ Como fue el plan de comunicacion? Las anteriores preguntas
debian ser resueltas en tan solo 20 dias previo a comenzar el afo 2021, ya que la puesta en marcha

comenzaria el 18 de diciembre de 2020. Hoy, abril 2021 en el que estoy documentando la presente seccidn
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de exposicion de hallazgos, puedo decir que lo que seria una sola estrategia para ser ejecutado a lo largo

del afio, tendria una segunda fase, la cual explicaré mds adelante también.

Las circunstancias obligaban a reaccionar de manera inmediata y proveer un plan en donde la metodologia

de intervencién propuesta jugara un rol primordial.

Los andlisis desarrollados, los cuales fueron mostrados en la seccién 3.4 ayudaron mucho para tener la

informacién de primera mano sobre lo siguiente:

e (Cual era la cantidad de clientes que estaban o no cumpliendo con el volumen de compra
acordado?

e Montos de descuento otorgados a cierto tipo de clientes para cierto producto.

e Vigilancia del cumplimiento de los margenes de reventa en cada una de las cotizaciones, en otras
palabras, conocer de primera mano si existia o no fuga de margenes durante las actividades de

cotizacion.

Todo lo anterior ayudaria a implementar lo que se cuestiona en los parrafos anteriores, los cuales seran

descritos en las préximas lineas.

Pero previo a esto, es importante comentar cdmo nos encontramos hoy con respecto a este inesperado
aumento en los precios que conllevd a una reacciéon de la cadena productiva. Aqui es donde me gustaria
dar un resumen macroecondmico global que permita al lector saber en dénde estdbamos, y continuamos,

situados.

Llegaria entonces el afio 2021, y con él conocer el valor final que arrojé el mercado durante el afio 2020.
Recordara el lector mediante la figura 4, del presente documento, donde se muestra una grafica del valor
del mercado semiconductor desde el afio 2000. El afio 2020 aun aparecia con un signo de interrogaciony
con un estimado a la baja por la desaceleracién presentada. Se esperaba un valor ain mas bajo a mitad

del afio 2020 debido a la contingencia sanitaria.

Sorpresivamente se estaria alcanzando un valor de mercado global de $439 mil millones de délares,
rebasando por mucho la caida que se esperaba, tanto por la desaceleracién de 2019, como por el tema

de la contingencia de salud. (Association, 2021).

El anterior incremento representaba un 6.5% al alza comparado con el 2019.Pero ¢Qué fue lo que detond
este incremento inesperado, sabiendo que con la pandemia de 2020 no se esperaba una demanda
significativa?, para esto un poco mas de contexto.
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Fue a raiz del COVID 19 que la mayoria de las compaiiias productoras de semiconductores decidieron
parar la produccién al 50%, esto a principios del trimestre dos del afio 2020, la razén sonaba muy
adecuada por el prondstico de demanda decreciente que se avecinaba a raiz del confinamiento que se
estaba implementando en muchas partes del mundo. Hubo otras compafias, como Tl (Texas
Instruments), que apostaron a continuar produciendo y generar inventario para estar listos cuando todo

“regresara a la normalidad” y asi poder cumplir con la demanda que se incrementaria.

Comenzaba asi el trimestre tres del afo 2020 y la demanda se comenzaba a percibir de manera no
planeaday sobre todo inesperada. Las empresas productoras de semiconductores comenzdbamos a tener
demanda y era necesario volver a los porcentajes de produccion de > 90%. El regreso a ese porcentaje no

seria facil en cuanto tiempo, costo y efectividad.

Lo anterior estaria generando un efecto en las limitaciones en el suministro de semiconductores en donde
industrias automotrices (clientes) estan demandando producto, el cual no puede ser resuelto en el corto
plazo. Este problema de escasez se estima genere pérdidas de ventas por mas de $61,000 millones de
ddlares para todo el mercado de semiconductores durante el afio 2021. (Betz, Auto chip shortage driving

S61B in lost sales faces complicated recovery, 2021)

También se habla de que el impacto global de la escasez durara hasta el tercer trimestre del afio 2021,

este prondstico de acuerdo con IHS, empresa britanica de servicios e informacién financiera. (Staff, 2021)

La escasez de semiconductores se debid en gran parte al aumento de la demanda relacionada con la
pandemia de computadoras portatiles, teléfonos inteligentes, consolas de juegos y otros productos
electrénicos de consumo. La industria automotriz enfrenté una caida de la demanda al comienzo de la
pandemia. Los fabricantes de automdviles recortaron en gran medida los pedidos de chips y perdieron su

ya baja prioridad en las fundiciones de semiconductores.

La industria automotriz se recuperd mas rapido de lo esperado, dejando a los fabricantes de automéviles
luchando por una capacidad de produccidon que no existe. (Betz, Auto chip shortage worsens after

blackouts and fire, sending semi suppliers higher, 2021)

Eventos de origen natural, como las heladas en febrero del afio 2021 en Texas, asi como incendios en
fabricas de semiconductores, competencia directa de NXP, Renesas, afectaban alin mas el escenario de
escasez. Esto sin contar que el hecho de agregar capacidad de produccién para empresas como NXP

requiere mucho tiempo y dinero.
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En algunos paises la demanda de automoviles aumentd inesperadamente por las siguientes razones:

1) Las personas que utilizan el transporte publico buscan ahora un trayecto seguro mediante su
propio automovil

2) En estos paises, los Gobiernos estan incentivando hacia una transicion mas rapida a la electrénica
En otros paises la demanda de automoviles bajo:

1) Personas que ahora hacen “home office” ya no requieren dos automoviles o un auto en lo
absoluto.

2) Las personas perdieron su trabajo y si planeaban tener un automovil, éste tendra que esperar.

Actualmente, muchos gobiernos estdn brindando ayudas financieras a muchas empresas y personas, pero
esto terminaria en algin momento, lo cual hard que se reduzca el poder adquisitivo y por tanto la
demanda de muchos bienes. éSera esto cierto?, o sera todo lo contrario, que, con la ayuda de gobierno,

muchas industrias puedan iniciar el rumbo y continuar solas.

Es un hecho de que un gran problema de la industria en la que yo colaboro, semiconductores, es la falta
de capacidad de reaccionar rapidamente. Esto se debe al hecho de que lleva mucho tiempo producir,
probar, enviar, etc. Las fabricas no pueden simplemente aumentar o reducir la produccién en unas pocas

semanas.

5.2 Organizacién de la informaciéon obtenida

Datos, datos y mas datos eran y siguen siendo muy necesarios para poder saber en dénde nos
encontramos parados y asi poder tomar una decision acertada. Tal como se ha comentado en capitulos
anteriores, no solo el acceso a los datos es fundamental, sino que el hecho de que estos estén de una
manera sencilla ayudaria y abonaria a realizar analisis rapido y sobre todo confiables. Mi equipo posee la
habilidad de ir a la fuente de los datos, sabiamos donde se encontraban los datos histéricos de ventas de
afios anteriores, conociamos los volimenes de compras y como es que cierto producto para cierto cliente
eravendido, y si cumplia con los volimenes esperados. En base a lo anterior, debiamos realizar un modelo
de precios que mostrara y sobre todo pronosticara la forma en que, basado en datos histdéricos y cortes
de varios tipos de informacidn, las reclamaciones de los productos estarian llegando en el afio 2021 con
un nuevo precio, asumiendo que el mismo volumen o cercano a este estaria siendo comprado. Con la
informacién del costo, proporcionado por parte de manufactura, debiamos doblar el valor y determinar

de dénde vendrian los ingresos por aumentos de precios.
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Y es asi, en base a andlisis, se definieron y catalogaron los alcances en los aumentos, que serian ejecutados

durante el afio 2021.
¢éCuales fueron los alcances de estos aumentos?, Estos serian definidos por seis categorias principales:

e Partes o Productos “maduros”: Son los productos que tienen mdas de 10 afios siendo
demandados por los clientes, mismo que definicién en la seccién 3.3 del presente documento.
Esta categoria de aumento de precio seria muy parecido o casi igual al proceso actual de cada
afio, en otras palabras, el porcentaje de aumento seria definido por producto y/o linea de esta. Y
seria aplicable a todos los clientes, que adquirieran este tipo de productos

e Partes o Productos de excepcion: Serian partes exentas de aumento de precio, aumento del 0%,
y aplicaria todos los clientes. Aunque estaria sujeto al cumplimiento de volumen de compra

e Todos los productos restantes (clientes long tail): Este implicaria un aumento de precio del 5%
en todos los ambitos, clientes de nivel 4

e Todos los productos restantes (otros tipos de clientes): El precio aumenta en clientes
seleccionados y el porcentaje seria variable, aunque estaria sujeto al cumplimiento de volumen
de compra

e Nuevos Negocios: Se refieren en aquellos productos-clientes en donde hay historia de embarques
y envios de productos en los Ultimos 24 meses. Los precios seran ajustados de la lista de precios,
para que los nuevos negocios tomen dicha como inicio de la nueva vigencia para los reclamos
subsecuentes de producto

e Nuevos Contratos: Los nuevos contratos tendran aumentos y seran de solo ciertos clientes

Mi participacién mas activa fue para el andlisis de los incrementos de precios del resto de los productos
bajo clientes nivel 4. En este punto, el desarrollo que se habia logrado en reportes de analitica de datos
abonaria en gran medida en desarrollar un modelo que diera certeza sobre cudles serian las reglas en base

a ciertos criterios.
éCual fue el plan de ejecucidn y cuanto tiempo se contaria para ejecutar dicho plan?

El plan de ejecucion se determiné alinearse a la fuente de los precios el cual debia estar listo previo a
iniciar el afio 2021. Es decir, la forma en que los clientes cotizan y piden un precio esta definido mediante

lo siguiente.
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e Cotizaciones: Toda nueva cotizacidén realizada, tendria reflejada el incremento de precio, de
acuerdo vy alineada a los criterios y alcances explicados con anterioridad. Si existieran escalaciones
por parte del cliente o distribuidores, esto se enviaria al area de Marketing, quien en base a una
lista de clientes aprobados para ser excepciones tendra y contara

e Contratos: Los contratos ya acordados no sufririan cambios, pero aquellos que aun estan siendo
negociados o planificados estaran en disposicién de decisiéon por parte de los vicepresidentes
regionales de ventas

e Compra directa sin cotizacidn: Toda compra directa, sin cotizacion se le impondra un 5% de

aumento
é¢Como fue el plan de comunicaciéon?

Debo comentar que, en este punto, el plan de comunicacidn debia realizarse en muy poco tiempo. Todo
comenzaria a inicios de diciembre del afio 2020, y se debia estar en ejecucién y monitoreo de las acciones
implementadas en diciembre 21 del afio 2020, por lo que comento al inicio de este capitulo que el tiempo

de respuesta, asi como el tiempo de ejecucidn, seria de aproximadamente 20 dias.

Una pieza fundamental para comunicar, y sobre todo entrenar, seria las areas de cotizaciones, también
Ilamadas Quote center, asi como las areas de mercadotecnia, marketing. Cuando hablo sobre el plan de
comunicaciéon me refiero explicitamente sobre el entrenamiento en fast track, que debia realizarse en

donde se contemplara la explicacién del escenario que tendria que entrar suceder pronto.

Se optd por realizar un catdlogo de preguntas posibles y frecuentes, que fuera sencillo ser contestadas
y/o explicadas cuando una duda, en su mayoria comun, surgiera al momento de estar ejecutando las
nuevas reglas de los incrementos de precios por parte del personal encargado en cotizar y aprobar las

cotizaciones.

Algo sumamente importante, también en la parte de comunicacidn, era realizar dicha comunicacion hacia
los clientes finales, ¢A que me refiero? A que los equipos de ventas, divididos por cuentas de clientes
trabajarian de la mano con el drea de marketing de las lineas de negocio para alinearse con mensajes

especificos del cliente.

En el caso del mensaje del Vicepresidente de Ventas y mercadotecnia, éste emitié una carta general que
le explicaba la situacién en la que nos encontrdbamos como un momento sin precedentes y que obligaba

tanto a proveedores como clientes a realizar ajustes, y estos era un incremento en los precios con el fin
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de asegurar obtener los insumos necesarios, como son materiales y servicios, para completar el proceso

de manufactura de los productos que desarrollamos.

Las dudas mas sobresalientes de todos los actores internos de la compaiiia, Marketing de lineas de
negocio principalmente, era si los competidores estaban realizando lo mismo, es decir, si ellos también
estaban incrementando los precios. Esto debido a que Marketing queria cuidar de sobremanera la
relacién con el cliente. Hasta la fecha, varias empresas del sector como Xilinx, Broadcom, y Renesas, han
elevado los precios a los clientes. Y se esperaba que dichos aumentos sean mas amplios ya que los
aumentos del precio de sustrato de circuitos integrados (IC) son un evento de toda la industria y la

demanda supera la capacidad de los servicios de fabricacion.

Otra pregunta, muy comun, era si el incremento del precio iba a ser por un periodo determinado. La
respuesta que nosotros ddbamos era que los aumentos que nos dieron a conocer nuestros proveedores
era que no iba a ser por un periodo finito. Y eso conllevaria a que la compafiia, NXP, tendria que reevaluar

en el futuro en funcién de los movimientos en los costos de nuestros proveedores.

Una pregunta mas de forma comun era: é{Cémo manejar la sobreventa, también llamado upselling, por
parte de los distribuidores para traspasar los aumentos de precio a sus clientes finales? La respuesta a
esto era que NXP, legalmente, no puede dictar el precio de reventa que un distribuidor cobra al cliente
final. Para cualquier caso en el que un distribuidor venda por encima del monto de aumento de precio
sugerido por NXP, nosotros ajustaremos el costo al distribuidor en futuras renovaciones de cotizaciones

si el precio de reventa del cliente final estd por debajo de las curvas de lista de precio.

En fin, asi como las anteriores preguntas comunes, habia mas y alin mas especificas. Al final del dia
buscabamos una coordinacion entre areas de Marketing, ventas (a través de sus gerencias de cuentas),
y una mads, por parte de finanzas. No olvidando las areas de manufactura, pues con la cantidad de érdenes

siendo ejecutadas y la escasez que prevale aun, el escenario se tornaria un poco complicado.

El drea corporativa de precios actla como un coadyuvante entre estas areas. Pues nuestra funcién, tal
como lo expliqué en la seccion 1 del presente documento, es que somos un area estratégica la cual tiene

la facilidad de tener una vision diferente a las dreas que estan en la linea de fuego.

Podra recordar el lector que durante la seccién 3.4 (Andlisis: Correlacién e interpretacion de la
informacién obtenida) se detalla el andlisis de varias métricas, y de nueva cuenta, entre ellas, esta la

referente a la captura de valor.
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Lo anterior descrito sirve para exponer de forma clara la manera que fue organizada la informacién y asi
tener una base inicial y ahora presentar los resultados y captura de valor que se generé durante todo

2021. Es decir, el objetivo es presentar los resultados de manera clara, ordenada e ilustrativa.

5.3 Impacto de la estrategia en la organizacién

Previo a detallar y presentar los resultados, impacto de la estrategia en la organizacién, busco responder
ala duda que posiblemente el lector pudo haber tenido en los parrafos anteriores de esta secciéon cuando
describo que las areas de Marketing de cada linea de negocio necesitaban saber si otros competidores
estaban realizando los incrementos tal como lo comenzé a realizar NXP, ya que Marketing buscaba cuidar
y maximizar la relacién con el cliente. ¢Como podriamos verificar si esto ocurria o no?, sabemos que el
aumento de precios fue generalizado, pero para mantener la competitividad de NXP, la analitica de datos
seria fundamental para contar y responder con una velocidad de reaccidn que fuera lo suficientemente

rapida y que los tomadores de decisiones tuvieran todos los elementos en la mano.

Todos los reportes y andlisis presentados en la seccion 3.3 y 3.4 del presente documento solo veian la
parte interna de la organizacion, se requeria una mirada o vista al exterior, en especifico para saber qué
es lo que estaba haciendo la competencia. Y es en base a esto que, durante el afio 2021, mi equipo y un
servidor, en paralelo ala ejecucién de los incrementos de precios, implementamos lo que se conoce como
Competitive Pricing tool, Herramienta de precios de la competencia, la cual permite habilitar a todos los
mercaddlogos una herramienta de evaluacidn comparativa de precios que permita a los usuarios analizar

éstos y las tendencias de los competidores de NXP, siendo comparados con los precios de NXP.
Los beneficios obtenidos aqui son:

e La muestra de una tendencia de precios de la competencia y de NXP cada mes

e El mercaddlogo no requiere navegar ni investigar en ninguna pagina web de la competencia para
conocer y extraer precios de una cierta pieza o SKU. Todo esta consolidado en un solo lugar

e El modelo de datos ademas incluye mediciones adicionales que permiten un andlisis mas rapido

y sencillo

NXP, en especifico la direcciéon de mi equipo de precios corporativo, invirtié en una empresa la cual realiza
y ejecuta el trabajo de “raspado de precios o datos” de todos los sitios web de la competencia y que estos
datos de precios fueran puestos a nuestra disposicidn, equipo de analitica de datos, para su presentacion

y sobre todo para su transformacién y cargado a nuestras fuentes de datos.
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Los datos recibidos no contaban con ningun tipo de formato o manera de ser consumidos de forma
sencilla y facil que permitiera al usuario final tener un “autoservicio” de datos. Estabamos hablando de
datos recibidos en formato csv que alcanzaban cantidades de mds 50 millones de registros. Eso solamente

datos de marzo a febrero del 2022.

Los datos sin duda continuarian creciendo y se tornaba necesario que mi equipo y un servidor
implementara un proceso de extraccidn, transformacidn y cargado de datos que permitiera el control,
optimizacidn y certeza de que la informacidn cargada a un data warehouse tenga un tratamiento que
ayude al usuario final a poder consumir los datos mediante aplicaciones de “autoservicio”, que en este

caso seria mediante un moédulo de Power Bl llamado Analyze in Excel.

Nuestra implementacion e intervencion en lo referente a la inteligencia de negocios o datos (Bl), radicaba
en crear lo que se le denomina como DataMarts. Los cuales son sub-repositorios de datos en donde se
aplican reglas de negocio pertinentes y filtrado que permita que el usuario pueda consumir la informacion

mejor tratada y poder en base a dicha informacién generar data histdrica que permita, inicialmente,

consumir los datos desde un punto de vista de analitica descriptiva y por otro lado dar pie a utilizar la data

para un enfoque predictivo. (Moarri, 2019)

En el caso del equipo de precios, casi el 100% de la informacion proviene de un sistema transaccional B2B.
El cual el equipo de Tecnologias de informacion simplemente extrae la informaciéon y la pone disponible
para su consumo. En mi equipo me di la tarea de redisefiar el flujo de datos y alinearlos al subgrupo de
datos llamados Data Mart. Esto permite que el consumo de los datos contenga las reglas de negocio

necesarias para que el usuario final pueda simplemente realizar un autoservicio de datos.

|ll

En el caso concreto de los datos recibidos derivados del “raspado de precios”, éstos vienen en formato
de archivos de datos, csv, los cuales son cargados a nuestro Data Mart, y asi son consumidos de forma
transparente por el usuario. En otras palabras, el usuario final solo se debe preocupar por conectarse al

Data Mart.

Los datos recibidos vienen en un formato sin ser normalizados, una cantidad enorme de columnas, asi
como de renglones. Cada una de las columnas son consolidadas en agrupaciones como los son llaves
(keys), Atributos (Attributes), y caracteristicas (Features). Después la informacion es extraida mediante un
software de ETL (extraccion, transformacién y cargado) el cual deposita la informacion en el Data Mart,

Mart, y asi ésta estaria disponible para los usuarios para ser consumida.
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¢Como entonces ha servido la carga de muchos registros de varios archivos y por tantos meses, no
contando lo que falta auin? Pues aqui es donde entra nuestra intervencién de analitica de datos, en donde
la parte del proceso de cargado, tecnologia usada, asi como la preparacién de los datos es primordial para
que el usuario final y tomar de decisiones solamente se preocupe por cuanta, y de qué forma, informacion
necesitara extraer, navegar y acomodar con el fin de lograr tener de primera mano los datos necesarios

para una toma de decisiones acertada.

Durante los entrenamientos que un servidor realiza a las lineas de negocios referente al uso ésta
tecnologia y modelo de datos, siempre me gusta ejemplificar o hacer una analogia de que es como si ellos
fueran unos extraordinarios chefs en el que nosotros, precios corporativos, les habilitamos una cantidad
considerable de ingredientes frescos, limpios, sanos y sobre todo cuantiosos de “datos” con algunos
ejemplos de formacién de platillos finales, para que el chef solo eche andar su imaginacion y genere un
platillo aun exquisito y delicioso que le permita generar una fuente fiable de informacién para sutoma de

decisiones.

Estos datos, de forma consolidada, son utilizados por cada una de las lineas de negocio y asi tener en un
solo lugar la informacién de precios de la competencia sin hacer mayor esfuerzo o sin tener que navegar

a algun otro lugar.

Cabe destacar que, en la industria, semiconductores, no hay empresas que hayan implementado un
rastreador de precios de la competencia. Este dato lo cito de mi actual director, quien nos hace énfasis
sobre la visibilidad que el equipo de precios corporativos lograra tener al generar valor para las estrategias

gue se vienen es presente afio 2022.

En este parrafo comienzo a describir el impacto de la estrategia ejecutada en la organizacidn, es decir
voy a exponer los impactos generados como consecuencia de la intervencion descrita en el presente
documento. En otras palabras, la incognita situada en algunos pdrrafos anteriores dejara de serlo muy

pronto.

En la seccidn 4.3 del presente documento, se describieron las etapas del proceso de intervencion,
representadas éstas mediante un cronograma, en dicho cronograma se especificaba sobre una actividad
en concreto que era la realizacién de foro de precios, SPF, por sus siglas en inglés, el cual era el lugar de
la comunicacion que congregaba a todas las lineas de negocio. El tltimo foro fue justamente desarrollado
durante el pasado mes de febrero del afio 2022 en donde, entre otros temas, se presentaron los

resultados oficiales de la captura de valor de todo el afio 2021, en donde la principal fuente de dicha
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captura de valor era relacionada las etapas de incrementos de precios surgida justo finalizando el afio
2020 y que se documentaron sus caracteristicas, como son el plan de ejecucidén, opciones de

abordamiento, e implementacién en este capitulo.

Las caracteristicas del mercado que estaban surgiendo, finalizando 2020, obligaban a continuar usando la
metodologia propuesta en la seccidén 4 del presente documento, aunado a una reaccién inmediata que

fue documentado también este capitulo 5.

¢Cudl era entonces el impacto que la organizacion debia tener? Que los aumentos adicionales de precios
de proveedores no afectaran los margenes de NXP, adicional a hacer frente a los aumentos de costos

significativos para la fabricacién interna, como son los costos de materia prima, mano de obra y logistica.

El impacto de esto fue a nivel global de NXP en donde el equipo de precios estaba haciendo frente al
objetivo financiero de preservar el margen bruto en mas de un 55%. Logrando asi el objetivo planteado y
de mayor impacto, tanto para la organizacidn, como para esta intervencion, seccién 1.6 del presente
documento, al mencionar que uno éstos se trataba el aseguramiento de la captura de valor mediante la
toma decisiones en precios basado en inteligencia empresarial, asi como de la entrega de herramientas y

procesos para respaldar las necesidades estratégicas de fijacion de precios.

En la siguiente seccién se abordara una discusion final en donde se describirda mas a fondo sobre las
consecuencias de la aplicaciéon de la estrategia, aspectos de mejora para subsecuentes intervenciones, asi

como relevancia y trascendencia de este caso.

6. Discusion Final

6.1 Consecuencias de la aplicacidn de la estrategia

En este capitulo se ofrece al lector conclusiones y evidencias para mostrar que NXP experimentd mejora

a partir de la intervencién descrita en el presente documento.

El tema de precios, dentro de la compaifiia, juega un rol sumamente importante al poder proveer procesos
de implementaciéon de estos, herramientas de analisis para toma de decisiones, como son las
herramientas de auto servicio de datos. Estas ultimas son bdsicas para proporcionarle al mercaddlogo de
la compafiia todo lo necesario y asi establecer un precio al cliente acorde a las caracteristicas o momento

y que abone a la vez con cumplir los objetivos financieros de la compaiiia.
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¢Qué sigue entonces?, ¢Como validar o demostrar si el afio 2021, Ultimo ano de resultados completos y
qgue es donde se veria el mayor impacto, experimenté mejora o impactd en la consecuciéon de sus

objetivos?

Recordar de nuevo, los objetivos financieros son el crecimiento de las ventas y el mantenimiento del
margen bruto, Gross margin. Y en base a lo anterior, la mejor evidencia a nivel global es preservar sus
valores de dicho margen bruto a pesar de los incrementos en proveedores y costos ya descritos con

anterioridad.

NXP es una empresa publica, su estado de resultados, en donde se puede validar el margen bruto logrado,

Gross margin, es mostrado en la siguiente tabla.
Figura 10

Estado de resultados de NXP para todo el periodo 2021.

Summary of Reported Fourth Quarter 2021 ($ millions, unaudited) (1)

Q4 2021 Q3 2021 Q4 2020 Q-Q Y-Y 2021 2020 Y-Y
Total Revenue $ 3,039 § 2,861 $ 2,507 6% 21% $ 11,063 $ 8,612 28%
GAAP Gross Profit $ 1,707 § 1,583 § 1,288 8% 33% $ 6,067 $ 4,235 43%
Gross Profit Adjustments 7 § (33) $ (34) $ (38) $ (138) $ {165)
Non-GAAP Gross Profit $ 1,740 $ 1617 § 1,326 8% 31% $ 6,205 $ 4,400 41%
GAAP Gross Margin 56.2% 55.3% 51 4% 54 8% 49 2%
Non-GAAP Gross Margin 57.3% 56.5% 52.9% 56.1% 51.1%
GAAP Operating Income /
(Loss) $ 807 § 711 § 463 14% 74% $ 2,583 § 418 518%
Operating Income
Adjustments 0 3 (253) $ (248) $ (301) $ (1,058) §  (1,810)
Non-GAAP Operating
Income $ 1,060 $ 959 § 764 11% 39% $ 3,641 § 2,228 63%
GAAP Operating Margin 26.6% 24.9% 18.5% 23.3% 4.9%
Non-GAAF Operating
Margin 34.9% 33.5% 30.5% 32.9% 25.9%

Nota: (NXP U., 2022) P&L que resalta el margen logrado durante el periodo 2021 de ejecucion de las iniciativas en

los precios.

Notese el cambio logrado de margen bruto, Gross Margin, entre el afio 2020 y 2021. La explicacion de
este logro y la evidencia mostrada al finalizar el capitulo 5 del presente documento, muestran que precios

tuvo y continda teniendo mucha relevancia para que los margenes sean mantenidos de forma efectiva.

Para llegar a este resultado, el cual fue mencionado durante el foro de precios de febrero del presente
afio 2022, se agradecid a todos los mercaddlogos por el logro de haber cumplido con el margen bruto

esperado y que los incrementos de precios se hicieran tal como se planted y disefio.
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El director de precios corporativos habla a la audiencia, mercaddlogos de todas las lineas de negocio,
exponiéndoles el logro financiero al aumentar el valor de la captura de valor, mencionado en la seccién

anterior nimero 5, y que esto derivaria a que el margen bruto se mantuviera justo por arriba del 55%.

6.2 Aspectos de mejora para intervenciones subsecuentes

No toda la intervencion fue hecha de forma sencilla o facil, mucho de esta dificultad la podria enunciar
como limitantes de la intervencion vividas en carne propia con los mercaddlogos, pues ellos continuaban
con algunas dudas si estos incrementos de precios vendrian a dafiar la relacién con cliente. En otras
palabras, existia un dilema entre cumplir y aportar a los objetivos financieros de margenes o temer a la
pérdida de participacidon del mercado. Mariola de Gouw, directora de mercadotecnia de la linea de
negocio intervenida, menciona en sus comentarios, que no existe o mas bien, no existia, un reporte o
repositorio facil de acceder para analizar la informacién del competidor. El dia de hoy, contamos con el
Pricing Web Scraper, documentado también en la seccion 5 del presente documento, en donde este
lanzamiento de herramienta busca ayudar a los mercaddlogos en complementar su analisis externo con
respecto a lo que pasaba con la competencia y asi aportar el valor financiero esperado al hacer los ajustes
necesarios al precio. El analisis interno sobre el proceso de precios ya se estd ejecutando, documentado
tanto en el capitulo 4 como en el 5 del presente documento, y siendo seguido para su implementacion
dentro de cada linea de negocios para los ajustes de precios correspondientes. Falta entonces ese
ingrediente de una mirada hacia el exterior, y fue a través de la herramienta que proveia informacién de

la competencia de forma consolidada.

La medicién continua y periddica para evaluar de forma cuantitativa a las lineas de negocio son claves,
esto nos dara un estado inicial de cumplimiento esperado, asi como de buscar oportunidades de mejora
continua. Se busca, en base a estas mediciones, respaldar necesidades estratégicas en la fijacion de los

precios.

De forma adicional, temas como: la comunicacion a través de los foros de precios y la escucha continua a
nuestros mercaddlogos, clientes internos, ayudan a reducir retos que puedan derivar a momentos de alta
complejidad. Buscando siempre responder en el menor tiempo posible para asi tomar decisiones

acertadas.

Considero importante estar periddicamente con entrenamientos relacionadas con las herramientas que
el equipo de precios desarrollay ¢por qué no?, en una escucha abierta que derive en personalizar o ajustar

algunos parametros en los reportes para el beneficio del mercaddélogo. Todo esto en beneficio de ellos y

51
CC-BY-NC-ND-2.5-MX



que tengan todo lo que requieren como herramientas para realizar mejor su trabajo, y que nosotros como
equipo corporativo de precios buscamos ser un aliado estratégico en la consecucidon de los logros

organizacionales.

6.3 Relevancia y trascendencia del caso

Referente a la relevancia y trascendencia del caso, en los siguientes parrafos compartiré, mas bien
continuaré, con un didlogo con el lector referente a enunciar algunas reflexiones que contribuyeron a

formalizar el proyecto que documento aqui justificando su conveniencia.

El drea de precios de NXP comenzé a ser relevante y de vital importancia para poder consolidar, de una
forma corporativa, la manera de difundir metodologias, de impulsar la excelencia en la fijacidn de precios,
y de establecer las estrategias de contratos y precios especiales justo cuando NXP adquiere a su
competidor Freescale en el afio 2015. En ese momento NXP se dio cuenta que existe una oportunidad
importante para poder hacer las cosas diferentes y con orden pues venia de la fusién de otra organizacién
gue tenia otras formas de accionar. Aqui lo mas importante es que los clientes, tanto de la empresa que
estaba siendo adquirida como de la que estaba adquiriendo, notaran que existia un cambio para bien en

lo referente a la forma del establecimiento de los precios.

Aspectos disruptivos que surgen debido a una crisis sanitaria hacen y derivan comportamientos del cliente
gue no son esperados y que van en contra de lo pronosticado, conllevando a ejecutar acciones por medio
de este equipo en el menor tiempo posible y asi coordinar a una serie de lineas de negocio para poder
implementar un proceso de actualizacién de precios a nuestros clientes lo antes posible, de forma mas

precisa, antes de que terminara el afio 2020, justo en 20 dias.

Lo anterior como un ejemplo de lo relevante que puede significar contar con un equipo central que abone
y apoye a llevar a cabo los objetivos estratégicos de la corporacidon como lo son el aumento de las ventas,
asi como el posicionamiento de los margenes en el punto esperado. Y es asi como se busca transcender
en el fortalecimiento del equipo de precios, y esto significa ser parte de un cambio de organizacién, como

la es de Finanzas.

A NXP le resulta y le hace mayor sentido que nuestra organizacion de precios pase a ser parte de la
organizacién de finanzas sabiendo que, por lo menos, el afio 2022 significara que el 50% del ingreso
adicional, ventas, comparado al 2021, vendra por los ajustes a los precios. Esto realmente es muy
relevante ya que finanzas sabe que esto no se veia desde hace muchos afios y es impulsado al contexto

macroecondmico que ya se explico en el presente documento, entre otros.
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Sin duda hay aspectos positivos con este cambio y algunos no tanto. En mi particular punto de vista, algo
no tan positivo puede ocasionar estar un poco alejado del negocio y de cada una de las lineas de negocio
piensen que nuestro papel se puede tornar un poco rigido al “reclamar” o pedir ajustes de precios sin

contar con algun contexto que vaya mas alla del cumplimiento de los objetivos corporativos.

Las finanzas juegan un papel extremadamente importante para ayudar a la empresa a impulsar ejecucion
y lograr sus objetivos operativos y financieros. No se suele pensar mucho en finanzas como aquella
organizacién que pueda impulsar la eficiencia, lo mayor posible, mediante la ejecuciéon de procesos y

habilitacién de conocimientos practicos para el negocio dentro de la empresa.

Buscando entonces romper el paradigma descrito en el parrafo anterior, es que se ha decidido que el
equipo de precios trascienda hacia la organizacién de finanzas buscando generar valor en la ejecucién de
los procesos y métodos de precios que detonaron un aporte econémico al mantener el margen esperado

y por qué no, fortalecer las relaciones con las lineas de negocio.

Marketing de las lineas de negocio tienen relacion directa con el cliente para el establecimiento del precio
final, y son ellas quienes requieren acceso a datos de forma facil bajo un escenario simple y sencillo
aunado a procesos mayormente estandarizados para el registro de estos precios que la compaiiia global

requiere se ejecuten para poder preservar los objetivos globales ya descritos, margen y ventas.

El viaje en el equipo de precios continua, un servidor continlda dentro de esta organizacion buscando
transcender y entender desde el lado financiero las oportunidades que pueda derivar un trabajo que ya
viene sustentado de otra organizacién, Sales & Marketing. Los cambios siempre son importantes, pero
mas importante es para la organizacion que dichos cambios vayan de la mano con los ajustes vy

adecuaciones que el mercado necesita.

¢A qué me refiero de lo escrito en el parrafo anterior? Me refiero a que el colaborador en NXP, y en
especifico mi equipo y un servidor pueda demostrar compromiso y liderazgo junto con responsabilidad al
realizar nuestras tareas. El fomentar una cultura mas diversa enriquece el entendimiento del negocio, asi
como de la forma de actuar y proceder tanto de los clientes externos, como de nuestros clientes internos
a los que nosotros nos debemos. Buscamos la construccién y mantenimiento de una fuente de talento

calificada que venga aportar a los procesos que seguiremos generando y estableciendo.

Cierro este documento comentando que este proyecto, llevado a cabo junto con mi trabajo, fue

sumamente enriquecedor pues me di cuenta de que lo planteado en un inicio comenzaba a tener cambios
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o retos que no se habian pronosticado. Y es ahi cuando se debia actuar, ajustar y colaborar con un gran

equipo para el fortalecimiento de las decisiones y cambios necesarios a realizar.

Asumiria que el lector habra notado que se actualizaba la situacién o el escenario cada vez que se iniciaba
alguna seccién nueva, ya que toda la descripcidn de la intervencién lo asemejo como una pelicula que fue
filmada en diferentes momentos o tiempos y que al final, en el momento de la edicién, se buscé darle al
lector un sentido de que todo ocurrié de forma secuencial. Los retos los hice ver y documenté en el
presente entregable y que considero enriquecieron aun mas el indice y guia propuesta para la consecucidn

de este trabajo de obtencidn de grado, TOG.

Agradezco que, durante estos dos afios y medio, lo aprendido de cada uno de mis maestros me permitié
enriquecer y ampliar mi perspectiva inicial. El dia de hoy existe en mi una persona un pensamiento critico
con razonamiento analitico y también humano que permite poder ver los problemas de forma diferente,
con un angulo que estoy seguro no hubiera visto si no estuviera emprendiendo este programa de

posgrado en Administracion.
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