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Xavier Hurtado

Conector de Cadenas de Suministro Industriales

v  Co-Fundador_de la Iniciativa Internacional de Cadenas de Suministro, de Industry Sourcing y
Kugwahl, facilitando la localizaciéon (inventarios de capacidades industriales), desarrolo de
Proveedores y Conexiéon de Negocios B2B en Ferias y Misiones Comerciales en colaboracion con
Asociaciones y Gobiernos (SEDECOs) en América del Norte y Latina + Asia.

m XavierHurtado

v Director _del Programa Nacional de Desarrollo de Proveedores de la Industria Aeroespacial en
México (FEMIA).

v/ Coach, Consultor, Autor y Conferencista, con +18 afios ayudando a empresas a incrementar su
rentabilidad a través de servicios mercadotecnia y ventas, integracion de cadenas de suministro,
asi como proyectos de expansion o relocalizacion de operaciones incluyendo acceso a
financiamiento e incentivos de Gobierno y fondos internacionales.

XavierHurtadoB2B

a contacto@xavierhurtado.com
www.XavierHurtado.com

v Asesor de desarrollo de proveedores, promocion industrial y atraccion de inversion extranjera de
Asociaciones Industriales (verticales y transversales) asi como de Organizaciones de Gobierno.

v  Ex-Director de Promocién y Competitividad en la Secretaria de Economia del Estado de
Chihuahua, México.

v Ex-Consultor de Mercadotecnia y Ventas de la Incubadora y Aceleradora de Empresas del
Tecnolégico de Monterrey (ITESM).
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Industrias que Ayudamos
(Compradores de OEMs y Tiers 1)

Iniciativa de Integracion Cadenas de Suministro Industriales

La Iniciativa de Integracion de Cadenas de Suministro Industriales, integrada por INDUSTRY SOURCING y KLUGWAHL, @-‘ INDUSTRY SOURCING
conecta compradores y proveedores mejorando indicadores de competitividad (costos, productividad, calidad, tiempos de } i o i e
entrega) en América del Norte y Latina + Asia con 100% confidencialidad y CERO conflictos de interés. KI.UGWAHI.A
w Como Ayudamos: Servicios
Aeroespacial: < R / Inventarios de Capacidades Industriales:
C ial, Civil y Milit N Proveedores Directos e Indirectos | Incluye
omercial, Civil y Militar 8 . /‘ \\ V4 Especificaones y Certificaciones
'§_ ‘,] »/ Conexién de Negocios B2B:

.‘[ . - Py .
. § Ferias Industriales | Misiones Comerciales | Dias
Altomolata: Vehioulog § / de Proveedores | Eventos de Networking

ligeros, Pesados y Autopartes

'\_____//
Nuestra Propuesta de Valor por Audiencia: $‘

Desarrollo de Proveedores: Diagnésticos de Alistamiento
Comercial y técnico + Planes de Desarrollo + Gestion de
Incentivos de Gobiemno

Electrodomésticos v Ayudamos a Compradores a optimizar costos y reducir tiempos de Auditoria de Modelo de Costeo y Precio:
entrega en sus cadenas de suministro al localizar, pre-auditar y ‘ Optimizacion de proceso de cotizaciones (ABC)

GSSITORAE PIOVESIOTAS COMpaUIvOS: Proyectos de Transformacién Industrial:
Mejora de KPIs | Diversificacion | Reconversion | Expansion,

g""gia (Edlica, Solar, ¥ Ayudamos a Proveedores a incrementar su rentabilidad al mejorar }ff Relocalizacién o Transferencia de Produccién
etrdleo y Gas) sus indicadores de competitividad (costo, tiempos de entrega, ¢¢
calidad, productividad, rentabllidad).y a conectarlos con ‘:'“a. Acceso a Financiamiento, Inversién e Incentivos:
compradores (mercadotecnia y ventas) |, Créditos Simples | Financiamiento de Ordenes de Compra |
Médica: Dispositivos, \, Factoraje | Capital de riesgo | Restitucién de Créditos

Equipamiento y consumibles v Ayudamos a Asociaciones y Clisteres Industriales y
Organizaciones de Gobierno (SEDECOs) a mapear y desarrollar
cadenas de suministro regionales competitivas, asi como a a traer

Transferencia de Tecnologia en Inversion Extranjera Directa

Seminarios de Capacitacién:
Mercadotecnia y Ventas | Cotizacion | Planes de
Mejora | Cadenas de Suministro | Atraccién de IED
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extranjeros
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Problematica de Cierre de Operaciones NO ESENCIALES por COVID-19

PROGRAMA ESPECIAL DE INSPECCION DEL CUMPLIMIENTO

ot DE LAS ACCIONES EXTRAORDINARIAS PARA ATENDER LA
Ak T EMERGENCIA SANITARIA GENERADA POR EL VIRUS SARS-
ook cova.

%, TRABAJO

Subsecretaria del Trabajo

Unidad de Trabajo Digno

Direccion Ceneral de Inspeccion Federal del Trabajo
Criterio DGIFT 02/2020

JO 2020

LEONA VICAIO

OS APLICABLES PARA EL DESARROLLO DE INSPECCIONES
RAORDINARIAS DERIVADAS DE LA DECLARATORIA DE EMERGENCIA
SANITARIA POR CAUSA DE FUERZA MAYOR, A LA EPIDEMIA DE
ENFERMEDAD GENERADA POR EL VIRUS SARS-CoV2 (COVID-19)

Lockdown and Restart dates for Automotive
Manufacturing Plants in Mexico
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COVID-19: Amenazas

Figuras de Recuperacion
Econdmica
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Fases para regresar a trabajar
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i

Antes

COVID-19

Después

Nueva Realidad
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Casos de Industrias NO ESENCIALES Migrando o Diversificando

En Estados Unidos y Canada En México

s Christophe Chaffat - 1st
tuwdl  Sepior Commercial Officer - Ontario at Embassy of Canada
in Mexico

® 20h+ ®

M MAGNA

i Honeywell
to Perform Rl 1,518,948 followers
v v we®

Announcement: To address growing demand during the

#covid19 outbreak, we are starting up a new production line
Manufacturing Masks: Magna, Li and Martinreato  for #N95masks at our Rhode Island factory. More: https://
produce 10,000 ventilators for Ontario

collisionrepalrmag.com

Automotrices podrian construir
respiradores para personas con
Covid-19

Ford, Mazda, GM, Honda, Toyota y Volkswagen podrian unirse para apoyar al sector
salu

COMISION ox DESARROLLO
INDUSTRIALoe MEXICALI

MANUFACTURING PARTNER
DURING COVID-19 EMERGENCY

Mexicall i your manufacturing partner in this commercial activity due
to COVIDS, we can help on your supply chain and support your
businesses cope with our expertise in the medical manufacturing and
healthcare industry, as we understand your products and seevices are
essentinl nustainers during this critical situation.

WE HAVE THE FOLLOWING CAPACITIES:

+CNCMachining.  + Extrusion and Biow Molding
« D Casting + Plastic Injection
+Pomger Coating.  + Fabricatian and Assemby
+ Electroplating +IT Sarvicos:
a icali falcom @ i al.com
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Oportunidades de
Diversificacion o
Reconversion:
Liderar o Proveer +
Demanda
Gubernamental y
Privada (Nacional y
Extranjera)

Liderar: Empresas Tractoras y
Tiers 1 fabricando
ventiladores, mascarillas,
camillas y otros tipos de
PRODUCTO TERMINADO.

J

Proveer: Empresas
Proveedoras de capacidades
transversales encadenandose
con Empresas Tractoras con
fabricacion de componentes y
partes.

J

éComo contactarse con Gobiernos y Compradores?

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com



http://www.recuperacioneconomica.com/

Reshoring & Nearshoring Supply Chains

Reaccion a tener Proveedores unicos en Asia

@

COVID-19: Oportunidades y Amenazas
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Oportunidades de Negocios Multisectoriales: Sustitucion de Importaciones
$4.78 Billones de ddlares detectados en Potencial de Colocaciéon en México — América Latina

Oportunidades detectadas en las siguientes Industrias:

LS SS

Business Opportunities in Mexico: Multi-Sector Demand in MUSD

Aeroespacial $235
Automotriz s287
Electrodomésticos
Energética
Médica . $508
Aplicaciones (usualmente Tiers 1): .
v Interiores y cubiertas ———
v" Motores ’ - $2,235
v Estructuras Metalicas
v Sensores y Sistemas Eléctricos $706
v" Electrénica y Comunicaciones
v Sistemas de Frenado
v' Sistemas de Agua, Drenaje y Combustible
v Sistemas de Seguridad
» Metals o Plmsties & Compasites » Soft Goods » Packaglrg « Dectronics » Other Motera & Processes

Fuente: Demanda proveniente de +100 Empresas Tractoras
Nota: Datos especificos no pueden ser compartidos por acuerdos de
confidencialidad firmados
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Ciclo de Ventas (Insercion en Cadena de Valor) : Toma tiempo

. . Proveedor
Comprador Alineacion

® Establesh Hequiromants
» |dantily Supplises
® fun Sourcing Events’ Rfx
& Evalinte rasponses
» Award

® Ouality Suppli ® Nogotints Contract
® Exocute Contract
® Manage Contract

“antract
Suppliers Management

PROCUREMENT
CYCLE

Requisitioning T

® Discover -

® Analyze @ Craate Roquisition n

2 S ¢, rorgque LY
x

Qualifying
The Lead

® Pay Supphar
® Invalce Heconcilation

esperar?

® Rucawe Invaice u

Nuturing
The Lead
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Integracion de Cadenas de Suministro

Industrial Value Chain Mapping
8y Indusiry Sourcing

Intornational (Nosth American & European) Buyer
B Companies wif bl procmairan reo

l o9

B 15 map, sssess commercian & tachaical foadiness,

B et (ko . e s
b sl ey
y- l& TN i LT e N e |} :
Demanda Creciente + Falta de
Proveedores (menos competencia) en BIG GAPS IN TIER 2,3,+
Economias Emergentes g‘;:';‘,ﬁsm

= Oportunidades de Negocios
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Regiones en México de acuerdo a Industrias

Aerospace Medical Devices Light Vehicles & Heavy Duty

THE AUTOMOTIVE & HEAVY DUTY INDUSTRY IN MEXICO
AEROSPACE J
T SR INDUSTRY IN

MEXICO

| - ——

b et

23 Estados con Huella Industrial | +35 Ciudades Industriales

Cada region con difrentes cadenas de suministro

Con aplicaciones, huecos en cadenas de suministro (oportunidades de negocios) y competencia

Selecciona adecuadamente: gastos logisticos pueden matar la ecuacion de competitividad

Estrategia de Recuperacion Econdmica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com 15
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Los clientes van a comprar lo que vendes....

...cuando empieces a vender lo que ellos compran!

Los clientes compran cuando estan listos para comprar...

...no cuando tu estas listo para vender

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com
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Percepcion vs Realidad en Conexion de Negocios

La Corporacion de Promocion Industrial de Saitama, Japdn, nos pidié ayuda para conectar proveedores con compradores intemacionales.

v Conectamos proveedores en la Feria Aeroespacial de Singapur con citas de negocios con compradores calificadas (PANT) Americanos y Europeos de
Ensambladoras - OEMs & Tiers 1.

v Posteriormente los capacitamos para poder participar en citas de Negocios de la Feria Aeroespacial de Tokio.

/ Testimonial:

“Thank you so much for all your support throughout Singapore Air Show.
It was such a good meetings and opportunities to introduce Saitama’s companies.
We couldn't have done anything without your help. | hope we can work together again for future events”

Hisashi Toriyama
@ nEpmEA B ERERIRE AT Saitama Industrial Promotion Public Corporation - Japan
Sattarmi e rli mation Public Campnration

-

Lecciones Aprendidas:

Nuestro objetivo era conectar proveedores con compradores calificados: CASO DE EXITO!

. En qué fracasamos? No filtramos proveedores y no estaban calificados para hacer negocios con empresas compradoras internacionales.
Resultados: NO COTIZACIONES NI CONTRATOS
Compradores nos capacitaron para auditar y desarrollar proveedores de acuerdo a estandares internacionales y con una perspectiva de Costo Total Entregado.

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com 17
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Casos de Exito: Contratos Logrados

Periodo 2017-2019

Inventario: ~200 proveedores

Compradores: 47 | USM$1,200 /afio en 20 categorias de compras

Citas de Negocios: +450 en Ferias Industriales y Misiones Comerciales

Planes de Desarrollo de Proveedor: 40

Dias de Proveedores: 8

Contratos Firmados: 23 Proveedores | +1,500 Numeros de Parte | +$37 MUSD

SURERN NS

Pronéstico cierre 2020
¥ Inventario: +1,000 proveedores (2 niveles directos y 3 indirectos | 5 niveles de Competitividad)
v" Compradores: +100 | USM$4,780 / afio
v Planes de Desarrollo de Proveedor: +100 proveedores en proceso
v" Nuevo:
v" Andlisis de Competitividad en Cotizaciones
v" Acceso a Financiamiento Internacional
v Contratos Firmados: +40 Proveedores | +4,000 Nimeros de Parte | +$100 MUSD

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com 19
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Comprador de Reino Unido de Inyeccién de Plasticos:
v +320 Proveedores en bas'é.dezda'tds de Gobierno
v" 20 Proveedores Caliﬁcados (filtrados por equlpo)
v 5 Proveedoms Visitados

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com
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¢ Porqué se caen las oportunidades de negocios en la industria?

NO Control
NO Influencia

Esferas de Control Influencia

¢ Falta de
CONTROL?

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com
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Lecciones Aprendidas: Porqué fallan los Proveedores
Rechazo antes de citas de Negocios (B2B) en Ferias o Misiones Comerciales

Informacion faltante o no competitiva en herramientas de mercadotecnia y ventas:

Falta de Propuesta de Valor clara en herramientas de mercadotecnia y ventas
Tamaiio y antigliedad de la empresa (empleados, ventas, etc)

Herramientas de Mercadotecnia no faciles de enviar-imprimir (largas, pesadas)
Falta de especificaciones de dimensiones o materias primas

Falta de experiencia con materias primas especificas

Falta de certificaciones de calidad

Bajos indicadores de desemperio (OTDs, PPMs, Calidad-Rechazos, etc)

Falta de claridad en Tiempo y Costo Total Entregado al cliente

T

-

REJEC

X X X X X XX X

Nota: cuando la informacién esta incompleta, existen altas posibilidades de que compradores acepten reuniones o citas de negocios con
proveedores para ser invitados al proceso de cotizacion para el cual no califican (ejemplo: discordancia de dimensiones — el comprador
necesita un nimero de parte fabricado mas grande o largo de lo que las dimensiones que tienen las maquinas del proveedor)
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Lecciones Aprendidas: Porqué fallan los Proveedores
Rechazo antes de citas de Negocios (B2B) en Ferias o Misiones Comerciales

Lo que ven los compradores: vista de 60 proveedores

......

..........

8 Factores de Alistamiento Comercial (columnas)

o m &) H=

......

............

..........

............

.........

-------------

Perfil de Perfil de Maqunuia y Ingenieria y
Empresa y Capital Disedio
Financiero Humano
2 '

Perfil de Calidad: Perti de
Cadena de Certificaciones y  Innovacidn Comami
Suministro KPIs

4 tipos de signo:

v 4 Supplier shows key information.

Supplier is in the process or has plans to have or show key information.

X Supplier does not have or show that key information.
No Apiica para este tipo de proceso

Estrategia de Recuperacion Econémica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com
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Lecciones aprendidas: Porqué fallan los Proveedores
Rechazo después de las citas de Negocios

Informacion faltante o brechas detectadas:

Respuesta lenta (NDAs, RFQs, RFPs, aceptacion de términos comerciales)

Falta de Cotizacion Abierta (10 factores — clave para determinar areas de desarrollo de proveedores)
Cotizacién cara debido a:

Costo caro en la compra de materia prima (por falta de volumen) y desperdicio cargado

X

X
X
x

X
X
X
X
X

X

Costos de Productividad y Eficiencia (Costo Total Cargado)

Falta de Integracion vertical y/o cadena de suministro competitiva

Falta de vision de costo total entregado, incluyendo logistica y aduanas.

Amortizacién y depreciacion mal integrada al proyecto

Falta de Costeo basado en actividades y plantillas con precios pre-establecidos (internos y de
tratamientos secundarios)

Falta de conocimiento para cotizar + factor protecciéon

Falta de alistamiento en términos comerciales:

X
X
X
x
X

Incoterms

Términos de crédito

Términos comerciales

PPMs

Planes de mejora (ahorros anual del 5% + contribuciones)

Falta de financiamiento competitivo para los términos de crédito que requiere el cliente (hasta 180 dias),
o0 para proyectos de expansion, reposicion de maquinaria y equipo, capital de trabajo.

Falta de actitud correcta al negociar, operar y dejarse desarrollar (cuando aplique)

Falta de certificaciones de comercio exterior que permitan ahorro de tiempo y dinero al cruzar fronteras
(impuestos y aranceles vs tratados de libre comercio)
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Niveles de Madurez Empresarial: Alistamiento Comercial y Técnico

Industrial Maturity Levels

' ¥ Strong Lean Manufacturing Team
N5 ¥ Systematized Oplimization to correct inefliciencies
¥ High levels of Quality and On-Time Delivery
¥ Praductivily Improvement Projects (lean)
N4 v" Improvement projects, Quality, On-Time Delivery and equipment avallability
¥ High detailed and available information at all times
N 3 ¥ Defined and efficiont processes
v KP| avallable charts, updated and used -
¥ Improvement plans o solve detected problems Additive Musuilachiring 1
Cantings ? 1
v Defined Processes R iaa = 3 B
Nz v Some XFis = No frequency established z ) . 5
¥ Preblems Detected B0 B
Frgneenng & Degn | 3 1
v SME
r
N 1 ¥ Mo defined processes ::T =~
¥ No KPls s 2 a
Machinery & fguigment B
Metrology & NOT 5 1 2
Pl rpecion mokding 1
Lecciones aprendidas: i Mty 260t |4 .
Shest Metal 3 2
Surfoce Tetment 2 5
- - - - - L4 -
1. Determina tu nivel de alistamiento comercial y técnico Sele fseat coners) : 3
2. Integra un plan de desarrollo para cerrar brechas Thbtbintey 3
- - - - M . '
3. Entonces, inicia proceso de conexion con compradores
Wire Harmesses [ 1 5

- e N

»~

L
LR © IR SR X
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¢ Como integrar Propuestas de Valor Competitivas?

Seleccion de Industria y Nivel de Proveeduria +

Estrategia (Expansion, Diversificacion, Reconversion)

Perfil de Proveedor Completo Detecqén c{e Brechas Inlt.:lales de
Pt 2 Alistamiento Comercial =
( Quién | Dénde | Qué | Como )
Plan de Desarrollo

Diagnostico de Competitividad
( 5 Filtros )

Estrategia de Recuperacion Econdmica para América Latina | Guias Disponibles en: www.RecuperacionEconomica.com
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S

Industrias y Estructuras

Aeroespacial
Automotriz y Auto Partes

Dispositivos Médicos

(OEMs)

(Tiers 1 -
Integradores)

Electrodomésticos

Aplicaciones

w
o
©
jas
E
[
@
b=
0
©
-
R aid
w
-
O
c

T AR

Energética: Petréleo & Gas + Energlas Alternativas
(Edlica, Solar, Cogeneracion)

Conectamos compradores y proveedores en las sigulontes cadenas de suministro:

de compras

Interiores

Motores

Estructuras Metalicas y Estampados Grandes
Sistemas Eléctricos y Sensores

Electrénica y Comunicaciones

Sistemas de Frenado

Sistemas de Agua, Desechos y Combustible
Sistemas de Seguridad

¥ Aeroespacial: Boeing, Alrbus, Bombardier, Embraer, Textron Aviation (Cessna, Beechcraft, Bell Helicopter), Mitsubishi, Honda Jels, Gulfstream, Lockheed Martin, Honeywell, Safran

AeroSystems, Collins Aerospace, GE Aviation, Rolls Royce, Pratt & Whitney, etc.
v Automotriz y Autopartes: Honda, Toyota, Mazda, Nissan, KIA Motors, Ford, GM, BMW, Mercedes Benz
International, Continental, Hino, Caterpillar, John Deere, etc.

. VW, Audi, Volvo, Chrysler-Fial, Kenworth, Isuzu, Man, Daimler, Scania,

Dispositivos Médicos: Johnson & Johnson, GE Healthcare, Siemens, Medtronic, Baxter, Teleflex, Conmed, Stryker, Evenflo, Covidien, Cardinal Health, 3M, Carefusion, Bayer, elc.

Electrodomésticos: Mabe, Philips, LG, GE, Maytag, Electrolux, Whirlipool, Sunbean, Siemens, Samsung, Fisher

& Paykel, Frigidaire, Bosch, Panasonic, Sony, etc.

Energia: Alternativa (Solar, Eolica, etc) | Energia Eléctrica (CFE) | Patréleo y Gas (Shell, Exxon Maobll, Valero, Pemex, Schlumberger, Halliburton, Weatherford)

>

-
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Procesos Directos

——— 13 PERA | £V ]

5 Niveles de Proveeduria

WY

Tiers 2 - Procesos de Manufactura (Partes Directas o Productivo)

1. Compuestos

2. Ensambles o Sub-Ensambles

3. Eléctrico & Electrénica

4. Estructuras Metélicas (estampados)
5. Forjas

6. Fundicion

7. Inyeccién de Plasticos

8. Impresién 3D (Manufactura Aditiva)
Maquinados

9.
10. Productos Textiles y de piel

~

Tiers X - Procesos Secundarios (Aplicados a partes directas)

Acabados: Tratamientos Quimicos, Recubrimientos y
Pintura, Tratamientos Térmicos

Metrologia
Pruebas-No-Destructivas
Soldadura

Productos y Servicios

Indirectos

Indirectos 1- Linea de Produceion

. Aceleracion de competitividad

Indirectos 3 - Habilitadores de

. Automatizacion Indirectos 2 - Entrega Negocios y Consumibles

1
2
3. Consumibles
4

. Etiquetado de producto ; Agentes Certificadores
3

5. Herramentales: fabricacién y mantenimiento

6. Ingenieria y Diseiio 4
7. Maquinaria y Equipo (instalacién y mantenimiento 5
8. Materias Primas
9. Sensores de Produccion (Industria 4.0)
10. Software

- Agentes Aduanales 1. Consumibles de Oficina

. Empaque
. Logistica
. 3PL to 5PL | VMI

2. Despachos legales y fiscales

3. Empresas de Recursos Humanos
4. Instituciones Financieras

5. Servicios Administrativos
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Como integrar tu Perfil de Proveedor
Informacion Esencial para ser considerado por compradores

15 Elementos Estratégicos de Perfil de Proveedor
(Resumen de los 8 Factores de Alistamiento Comercial)

R 00 ek

=

10.
11.
12.
13.
14.
15.

Perfil de Empresa: Publica o privada, toma de decisiones

Industrias a las que vende, Clientes Principales + Ventas Anuales & Tendencia de 5 afios

Capacidades Industriales (Incluyendo listado de maquinaria y equipo con especificaciones)

Integracion Vertical o de cadena de suministro (materias primas, procesos secundarios, herramentales)
Certificaciones de Calidad & Aprobaciones (Si aplican)

Productos (fabricados o procesados) y aplicaciones e industrias en las que participa

Dimensiones (limitantes de tamafios) y especificaciones de productos que se pueden procesar (incluyendo
materias primas con las que se tiene experiencia)

Modelo de Negocio: manufactura, reparacién (MRO), distribucion, representacion comercial
Capacidad de Ingenieria y Disefio + software utilizado (incluyendo Ingenieria inversa)

Afios de experiencia + Antigliedad de personal clave + edad promedio & nimero de empleados
KPIs: % Entregas a tiempo, rechazos, PPMs, etc

Ubicacion(es) y tiempos de entrega a zonas clave

Certificaciones de comercio exterior (ventajas en impuestos y aranceles) + idiomas

Proceso de cotizacion: velocidad, competitividad y apertura

Términos Comerciales: crédito, incoterms & Planes de ahorro en costos y absorcion
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Diagnéstico de Competitividad

5 Elementos a revisar en el Proceso de Cotizacion:

1. Modelo de Cotizacién (Modelo de Costeo General vs ABC) + Velocidad
2. Cotizacion a libro abierto (12 elementos | Tiempo y Dinero):

1) Materias Primas

2) Proceso (Tiempo de ciclo)

3) Mano de Obra

4) Procesos Secundarios (Integracién de cadena de suministro)

5) Costos No-Recurrentes (Herramentales)

6) Costos de Entrega (Logistica, Empaque, Embalaje, Aduanas —

impuestos y aranceles)

7) Costos Generales (overhead costs)

8) Costos administrativos y financieros

9) Margen de utilidad

10) Amortizacién (maquinaria y equipo)

11) Cambios de ingenieria

12) Tiempo de respuesta (reaccion para entregas y reparaciones)
3. Términos Comerciales: Crédito, PPMs, OTD, etc
4. Fuente de datos en cotizacion:

1. Cotizacién en firme para proyecto especifico

2. Basado en datos histéricos

3. Estimacion
5. Comparativo con costos internacionales de mercado + costo total

entregado en la puerta del cliente.

S :

NETT R L

5 Filtros:
Los compradores quieren saber si los proveedores pueden:
1. Cotizar: rapido, competitivo y a libro abierto
2. Firmar Términos y Condiciones rapido
3. Producir o procesar: siempre bien = CERO Defectos
4. Tiempos de Entrega competitivos
5. Entregas a tiempo, siempre

¢Necesitas hacer analisis de tu

modelo de costeo y precio?

) C

B/

N
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¢ Listos para crecer hacia
Mexico y/o Estados Unidos?

jConoce antes de ir!

jinformacion no es
Conocimiento!

No todas las regiones
son iguales en México
o Estados Unidos

Diferentes factores
pueden impactar en
tus modelos de costos

* Entomo de Negocios: clientes, competencia &

proveeduria (capacidades complementarias)

* Infraestructura, accesibilidad y conectividad +

2

» Oftros Factores

proveedores logisticos

Ambiente Politico: Impuestos locales y
estatales, incentivos, facilidad de hacer
negoclos, sindicatos, etc.
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Cdémo evaluar tu nivel de alistamiento para México o Estados Unidos

~

v Razones para ir a México o Estados
Unidos (nimeros)

v" Industrias, aplicaciones y lugar en la
cadena de suministro

v Encuentra regiones clave

|. Perfil de Proyecto

Mexico | EEUU

ll. Modelos de

T Negocios (Propuesta de

Valor)

v Propuesta de valor (perfil de la
empresa)

v" Modelo de Negocios

v' Etapas

4 N

v' Plan de Estrategia Comercial
v Plan de Conexion B2B

I1l. Plan de Conexion

de Negocios
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Determina el modelo de Negocio para vender en México y Estados Unidos

Preguntas para determinar el mejor modelo de negocio:

5 -’ Como vas a manufacturar y entregar a tus clientes potenciales?
10 Modelos de Negocios para Iniciar ¢ o i

Responde a las siguientes preguntas:
Operaciones en México y/o Estados Unidos

1. Ventay Facturacion

1. Representacion Comercial v Desde Colombia
2. Oficina de Ventas , . .
3. Centro de Distribucién v" Desde México o Estados Unidos
4. Alianza Estratégica | Joint Venture 2. Manufactura o Proceso
5. Adquisicion de Operaciones Existentes 3
6. Operacion propia de manufactura o procesos v Desde Colombia
7. Operacion de Servicio al Cliente (onsite | offsite) v' Desde México o Estados Unidos: (Operacion propia, JV, Adquisicion (M&A),
8. Operacion de Mantenimiento y Reparacion (MRO
9. Sibeontrato yong ( ) Subcontrato, Shelter)
10. Operacion Shelter 3. Entrega: Logistica y Aduanas, Centro de Distribucion, 3PL, VMI?
4. ;Planeas Etapas de Crecimiento? (1. Comercial, 2. Distribucion, 3.
Manufactura)?

Nota: Un diagnéstico y simulacién de modelo de costos pueden integrarse para determinar cual es el modelo de negocios mas
conveniente para su operacion.
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Como conectarte con Compradores Internacionales

Solicita una Sesién de Estrategia
de Recuperacién

3 Pasos
. Revision de plan Comercial

. Diagndstico inicial de Alistamiento
Comercial y Técnico

. Plan de Desarollo

Guias disponibles en www.RecuperacionEconomica.com
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Preguntas y Respuestas
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Solicita Sesion de Estrategia de
COVID 19: Retos 5

y Oportunidades Recuperacién Econdmica:
para la Industria

estrategia@RecuperacinEconomica.com

Colombiana

Por Xavier Hurtado

Iniciativa de Integraciéon de Cadenas
de Suministro Industriales
‘Oh

Fp INDUSTRY SOURCING
CONNECTING BUYERS & SUPPLIERS

KI.UGWAHI.
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