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Simply put….

Daily Management

Do we know if we are ahead or behind?

 every day, every hour, every minute

Hoshin Kanri

Do we know if we are winning or losing?

 this month, this year, in the next decade

The Relationship of Hoshin Kanri and Daily Management
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Hoshin Kanri Daily Management

 Mission
 Vision
 Long-Term Plan

Core activities this year to 
focus the organization and 
improve the business 

Daily problem solving and 
improvement activity

Interaction
Zone

Business’ core improvement
activities managed through KPIFew vital activities for the 

business to:
• Take business in new direction
• Drive significant change to daily

management



How to Manage Both?

Current Situation

Improvement
Level

Accelerated and 
Enduring Competitiveness

Greater 
Improvement 

Level
Important
to do
both

• Daily Management is a building block to Hoshin Kanri
• Hoshin Kanri without Daily Management creates instability
• Daily Management without Hoshin Kanri impacts transformation speed
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Relationship of Daily Management & Hoshin Kanri



1. Establishing & executing 
strategic initiatives throughout 
an organization.

2. Developing capability through 
strategic delegation of 
responsibility & subsequent 
self-development.

What is Hoshin Kanri?

A management framework for strategy aimed at:
• Creating an organization capable of sustained high performance
• Producing results through structured PDCA thinking

Focuses on Innovation 

Supported by 
Continuous Daily 

Improvement

Drives creativity 

Defines structure and standards for:

Four Types of Problems
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A problem is any outcome other than the desired performance at any given time.

Current 
standard

Raise the 
standard

Maintain 
current 
standard

Time

Improvement through 
raising standards and 
solving problems 

4
Open-
ended

3
Target 

condition

2
Gap from 
standard

1
Trouble-
shooting

Next standard

Created problems
Proactive responses

Caused problems
Reactive responses



Hoshin is Company-Wide Problem-Solving

Grasp 
Situatio
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A

P

DC

A

Hoshin 
Development

Hoshin
Implementation

Hoshin
Review

Standardize to Daily 
Management

Adjust to next Hoshin

Hoshin 
Breaking Down Company Problems & Solving Them at Each Level 

Company
Hoshin

Department Hoshin

Group and Individual Problem Solving

HORIZONTAL ALIGNMENT

Team Member
MotivationThink Why at 

Each Level



Hoshin Kanri (Multi-year)

Reflection from 
previous year

Vision / Long-Term 
Plans

Top Management 
Input

Input from 
Customers / Other 

Organizations

Input from 
Team Members

External / Internal 
Benchmarking

Own Thinking

Inputs Outputs

• Annual 
Business 
Objectives

• Activity Plans

• New 

Processes

• New Products 

and Services

• Process 

Improvements

• People 

Development

Improved

Business

Results
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Outcomes

 Focuses the organization on a few aspirational objectives

 Clearly distinguishes between strategy and daily management

 Starts with the problem(s) to solve for the organization

 Breaks down those problems at each level through a bottom-
up/top-down mechanism to build ownership

 Builds structured management system and process with robust 
PDCA plus vertical and horizontal alignment

 Develops capability through strategic delegation of 
authority/responsibility and subsequent self-development

 Produces business results

Principles of Hoshin Kanri
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Hoshin Kanri vs Traditional Strategy
Traditional StrategyHoshin Kanri

• Vital few
• Innovation AND implementation
• Involvement/Engagement
• Metrics and milestones
• Results and process 
• Challenge with support
• PDCA
• Top-down and bottom-up
• Customer, Employees, Company
• Vertically and horizontally 
• All employees
• A structure for development 

• Important many
• Innovation only
• Communication cascades
• Metrics only
• Results only 
• Delegation
• Perfect planning
• Top-down only
• Financial needs
• Vertically only 
• Executives only
• A structure for executive 

accountability 

True North

CORPORATE HOSHIN
STRATEGY A3

Excellence

Edgar Pape 27‐Dec‐19 v? LM

Boss Coach Laura Mottola

# Fecha Estado

2.1.1

2.1.2

2.1.3

2.2.1

2.2.2

Condición actual  Hoy Meta 2.2.3

2.2.4

2.2.5

2.2.6

2.2.7

2.2.8

2.3.1

2.3.2

2.3.3

2.3.4

2.3.5

2.3.6

Seguimiento

Análisis Causa Raíz Implementar Lean en unidades de soporte Corporativos y Filiales VPI

Desarrollar las capacidades internas en plantas, procesos y unidades 

de soporte

GG

VPs

Indicadores de rendimiento (KPI)

Roll out  a todas las plantas y procesos SD‐CH‐MX‐Nos‐Nor  GG

Adaptar la forma de trabajo de la agenda estratégica a Lean 

Strategy Deployment
VPI

Implementar 5s por planta GG

Implementar Lean en línea modelo Nos, Nor y Mex (Recepción‐

Tostación‐TTGG‐Envase)
GG

Disminuir costos comerciales y logísticos VP Comercial

Maximizar eficiencia metalúrgica GG

GG

Asegurar disponibilidad de recursos financieros a costos bajos en CP, 

MP y LP
VP Finanzas

Disminuir costos de administración VPs

Aumentar productividad de personas

 ‐ Necesitamos mejorar la performance operacional ‐> OEE para garantizar la producción. Establecer una estrategia de procurement de CP, MP y LP VP Ops.

Maximizar rendimiento de consumo de insumos GG

 ‐ No tenemos un alineamiento para resolver problemas, lo que no permite crear sinergias y soluciones a L/P.
Plan actualizado de inversiones según proyecciones y necesidades de 

mercado
GG

 ‐ Poder de negociación desbalanceado con proveedores de materia prima y clientes.
Establecer y optimizar un modelo de costeo con enfoque end to end 

VP Ops.

Contramedida Responsable 

 ‐ No existe una adecuada gestión sobre costos totales, ya que no son visibles y este es un negocio con una 

proporción alta de costos fijos.
Establecer proceso de planificación comercial y operaciones GG

Fecha y versión

 ‐ Tener los stocks disponibles cuando el cliente los necesite, aumentando la rentabilidad del negocio.
Asegurar continuidad operacional de los procesos productivos 

GG

Andrés Ovalle Fecha y versión

Oscar Ley

Contexto Plan de Contramedidas

 ‐ Podría existir un desbalance entre oferta de MoS2 y demanda de productos.

Garantizar la disponibilidad de productos comerciales según los requerimientos de mercado, disminuyendo permanentemente los costos unitarios totales.

Miembros Edgar Pape Nombre Equipo Fecha creación 12‐Oct‐19

Braulio Cid   Líder Equipo  Fecha y versión

Claudia Avendaño
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Growth & Development
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# Due Date Status

3.1

3.1.1 Q1 ‐2020 In progess (50%)

3.1.2 Q1 ‐2020 In progess (50%)

Current  State 3.1.3 Q4 ‐2019 In progess (75%)

3.1.4 Q4 ‐2019 In progess (50%)

3.1.5 Q1 ‐2020 In progess (10%)

3.2

3.2.1 Build a l ithium business case Q4 ‐2019 In progess (75%)

3.2.2 Commercialization  of arsenic removal  process Q4 ‐2019 In progess (75%)

3.2.3 Q1 ‐2020 In progess (50%)

Seguimiento

G. Bascuñan / M.Lama

M.Lama

M.Lama

M.Lama

M.Lama

G. Bascuñan / M.Lama

Date and Version

Countermeasures

Date and Version

Business Context

Diversify product portfolio and develop new applications to support growth

Date and Version

Date CreatedTeam Name

Team Leader

Team Members 11‐Oct‐19Alfredo Ortega

Godfried Van Schuylenberg

Carlos Pinto

Mario Lama

Root Cause Analysis

Rhenium Market Development Program

Sales of MoRe powder for medical  implants

Sales of Re powder for cutting tools. Replacing Ru

Capturing new Re initiatives. Incorporate MMT to Digital  Marketing(MATMATCH).

Taiwan  ‐ALLTER, Re metal pellets for the development of Ni‐Superalloyfor a Goverment aerospace project.

Re Leasing for the Catalyst industry

Widen business portfolio in metals or technologies of strategic interest

Creation of a Corporate Investment policy

• Product portfolio has remained static in the last decade. The average margin of product 
portfolio has been reduced

• Global rhenium demand with low growth and highly concentrated in the aerospace and 
catalysts industry

• The Mo industry is having a vegetative growth and Molymet could not expect a 
significant increase in market share → Currently, the only way to grow is diversifying the 
business based on its strengths

• Increase margin contribution through product incorporation to portfolio, 
i.e.:  MoNa, MoFe, OPAS  4n, MoVa, MoTi
         (Excluding alloys/products in Plansee portfolio)

• Current demand (75 ton/y)            Goal (+5% ton/y)

• From projects assessment to concrete at lest 1 project in 2 years (via own 
development, M&A, JV or other)

Desired Future State

• Successful focus on core business globalization → No diversification needed

• We don't adapt our growth strategy quickly enough to changing  market conditions, moreover, diversification in the company's strategy has recently been considered

• EBITDA growth in current business  is under pressure due to: a) decreasing  margins b) changing market conditions and c) spare processing  capacity. Our current core 
business does not allow the EBITDA growth.
• There is an oversupply in rhenium. New applications  are mandatory to increase demand

• The company has all the risk concentrated in the core business. Diversification is necessary to ensure growth

Indicadores de rendimiento (KPI)

G. Bascuñan / M.Lama

M.Lama

AccountableCountermeasure

Superalloy
75%

Catalyst

15%

Other
10%

Superalloy
73%

Catalyst
14%

Other
8%

New use

5%

Successful core business  

globalization and growth

Abcense of d iversification 

discusions. Only when an 
investment opportunity 

Continuing growth 

strategy on core business

• Diversification need

• Risk aversion / reticence

In terms of "Non‐Core" business pro ject assessments:

• No investment policy
•  Limited external  consulting considered

Investment  in projects 

without an strategic fit
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# Fecha Estado

5,1 2020 In progress

5,2 2021 In progress

5,3 2020 0%

5,4 2021 0%

Condición actual  Meta  5,5 2021 0%

5,6 2021 In progress

Seguimiento

1

2

3

4

5

6

Indicadores de rendimiento (KPI)

Jefe Corporativo 
Organización y 

Compensaciones

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Centro de Expertise, 

Talento y Compensaciones 

(Elena Rivas,. Camila H)

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Jefe Corporativa de 

Compensaciones

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Fecha y versión

Responsable Contramedida

Plan de Contramedidas

Fecha y versión

Contexto: ¿Qué problema estamos intentando resolver y por qué? 

(Minimizar/reducir el)  riesgo de continuidad del negocio por gestión de talento

Fecha y versión

Fecha creaciónNombre Equipo

  Líder Equipo 

Miembros equipo 16‐Sep‐19 María Inés Gómez

 Jorge Ramírez


 % de posiciones clave con plan de sucesión
   % de posiciones clave con plan de desarrollo

   % de avance de mapeo de posiciones clave

Eventos recientes que han puesto en riesgo la continuidad del negocio, mantienen en común algunos 

factores relacionados a la gestión del talento, tales como:

  Problemas operacionales con planta de TTGG (MNos)

  Amoniaco (MNos)

  Medioambientales (MNos)

Adicionalmente también tenemos un alto riesgo operacional por falta de una cultura organizacional de 

gestionar el talento, por no contar al día de hoy con personal para la sucesión de puestos clave ni las 

personas con las competencias necesarias en la resolución de problemas

  Baja o nula gestión del conocimiento

   Deficiente cultura en resolución efectiva de problemas

   Falta de líneas de sucesión en puestos clave

 Adrian Rendon

 Oscar Ley

Análisis Causa Raíz

Implementar política de compensaciones y beneficios que 

garanticen una administración de estas de acuerdo a mejores 

practicas de pago de mercado (Política diferenciada por filial)

Comunicación y alineamiento de la propuesta de valor al 

empleado con foco en "employer brand" (Corporativo y Filiales)

Implementar sistema de flexibilidad horaria y alineamiento y 

compromiso organizacional

Implementar sistemas y herramientas tecnológicas que 

faciliten la creación de una cultura de gestión de talento 

Evaluación y diseño de  política de beneficios flexibles según 

necesidades de colaboradores y practicas de mercado

Continuidad de programa de formación y desarrollo en 

liderazgo

Indicador de satisfacción de los entrenamientos y % de avance de los planes de 

desarrollo de los lideres

Avance de Gantt de proyecto implementación de política en filiales 

(semestralmente)

Lanzamiento de propuesta de valor  con foco en atracción de talento (EVP)

Evaluación de beneficios de flexibildiad y su correlación con la productividad
Resultado estudio Great Place to work

Evaluación de satisfacción del sistema por parte de los líderes

Avance de Gantt de proyecto de implementación de politica de beneficios flexibles
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Organización y 

Compensaciones

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Centro de Expertise, 

Talento y Compensaciones 

(Elena Rivas,. Camila H)

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Jefe Corporativa de 

Compensaciones

Centro de Expertise, 

Talento (Elena Rivas)

Fecha y versión

Responsable Contramedida

Plan de Contramedidas

Fecha y versión

Contexto: ¿Qué problema estamos intentando resolver y por qué? 

(Minimizar/reducir el)  riesgo de continuidad del negocio por gestión de talento

Fecha y versión

Fecha creaciónNombre Equipo

  Líder Equipo 

Miembros equipo 16‐Sep‐19 María Inés Gómez

 Jorge Ramírez


 % de posiciones clave con plan de sucesión
   % de posiciones clave con plan de desarrollo

   % de avance de mapeo de posiciones clave

Eventos recientes que han puesto en riesgo la continuidad del negocio, mantienen en común algunos 

factores relacionados a la gestión del talento, tales como:

  Problemas operacionales con planta de TTGG (MNos)

  Amoniaco (MNos)

  Medioambientales (MNos)

Adicionalmente también tenemos un alto riesgo operacional por falta de una cultura organizacional de 

gestionar el talento, por no contar al día de hoy con personal para la sucesión de puestos clave ni las 

personas con las competencias necesarias en la resolución de problemas

  Baja o nula gestión del conocimiento

   Deficiente cultura en resolución efectiva de problemas

   Falta de líneas de sucesión en puestos clave

 Adrian Rendon

 Oscar Ley

Análisis Causa Raíz

Implementar política de compensaciones y beneficios que 

garanticen una administración de estas de acuerdo a mejores 

practicas de pago de mercado (Política diferenciada por filial)

Comunicación y alineamiento de la propuesta de valor al 

empleado con foco en "employer brand" (Corporativo y Filiales)

Implementar sistema de flexibilidad horaria y alineamiento y 

compromiso organizacional

Implementar sistemas y herramientas tecnológicas que 

faciliten la creación de una cultura de gestión de talento 

Evaluación y diseño de  política de beneficios flexibles según 

necesidades de colaboradores y practicas de mercado

Continuidad de programa de formación y desarrollo en 

liderazgo

Indicador de satisfacción de los entrenamientos y % de avance de los planes de 

desarrollo de los lideres

Avance de Gantt de proyecto implementación de política en filiales 

(semestralmente)

Lanzamiento de propuesta de valor  con foco en atracción de talento (EVP)

Evaluación de beneficios de flexibildiad y su correlación con la productividad
Resultado estudio Great Place to work

Evaluación de satisfacción del sistema por parte de los líderes

Avance de Gantt de proyecto de implementación de politica de beneficios flexibles

SUSTENTABILIDAD

ALEJANDRA SALAS 3‐Oct‐19 v1

Boss Coach Laura Mottola 26‐Nov‐19 v2

28‐Dec‐19 v3 LM

# Fecha Estado

4,1 2020‐2021 Por desarrollar

4,2 2020 En proceso

4,3 2020 Por desarrollar

4,4 Permanente En proceso

Condición actual  Meta  4,5 2020 Por desarrollar

4,6 2020 Actualizar lo existente

4,7 2020 En proceso

4,8 2021 Por desarrollar

4,9 2020 Por desarrollar

4,10 Permanente En proceso

4,11 2020 En proceso

4,12 Permanente En proceso

4,13 2020 En proceso

4,14 2020 Por desarrollar

Seguimiento Indicadores de rendimiento (KPI)

Manejo de residuos y gestión de emisiones: Implementar los planes de 
gestión y manejo de residuos y emisiones establecidos por cada filial

Traspaso  de conocimiento: Generar capacidades y transferencia de 

conocimiento a través de programas de capacitación 

GCS

GG

GG

GG

GG

GG

PE

GG

GG

PE

GG y cada área

Fecha y versión

Responsable Contramedida

Plan  de Contramedidas

Fecha y versión

Contexto: ¿Qué problema estamos intentando resolver y por qué? 

Alejandra Salas

ASEGURAR LA SUSTENTABILIDAD DEL NEGOCIO

Fecha y versión

Fecha creaciónNombre Equipo

  Líder Equipo 

Miembros equipo 2‐Oct‐19Gonzalo Concha

John Graell

Análisis Causa Raíz

1) Problema: Falta de continuidad operacional, impactos al medio ambiente y a las comunidades, además del impacto asociado a los costos del negocio. 

Dividiendo el problema, se encuentran los siguientes focos: inversiones nuevas (BAT),  inversiones en reposición , mantención preventiva, modelos 

predictivos . 

2) Hechos: Pérdida de capacidad de producción,  Este año han existido eventos de denuncias por la comunidad respecto a olores, lo que implicó el cierre del 

Pozo Las Acacias. En esa instancia se dificultó la comunicación hacia la comunidad. Por otra parte este año comenzó un proceso de priorización en la 

gestión de permisos para actualizar aquellos que están pendientes de obtención 

3) Meta:

a.‐Reducir la probabilidad de ocurrencia y duración de episodios de alto impacto, 

b.‐ Promover y hacer propia la transformación cultural respecto del accountability de manera responsable y colaborativa, 

c.‐ Superar los estándares de la industria en todos los ámbitos.   

Bajo  accountability e involucramiento: Establecer trabajo de coaching para 

involucrar a los colaboradores con las nuevas transformaciones que enfrenta la 

compañía (Propósito, Lean y Sustentabilidad)

Limitada gestión y manejo de riesgos: Implementar plataforma m‐risk y 

autogestionar riesgos

GG

1) % de avance de la estrategia de prevención de conflicto  

2)  Informes trimestrales de cumplimiento m‐risk 

3) % de avance elaboración de Plan de Desarrollo Urbano 

4) % de cumplimiento de medidad de RCA 

5) % de abance proyecto de odorización Molymet Nos 

6) % avance estrategia de relacionamiento comunitario 

7) % avance plan de comunicaciones corporativo 

8) % de avance de planes de modernización 

9) % de avance de elaboración e implementación de Política de reposición 

10) % de mejioras en cambio de tecnologías y plantas nuevas instaladas 

11) Avances trimestrales de implementación de m‐risk 

12) N° de iniciativas de gestión de residuos y emisiones generadas 

13) N° de cursos de capacitación realizados 

14) N° de ejecutivos y mandos medios inscritos en programas de coaching

1) Propósito: Mantener la estabilidad de largo plazo del negocio

2) Medida específica de rendimiento: Establecer métrica asociada a impactos negativos para todos los stakeholders 

3) Contexto estratégico: Molymet históricamente ha sido proactivo, pero debe estar en permanente mejoramiento respecto de nuevas exigencias de los 

stakeholders en materia de sustentabilidad 

4) Baja cultura del accountability (hacerse cargo)

5) Bajo manejo de los riesgos, particularmente aquellos operacionales.                                                                                                                                

Escrutinio  Público: Establecer una estrategia de prevención de conflictos que se 

caracterice por su prevención, precisión, pertinencia, resiliencia, transparencia y 

que construya confianza.

Tendencia regulatoria: implementar sistema de alerta temprana de 

modificación de regulación establecido en m‐risk

Condición  urbana (localización): Establecer monitoreo de los planes de 

desarrollo del entorno vecinal  y  del sentir de las comunidades vecinas respecto 

de la actividad industrial de Molymet

Impacto en la calidad del aire: Cumplir todos los compromisos en las RCA de los 

proyectos que impliquen aplicación de medidad de reducción de emisiones

Otros impactos (olores y ruido): Establecer y aplicar proyecto de odorización 

por efectos del NH3 y cumplimiento de RCA en componente ruido

Relación con  la comunidad: Generar una estrategia de relacionamiento con la 

comunidad que genere un desarrollo tangible para la empresa y comunidad, 

tanto en aspectos de desarrollo social, ambiental y económico con pertinencia 

local.

Comunicaciones externas: Elaborar un Plan de Comunicaciones Corporativo

Tecnología obsoleta: implementar planes de modernización de las plantas

Falta política de reposición de equipos: Definir una Política de reposición de 

equipos y repuestos 

Falta utilización  de BAT: Utilizar la mejor teconología disponible que garantice 

una operación sustentable

GG

GG

SUSTENTABILIDAD

ALEJANDRA SALAS 3‐Oct‐19 v1

Boss Coach Laura Mottola 26‐Nov‐19 v2

28‐Dec‐19 v3 LM

# Fecha Estado

4,1 2020‐2021 Por desarrollar

4,2 2020 En proceso

4,3 2020 Por desarrollar

4,4 Permanente En proceso

Condición actual  Meta  4,5 2020 Por desarrollar

4,6 2020 Actualizar lo existente

4,7 2020 En proceso

4,8 2021 Por desarrollar

4,9 2020 Por desarrollar

4,10 Permanente En proceso

4,11 2020 En proceso

4,12 Permanente En proceso

4,13 2020 En proceso

4,14 2020 Por desarrollar

Seguimiento Indicadores de rendimiento (KPI)

Manejo de residuos y gestión de emisiones: Implementar los planes de 
gestión y manejo de residuos y emisiones establecidos por cada filial

Traspaso  de conocimiento: Generar capacidades y transferencia de 

conocimiento a través de programas de capacitación 

GCS

GG

GG

GG

GG

GG

PE

GG

GG

PE

GG y cada área

Fecha y versión

Responsable Contramedida

Plan  de Contramedidas

Fecha y versión

Contexto: ¿Qué problema estamos intentando resolver y por qué? 

Alejandra Salas

ASEGURAR LA SUSTENTABILIDAD DEL NEGOCIO

Fecha y versión

Fecha creaciónNombre Equipo

  Líder Equipo 

Miembros equipo 2‐Oct‐19Gonzalo Concha

John Graell

Análisis Causa Raíz

1) Problema: Falta de continuidad operacional, impactos al medio ambiente y a las comunidades, además del impacto asociado a los costos del negocio. 

Dividiendo el problema, se encuentran los siguientes focos: inversiones nuevas (BAT),  inversiones en reposición , mantención preventiva, modelos 

predictivos . 

2) Hechos: Pérdida de capacidad de producción,  Este año han existido eventos de denuncias por la comunidad respecto a olores, lo que implicó el cierre del 

Pozo Las Acacias. En esa instancia se dificultó la comunicación hacia la comunidad. Por otra parte este año comenzó un proceso de priorización en la 

gestión de permisos para actualizar aquellos que están pendientes de obtención 

3) Meta:

a.‐Reducir la probabilidad de ocurrencia y duración de episodios de alto impacto, 

b.‐ Promover y hacer propia la transformación cultural respecto del accountability de manera responsable y colaborativa, 

c.‐ Superar los estándares de la industria en todos los ámbitos.   

Bajo  accountability e involucramiento: Establecer trabajo de coaching para 

involucrar a los colaboradores con las nuevas transformaciones que enfrenta la 

compañía (Propósito, Lean y Sustentabilidad)

Limitada gestión y manejo de riesgos: Implementar plataforma m‐risk y 

autogestionar riesgos

GG

1) % de avance de la estrategia de prevención de conflicto  

2)  Informes trimestrales de cumplimiento m‐risk 

3) % de avance elaboración de Plan de Desarrollo Urbano 

4) % de cumplimiento de medidad de RCA 

5) % de abance proyecto de odorización Molymet Nos 

6) % avance estrategia de relacionamiento comunitario 

7) % avance plan de comunicaciones corporativo 

8) % de avance de planes de modernización 

9) % de avance de elaboración e implementación de Política de reposición 

10) % de mejioras en cambio de tecnologías y plantas nuevas instaladas 

11) Avances trimestrales de implementación de m‐risk 

12) N° de iniciativas de gestión de residuos y emisiones generadas 

13) N° de cursos de capacitación realizados 

14) N° de ejecutivos y mandos medios inscritos en programas de coaching

1) Propósito: Mantener la estabilidad de largo plazo del negocio

2) Medida específica de rendimiento: Establecer métrica asociada a impactos negativos para todos los stakeholders 

3) Contexto estratégico: Molymet históricamente ha sido proactivo, pero debe estar en permanente mejoramiento respecto de nuevas exigencias de los 

stakeholders en materia de sustentabilidad 

4) Baja cultura del accountability (hacerse cargo)

5) Bajo manejo de los riesgos, particularmente aquellos operacionales.                                                                                                                                

Escrutinio  Público: Establecer una estrategia de prevención de conflictos que se 

caracterice por su prevención, precisión, pertinencia, resiliencia, transparencia y 

que construya confianza.

Tendencia regulatoria: implementar sistema de alerta temprana de 

modificación de regulación establecido en m‐risk

Condición  urbana (localización): Establecer monitoreo de los planes de 

desarrollo del entorno vecinal  y  del sentir de las comunidades vecinas respecto 

de la actividad industrial de Molymet

Impacto en la calidad del aire: Cumplir todos los compromisos en las RCA de los 

proyectos que impliquen aplicación de medidad de reducción de emisiones

Otros impactos (olores y ruido): Establecer y aplicar proyecto de odorización 

por efectos del NH3 y cumplimiento de RCA en componente ruido

Relación con  la comunidad: Generar una estrategia de relacionamiento con la 

comunidad que genere un desarrollo tangible para la empresa y comunidad, 

tanto en aspectos de desarrollo social, ambiental y económico con pertinencia 

local.

Comunicaciones externas: Elaborar un Plan de Comunicaciones Corporativo

Tecnología obsoleta: implementar planes de modernización de las plantas

Falta política de reposición de equipos: Definir una Política de reposición de 

equipos y repuestos 

Falta utilización  de BAT: Utilizar la mejor teconología disponible que garantice 

una operación sustentable

GG

GG

Core Business

Gonzalo Bascuñán  17‐Dec‐19 v? LM

Boss Coach

# Due Date Status

1,1

1,2

1,3

Current State Desider Future State 2,1
We have high  fixed costs,  idle conversion capacity  in our roasters  and high stocks of rhenium.

2,2

We are sel ling  more products  (Commodities) to the steel mills than the average of  the market. 2,3
We have risks  involved when buying  more MoS2.

Business impact  (EBITDA) to have more MoS2:

USD 50 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we buy.

USD 80 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we sel l as  chemical products.

USD 100‐300 /lbRe gross margin contribution for each additional pound of Re that we sell .

USD 30 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we tol l convert.

Follow‐Up

External Forces: Codelco via Molyb has reduced in aproximately 30 MM  lbMo their deliveries of MoS2 to Molymet. Sierra Goda was supposed to produce 50 MM lbMo for 

4‐5 years and they have produced 50% of that.   New MoS2 producers  have started to appear with new volumes  of Mo that are well below the ones  we have lost. Limited 

Rhenium  demand of primary material. Recycling, Revert and Reclamation have affected primary Re consumption. Limited capacity to produce Chemical grade material. 

Lack of a LEAN  administration.   

We have the technical  capacity to produce more and consequently increase the EBITDA via  volumes without  further investments.

KPIs

Accountable

Root Cause Analysis

Countermeasure

Rhenium: Long term challenges:

(i) Renewal of current long term contracts upon expiration (60% of current 

sales) at futures  market price.

Rhenium: Mid term challenges:

(i) sell Re in China and

(ii) increase sales with  Mirus

Molybdenum: Short term: Improve our risk managment control.

Molybdenum: Mid  Term: Increase our own  postion  at reasonable terms (Q/P 

options and  discounts) in order to  keep  our market share following the Mo  

market's growth. Increase the utilization of our idle roasting  capacity  from an 

economic stand  point.

Team Members 1‐Sep‐19Guido Provoost

Miguel Dunay

Countermeasures

Date and Version

Business Context

Gonzalo Bascuñán 

Date CreatedTeam Name

Team Leader

Daniel Ureta Date and Version

Rhenium: short term: Increase Re spot sales with current and new customers,  

at current market price

Increase EBITDA by means of volumes, taking care of risk, diversifying the markets served

Date and Version

For Pure products: Increase our pure 

products sales during the next 6 years 

to reach sales  of  30 million lbMo during 

2026.

Molybdenum product mix: mid  term: Increase our pure products sales.

For Rhenium: increase our sales in 20%  

during  the next 3 years and 40%  during  

the next 6 years

For MoS2: Buy 50‐60% (20 mill ion  lbs 

Mo) of  the new coming  producers  

during  the next 5 years
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EBITDA

Core Business

Gonzalo Bascuñán  17‐Dec‐19 v? LM

Boss Coach

# Due Date Status

1,1

1,2

1,3

Current State Desider Future State 2,1
We have high  fixed costs,  idle conversion capacity  in our roasters  and high stocks of rhenium.

2,2

We are sel ling  more products  (Commodities) to the steel mills than the average of  the market. 2,3
We have risks  involved when buying  more MoS2.

Business impact  (EBITDA) to have more MoS2:

USD 50 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we buy.

USD 80 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we sel l as  chemical products.

USD 100‐300 /lbRe gross margin contribution for each additional pound of Re that we sell .

USD 30 cents/lbMo gross  margin contribution for each additional  pound of Mo that we tol l convert.

Follow‐Up

External Forces: Codelco via Molyb has reduced in aproximately 30 MM  lbMo their deliveries of MoS2 to Molymet. Sierra Goda was supposed to produce 50 MM lbMo for 

4‐5 years and they have produced 50% of that.   New MoS2 producers  have started to appear with new volumes  of Mo that are well below the ones  we have lost. Limited 

Rhenium  demand of primary material. Recycling, Revert and Reclamation have affected primary Re consumption. Limited capacity to produce Chemical grade material. 

Lack of a LEAN  administration.   

We have the technical  capacity to produce more and consequently increase the EBITDA via  volumes without  further investments.

KPIs

Accountable

Root Cause Analysis

Countermeasure

Rhenium: Long term challenges:

(i) Renewal of current long term contracts upon expiration (60% of current 

sales) at futures  market price.

Rhenium: Mid term challenges:

(i) sell Re in China and

(ii) increase sales with  Mirus

Molybdenum: Short term: Improve our risk managment control.

Molybdenum: Mid  Term: Increase our own  postion  at reasonable terms (Q/P 

options and  discounts) in order to  keep  our market share following the Mo  

market's growth. Increase the utilization of our idle roasting  capacity  from an 

economic stand  point.

Team Members 1‐Sep‐19Guido Provoost

Miguel Dunay

Countermeasures

Date and Version

Business Context

Gonzalo Bascuñán 

Date CreatedTeam Name

Team Leader

Daniel Ureta Date and Version

Rhenium: short term: Increase Re spot sales with current and new customers,  

at current market price

Increase EBITDA by means of volumes, taking care of risk, diversifying the markets served

Date and Version

For Pure products: Increase our pure 

products sales during the next 6 years 

to reach sales  of  30 million lbMo during 

2026.

Molybdenum product mix: mid  term: Increase our pure products sales.

For Rhenium: increase our sales in 20%  

during  the next 3 years and 40%  during  

the next 6 years

For MoS2: Buy 50‐60% (20 mill ion  lbs 

Mo) of  the new coming  producers  

during  the next 5 years
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FUNCTIONAL HOSHIN
Hoshin Area/Función

Columna 

Estratégica
Desafío Meta Actividad Tareas Líder Apoyo E F M A M J J A S O N D E F M A M J J A S O N D

Avanzar un nivel en la escala de madurez 

de mantenimiento
GOP GEO

Generar política de gestión de activos VPOA
GG

GOP

Estandarizar medición de OEE GEO
GG

GOP

Definir metas OEE VPOA
GG

GOP

Generar reportabilidad OEE por planta y 

proceso.
GEO GOP

Constituir formalmente el Comité: definir 

funciones y participantes.
VPOA

VPCom

GG

GLog

Incorporar funciones de ajuste de 

operaciones logísticas con los 

proveedores desde VSA Producción

VPOA

VPCom

GG

Glog

Definir plataforma de gestión para 

proyectos VPOA.
GEO

GG

GOP

Definir plan de inversiones, proceso 

presupuestario anual
GI&P GOP

Documentar proyectos en plataforma 

seleccionada
GI&P GOP

Generar ciclo trimestral de revisión 

formal y ajuste de plan
VPOA

GG

GOP

Documentar un modelo de costo de 

proceso/ producto consensuado.
GEO

GG

SG CG

Realizar levantamiento de funciones 

administrativas realizadas en planta, para 

buscar sinergias corporativas.

VPOA GG

Realizar un A3 específico para la función 

de Procurement.
GEO SG CG

Conformar la estrategia como resultado 

del A3
GEO GG

Generar reportabilidad sobre KPI definido GEO SG CG

Documentar procesos productivos y sus 

balances de masa (Standard Work)
GG GOP

Generar reportabilidad de parámetros 

técnicos por planta ‐ proceso ‐ insumo
GG GEO

Modelar balances de masa en un 

software por definir, para generar 

proyecciones de stock/ compras.

GOP SG CG

Definir estándares de productividad por 

planta ‐ proceso
GG

GEO

GOP

SG P

Generar reportabilidad de productividad 

por planta ‐ proceso
GEO GG

Estandarizar definiciones y tratamiento 

de unidades generadas vía ganancia 

metalúrgica en los diferentes tipos de 

contrato.

VPOA

GG

VP CyR

VP F

VP Com

Identificar fuentes de pérdida de Mo por 

planta ‐ proceso.
GOP GG

Generar reportabilidad de pérdidas por 

fuente.
GEO GOP

Generar reportabilidad de eficiencia en 

recuperación (libras recuperadas/ libras 

perdidas por contrato)

GEO GOP

Estandarizar proceso de medición de 

cursos
GEO GOP

Implementar el proceso 

de despliegue 

estrategico Lean (HK) en 

Desarrollar el despliegue estrategico Lean 

N2‐N3
GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Diseñar y ejecutar los talleres (VSA y 

Kaizen) para las áreas de producción, 

mantenimiento y abastecimiento en la 

línea modelo

GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Implementar las practicas Lean (5S, 

Gerenciamiento Diario, Trabajo estandar, 

etc.) en la Línea Modelo

GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Desarrollar las capacidades 

internas en plantas, procesos y 

unidades de soporte

Identificar y desarrollar los agentes de 

cambio para la Transformación Lean
GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Adoptar LEAN 

philosophy como 

método de trabajo

Implementar filosofía y 

practicas Lean en la 

Línea Modelo de las 3 

filiales

E

X

C

E

L

L

E

N

C

E

Maximizar en forma 

permanente la 

recuperación de 

unidades de Mo vía 

ganancia metalúrgica.

Disminuir pérdidas de 

Mo en 10% al 2021.

Disminuir los costos 

unitarios, 

considerando costo de 

venta, logísticos, 

administración y 

financiamiento

Establecer una 

estrategia de 

Procurement

Contar con una 

estrategia al cierre de 

Q3/ 2020.

Mejorar 

permanentemente el 

rendimiento del uso de 

insumos

Alcanzar como máximo 

un exceso de 20% con 

respecto al consumo 

téorico en 2020, y un 

10% en 2022.

Incrementar en forma 

permanente la 

productividad de los 

colaboradores.

Alcanzar la 

productividad de 

presupuesto.

2.1. Garantizar 

disponibilidad de 

productos comerciales 

cuando el cliente los 

requiera

80% de ejecución anual 

del plan de inversiones 

definido.

Conformar un plan de 

inversiones para contar 

con las instalaciones/ 

procesos necesarios.

Desde Operaciones, 

aportar con el modelo 

de costo de proceso/ 

producto en H1/ 2020

Definir metas de OEE al 

cierre de H1/2020

Operación formal del 

Comité al cierre 

H1/2020.

Establecer un proceso 

formal de planificación 

comercial y operaciones.

Tener adoptada e 

interiorizada la filosofía 

Lean en Operaciones 

America para el 2021

2020

VP Operaciones América

2021

Asegurar continuidad 

del proceso productivo

Definir un modelo de 

costo End to End. 

Hoshin Area/Función

Columna 

Estratégica
Desafío Meta Actividad Tareas Líder Apoyo E F M A M J J A S O N D E F M A M J J A S O N D
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proyectos VPOA.
GEO

GG

GOP

Definir plan de inversiones, proceso 

presupuestario anual
GI&P GOP
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software por definir, para generar 
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por planta ‐ proceso
GEO GG

Estandarizar definiciones y tratamiento 

de unidades generadas vía ganancia 

metalúrgica en los diferentes tipos de 

contrato.

VPOA

GG

VP CyR

VP F

VP Com

Identificar fuentes de pérdida de Mo por 

planta ‐ proceso.
GOP GG

Generar reportabilidad de pérdidas por 

fuente.
GEO GOP

Generar reportabilidad de eficiencia en 

recuperación (libras recuperadas/ libras 

perdidas por contrato)

GEO GOP

Estandarizar proceso de medición de 

cursos
GEO GOP

Implementar el proceso 

de despliegue 

estrategico Lean (HK) en 

Desarrollar el despliegue estrategico Lean 

N2‐N3
GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Diseñar y ejecutar los talleres (VSA y 

Kaizen) para las áreas de producción, 

mantenimiento y abastecimiento en la 

línea modelo

GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Implementar las practicas Lean (5S, 

Gerenciamiento Diario, Trabajo estandar, 

etc.) en la Línea Modelo

GG

Gerencias y 

Subgerencia

s

Desarrollar las capacidades 

internas en plantas, procesos y 

unidades de soporte

Identificar y desarrollar los agentes de 

cambio para la Transformación Lean
GG
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Subgerencia

s

Adoptar LEAN 

philosophy como 

método de trabajo

Implementar filosofía y 

practicas Lean en la 

Línea Modelo de las 3 

filiales

E

X
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E
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E
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C

E

Maximizar en forma 
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unidades de Mo vía 
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Disminuir pérdidas de 

Mo en 10% al 2021.

Disminuir los costos 

unitarios, 

considerando costo de 
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financiamiento
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Procurement

Contar con una 

estrategia al cierre de 
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rendimiento del uso de 
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un exceso de 20% con 
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téorico en 2020, y un 

10% en 2022.

Incrementar en forma 

permanente la 

productividad de los 

colaboradores.

Alcanzar la 

productividad de 

presupuesto.
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disponibilidad de 

productos comerciales 
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80% de ejecución anual 
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definido.

Conformar un plan de 
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con las instalaciones/ 

procesos necesarios.
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costo End to End. 
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Deliver a high-quality product(zero 
defects) at minimum cost that 
meets customer expectation

What is Daily Management?

What is management’s responsibility
in achieving this goal?

16

It is NOT leadership’s responsibility to drill 
into the details of every task 

What is Daily Management?

However, it IS your responsibility to know whether 
those tasks are producing high quality products at 
minimum cost on time to the customer
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The Purpose of Daily Management
• System for hoshin execution and daily performance 

relative to customer expectations and business need 

• Allows one to quickly understand current state of 
operation – ahead or behind to plan

• Visualizes when behind or when abnormality exists
• Establishes mechanism to ask for help to catch up or fix 

abnormality, or when necessary, to highlight systemic 
issues for more in depth problem solving or hoshin

• Defines structure to communicate and align

18

Principles of Daily Management
• “Daily” Management needs to be managed in hours and 

minutes
• Abnormal condition must be made easily visible
• Leaders must go to the job site to see – can’t be done 

from the office
• As much as possible the job site should “show” 

abnormality – boards are good, but how can we see by 
observing the work?
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Hospital Construction – Process: Attaching Exterior Panels

• Visual with key points
• Daily Tracking Number of Panels attached per day
• Simple number, not a ratio or percentage

Process Level Performance Measure Example 

Thinking and Doing Daily Management

• The Structure of Daily Management – C) Meetings & Huddles  Go See

20

Huddle:
1. Alignment of Information 

Flow through the 
Organization; Timing and 
Sequence  

2. Visualization of Key 
information

Go See:
1. Clear purpose(s)
2. Grasp the facts
3. Respect the work that is being done



Lean Transformation Framework

Summary Table of Hoshin Kanri and Daily Management

LTF Dimension Hoshin Kanri Daily Management

Purpose/
Problem To Solve

Process 
Improvement

Capability 
Development

Management
System

Fundamental
Thinking

• Innovate the organization by leadership
• Address long-term fundamental business 

problems

• Give ownership for improvement to everyone
• Address daily, hourly improvement to the front 

line

• Focus on management of longer term and 
challenging business improvement

• Focus on management of daily 
improvement to work processes 

• Leadership development through 
challenging and cross-functional 
objectives

• Capability of each Team Member to 
improve her job every day 

• Management to visualize and support 

• Long term strategic PDCA that reviews 
progress to corporate objectives monthly, 
annually, longer term

• Reviews progress to KPIs daily, hourly, to 
the minute

• Focus on innovation
• Build this capability 

• Focus on continuous improvement 
• Build this capability 



Wait…but there is some common stuff

LTF Dimension Hoshin Kanri and Daily Management

Purpose/
Problem To Solve

Process 
Improvement

Capability 
Development

Management
System

Fundamental
Thinking

Leadership engagement - top down and bottom up

Learn through the work and improving the work

Purpose – transform the organization through engagement
- Meet the needs of the customer

Problem to Solve – Start from there

Build processes that put ownership for improvement in the hands of those responsible

We need both innovative thinking and daily improvement to 
succeed and they can feed each other



Grand Rapids Chair - Introduction

• Family-owned, 150 employees
• We craft products to foster 

human connection
• P D Q +
• Make-to-order, short lead-times

Grand Rapids Chair – Transformation

• Why Hoshin? 2020 and 2021 
experiences

• 2022’s Hoshin plan – A3 & the 
linkage to Strategy

• 2022 Reflection: how A3 is 
beginning to impact GRC

• Planning for 2023, shift of 



Jarrod’s Presentation Outline (proposal)

• Current Condition
MIFC
Data
Process Mapping

• Plan
A3 Thinking

Strategy Company Hoshin Dep’t Hoshin Hoshin Execution

• Execution
Swim lanes
Resource alignment
Bottlenecks

• Scorecard
Alignment to business metrics
Effecting results as planned

Grand Rapids Chair - Hoshin Execution



Grand Rapids Chair - Hoshin Sharing

Connection – Hoshin to Daily Management

Hoshin

Main KPI

Sub KPI

Process Activity Process KPI

Plan

Do Check

Act

Daily Management Process/
Problem Solving



Daily Management System / FMDS

Daily Management Deep Dive


