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INTRODUCCION

El presente caso tiene como objetivo probar que la metodologia que se sigue
en un proceso complejo de licitacion ayuda a una toma de decisibn mucho mas
sélida, que se evaltan factores, cualitativos y cuantitativos adicionales a la
propuesta econdmica y que a través de ella se logra minimizar el riesgo para la

compafiia al decidir su grupo de proveedores.

L’Oréal lleva afos sin licitar el servicio de maquila, no tiene certeza si cuenta
con el mejor precio, servicio, tecnologia, tiempos de entrega, modelos de negocio
etc. En un principio se tercerizd esta actividad bajo las mejores condiciones que
en su momento se tenian o se conocian, sin embargo los servicios de maquila en
la industria se han profesionalizado con el tiempo, automatizando procesos,
mejorando actividades, desarrollando tecnologia, y todo con el objetivo de reducir

costos, mejorar los tiempos de entrega y la calidad.

Bajo este marco es que L’Oréal decide salir al mercado y buscar opciones
para este servicio. El caso pretende probar que la metodologia que se va explicar
mas adelante aporta los elementos suficientes para tomar una decision sélida y
que al final el beneficio para la propia compafia se va dar en forma de ahorros,

tiempos de entrega y una mejora sustancial del nivel de servicio.
1 ¢ QUE SIGNIFICA LA MAQUILA PARA L’'OREAL?

En la actualidad la maquila se ha convertido en uno de los procesos de
logistica fundamental para la operacion con los clientes y cadenas comerciales.
Para los fines del presente trabajo se define la “maquila” como el proceso de
acondicionamiento de los productos para que cumplan con dos aspectos:
primero las normas nacionales, de etiquetado, féormulas, empaques, informacion
de componentes para consumidores etc., y segundo los requerimientos de
entrega con los clientes en México. Estos son, de manera enunciativa mas no

limitativa, el niamero de productos por caja, numero de cajas por tarima,



empaquetado: reglas sobre el tipo y materiales para envolver las tarimas,
cuadernos de carga y entrega en centros de distribucion de grandes cadenas
como Wal-Mart , Liverpool, Palacio de Hierro, farmacias de especialidades, entre

otras. Por todo esto hoy es un proceso fundamental en la cadena de suministro.

En un principio y como se detalla mas adelante en el caso, toda la operacion
de acondicionamiento inici6 empiricamente; hace aproximadamente 25 afios

L’Oréal tenia esta operacién bajo su control y con empleados directos.

Con la apertura de las fronteras y la posibilidad de traer productos de otras
filiales del extranjero el mercado empezé a demandar una especializacibn mas
profunda sobre esta tarea, por ello surgieron empresas dedicadas a la
adaptacion de productos a las necesidades del mercado local, es decir, nacieron

magquiladoras enfocadas a dar servicio a empresas de bienes de consumo.

Es entonces cuando L'Oréal da un paso intermedio entre el modelo de
negocio que operaba en esa época (operacion interna) a la tercerizacién
(contratacion de estas empresas de acondicionamiento). Sin embargo esta
externalizacién se dio bajo un proceso muy peculiar. En ese tiempo un empleado
de L’Oréal con una vasta carrera de 30 afios en logistica decide independizarse y
ofrece montar una empresa que proporcione este servicio. Los factores de
decision en ese tiempo fueron contundentes, el conocimiento de la persona
sobre los procesos internos de L'Oréal, su experiencia en logistica y la necesidad

de tercerizar esta operacion.

Conforme pasoO el tiempo esta operacién sufri6 cambios radicales como,
industrializacion y automatizacion que acelera los tiempos de entrega y abate
costos, diversificacion y especializacién en diferentes industrias como higiene,

belleza, cuidado personal, perfumeria, farmacéutica etc.

Por su parte el maquilador de L’Oréal no diversificd su negocio e invirtié poco,
esto porque L’Oréal ha sido el unico cliente en estos afios y el proceso, hasta
cierto punto, lo tiene controlado. Sin embargo las exigencias del mercado han

hecho que L'Oréal haga un diagndstico y encuentre lo siguiente: en el exterior un



mercado maduro, con competidores altamente rentables y operaciones
sumamente confiables y hacia el interior una operacion de la que depende
altamente las relaciones comerciales y una categoria que representa un gasto

significativo el cual L'Oréal deberia tener mas controlado.

Es entonces cuando L’Oréal se da cuenta de la necesidad de profesionalizar
la categoria y salir al mercado a comparar precios, servicio, soluciones y

diferentes ofertas de modelos de negocio.

Todo esto con el objetivo de cumplir los dos aspectos antes mencionados,
normas oficiales mexicanas y requerimientos logisticos de los clientes, esto

asegurando ademas que el gasto sea adecuado para dicho servicio.
2 L'OREAL *

La aventura L'Oréal fue fundada con una conviccion fundamental: los
cosmeéticos son la expresion de un suefio universal de bienestar y armonia
interna. Estos ayudan a expresar la personalidad, adquirir confianza, relacionarse
con los demés y alcanzar el maximo potencial de quienes los usan. Pueden
darles a las personas vulnerables el deseo y la fortaleza para reconstruir sus

vidas y retomar su lugar en la sociedad. La belleza es util y, de hecho, esencial.

La globalizacion de los cosméticos es solo el comienzo. Para L’Oréal es
una oportunidad, y una responsabilidad. Como lider mundial en belleza, L’Oréal
tiene el compromiso de satisfacer todos los deseos y necesidades de los
consumidores del mundo a través de la innovacion cientifica que resulta en

productos de muy alta calidad.
3 INVESTIGACION Y DESARROLLO INDUSTRIAL EN L’'OREAL

La innovacién esta en sus genes: el compromiso de L’Oréal con la
investigacion se remonta a sus inicios, y ahora encuentra la motivacion en la
experiencia de los equipos de investigacion. De esta manera, reserva un tercio

de su presupuesto de Investigacion y Desarrollo para investigacion fundamental

! CFR Dossier de Prensa de L’Oréal 2010; paginas 1-9



y trabajar en conjunto con miembros lideres de la comunidad cientifica

internacional.

L’Oréal maneja rigurosos estandares para seguridad y eficacia del
producto. Todos los nuevos productos e ingredientes estan sujetos a rigurosos
examenes para asegurar que generan los beneficios deseados. Asi mismo,
L’Oréal ha jugado un rol pionero en la tecnologia de piel reconstruida, donde el
modelo de epidermis y dermis humanas, Episkin, ha sido aprobado como una

alternativa a las pruebas que anteriormente se hacian. Algunos datos globales:

e 18 Centros de investigacion.

e 13 Centros de evaluacion.

e L’Oréal invierte una tercera parte de su presupuesto en investigacion y
desarrollo.

e 120 moléculas han sido patentadas en los ultimos 40 afios

e 4,000 férmulas se desarrollan anualmente.

e 30,000 patentes activas en todo el mundo.

e 100 acuerdos vigentes de cooperacion con institutos lideres académicos y

de investigacion.
4 L'OREAL MEXICO

Inicid sus actividades en 1962. Hoy en dia, es lider del sector en el pais en
cada una de las categorias que maneja. Fabrica productos para las marcas
L’Oréal Paris, Garnier, L'Oréal Professionel, Kérastase y Softh Sheen Carson
para el mercado afroamericano de Estados Unidos. En 2010, recibié por segundo
afno el distintivo “Empresa Socialmente Responsable” (ESR), otorgado por el

Centro Mexicano para la Filantropia (CEMER).
5 INVESTIGACION Y DESARROLLO INDUSTRIAL EN L’'OREAL MEXICO

México es uno de los paises en los que se concentra la Investigacion y
Desarrollo del Grupo L’Oréal, para incrementar el conocimiento de piel y cabello

en la poblacion mexicana se llevan a cabo estudios sobre la calvicie, el



crecimiento del cabello en jovenes y ancianos, la tipologia de la piel y el cabello

rizado en mexicanos.

Estos estudios son aplicados a la investigacién global de L’Oréal para
poder clasificar, de una manera mas precisa, los tipos de cabello que existen en

el mundo.

En México, el departamento cientifico colabora permanentemente con el
departamento de investigacion aplicada al desarrollo, evaluando que todos los
productos sean adecuados a los habitos y caracteristicas mexicanas de piel y
cabello.

6 DIVISIONES COMERCIALES

En L’'Oréal el alto estandar de calidad y compromiso con el consumidor se
reflejan en su participacion en el mercado, que no es otra cosa mas que el
resultado de comprometerse para ofrecer los mejores productos en el cuidado

personal y belleza.

La participacion de mercado global es de 15% dividido en las zonas
Europa Occidental, Norteamérica, Asia, Europa del Este, Africa-Oriente-Pacifico
y Latinoamérica, en la cual se incluye México, que a su vez tiene un 11.7% de

participacion en el mercado global.
L’Oréal se divide en cuatro Divisiones Comerciales:

1. Division de productos de gran publico — DPGP
2. Division de productos profesionales —-DPP

3. Divisién de productos de lujo — DPL

4. Division cosmética activa — DCA

6.1 DIVISION DE PRODUCTOS GRAN PUBLICO - DPGP

Son distribuidos en todos los canales de mercado masivo (7,600
hipermercados, 40,000 supermercados, 74,000 farmacias). Ofrece al consumidor

productos que combinan tecnologia avanzada de gran valor a precios realmente



competitivos. En México se distribuyen en Wal-Mart, Comercial Mexicana,
Soriana, Chedraui, Farmacias Benavides, entre otros. Las tres marcas de esta

Divisiéon son: L’Oréal Paris, Maybelline y Garnier.

Fuente: Dossier de Prensa 2010, pagina 4

DPGP en cifras;

« Internacional:

- Peso de ladMsténenel@lm
52.6% !

* México:
- Peso de la divisién: 66% _
- Participacién de mercado: 17. 7%

6.2 DIVISION DE PRODUCTOS PROFESIONALES - DPP

La Division de Productos Profesionales disefia productos para el cabello
para todo tipo de salones de belleza. Mas de 3 millones de estilistas los usan y
venden en sus salones, ofreciendo, ademas, consejo profesional. Las marcas
que se comercializan en esta Division son: L’Oréal Professionnel, Kérastase,

Ritmix y Redken.



Fuente: Dossier de Prensa 2010, pagina 4

DPP en cifras:

» Internacional:
- Peso de la dwisibn en el Grupo:
14.7%

* México:
- Peso de la division: 11%
- Participacion de mercado: 33.2%

6.3 DIVISION DE PRODUCTOS DE LUJO - DPL

Esta Division ofrece marcas de prestigio con una gran diversidad de
origenes culturales en tiendas departamentales, perfumerias, boutiques
especializadas y duty free. En México, por ejemplo se distribuyen en Liverpool,
Palacio de Hierro, Sears, Suburbia, Saks Fifth Avenue y Sanborn’s.

Fuente: Dossier de Prensa 2010, pagina 4

DPL en cifras:

¢ Internacional:
- Peso de la divisibn en el Grupo:
251%

* México:
- Peso de la divisién: 16%
- Participacién de mercado: 22.1%




Las marcas que pertenecen a esta Division son: Lancoéme, Diesel, Boucheron,
Kiehl’'s, Biotherm, Giorgio Armani Parfums, Viktor&Rolf, Cacharel, Helena
Rubinstein, Ralph Lauren Fragrances, Yves Saint Laurent, Guy Lorache, Paloma

Picasso
6.4 DIVISION COSMETICA ACTIVA - DCA

Lider mundial en dermocosmética. En México la Division de Cosmética
Activa comercializa sus productos en mas de 75,000 farmacias, Sanborn’s,
farmacias de especialidades dermatologicas y a través de dermatologos. Sus
marcas se ajustan a las recomendaciones de los doctores y dermoconsejeras y

estas son: Vichy, La Roche Posay, Innéov, Roger&Gallet.

Fuente: Dossier de Prensa 2010, pagina 4



7 VENTAS NETAS GLOBALES ANUALES (MILLONES DE EUROS) 2005-2009

Gréfica 1. Ventas netas globales anuales
Fuente: L’Oreal Rapport Annuel Tome 1, pagina 14
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8 L'OREAL Y SU ACTIVO MAS IMPORTANTE, EL CAPITAL HUMANO

A través de los afios, L'Oréal se ha consolidado como una de las mejores
empresas para trabajar. Con la certeza de que las diferencias son una fuente de
enriquecimiento, el Grupo considera prioritario tener un amplio espectro para la
seleccién de sus empleados. Para L’Oréal, el encontrar con personas de distintas
procedencias, culturas, estilos, creencias, nacionalidades, puntos de vista y

experiencias es un valioso activo.

De esta forma, recluta un promedio de 1,500 gerentes en 55 paises cada
afo, y los colaboradores representan cerca de 100 nacionalidades. El desarrollo
profesional en L’Oréal es flexible y variado; se ajusta al perfil individual del

empleado, en cuanto a su rendimiento y potencial.

Por dltimo, la mision de Recursos Humanos es: Nutrir el crecimiento
durable de la empresa junto con las mujeres y los hombres que trabajan en
L’Oréal e identificar y reclutar los grandes talentos del futuro, desarrollarlos,

promoverlos y fidelizarlos. Algunos datos representativos
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e 67,662 empleados en 62 paises.

e 56% Mujeres, 44% Hombres.

e Mas de 200 relaciones estrechas con Universidades de todo el mundo.

e EI 80% de la formacion se realiza internamente.

e 4 Centros de Gestion y Desarrollo Técnico (Nueva York, Rio de Janeiro,
Paris y Shanghéi).

e 5 Centros de Desarrollo de Gestion.
9 PLANTA PRODUCTIVA

El Grupo cuenta con diversas fabricas alrededor del mundo especializadas
en diversos productos y marcas. En Latinoamérica se encuentran tres, de las que
una esté localizada en México, en la delegacion Xochimilco del Distrito Federal y
gue manufactura productos de gran consumo. El 80% de las ventas de la
produccion es para el mercado local, mientras que solo el 20% es de

exportacion.
Alrededor del mundo L’Oréal cuenta con:

e 19 plantas en Europa.
e 8 plantas en Norteamérica y 3 en Latinoamérica.
e 4 plantas en Africa, Oriente y el Pacifico.

e 4 plantas en Asia.
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CAPITULOI: EVIDENCIA Y ANALISIS

SITUACIONAL

Las empresas de bienes de consumo, como L’Oréal, han hecho del servicio de
maquila parte fundamental de la cadena de suministro y distribucion. Esto se

debe a varias razones:

La primera es que la gran variedad de marcas y lineas de productos de
cada una de ellas han hecho que la fabricacién se concentre en uno o0 pocos
lugares, asi al importar esos productos hay que acondicionarlos (etiquetas para
cubrir/cambiar textos legales, férmulas, cambio de empaque, lotificacion etc.)
para que cumplan con las normas locales del pais (NOM’s Normas Oficiales

Mexicanas);

La segunda razén es que la ardua competencia en el “punto de venta” han
hecho que una de las estrategias de mercadotecnia mas utilizadas sea la
estimulacién de la venta a través de las promociones, dentro de sus estrategias
estan los paquetes promocionales de dos o tres piezas que vienen, normalmente
en caja o pelicula plastica termo-encogible, o bien empaques con material
promocional de regalo (cajas con producto y un articulo promocional como

llaveros, juguetes, etc.)

Esto ha hecho que L’Oréal México maquile o acondicione poco mas de 20
millones de unidades al afio que representa un gasto de casi 30 millones de

pesos anualmente.

Como se menciond en la introduccion, L’Oréal cuenta con cuatro divisiones de
negocios enfocados a diversos publicos y con canales de distribucion muy
diferente; hablamos de tiendas departamentales (Liverpool, Palacio de Hierro,
Saks), tiendas de autoservicio (Wal-Mart, Soriana, Comercial Mexicana),
farmacias (Benavides, Sanborn’s) y clubes de precios (Costco, Sam’s); cada una

con requerimientos de entrega, empaque y distribucion muy distintos.
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De las cuatro divisiones de negocio dos de ellas dependen enteramente del
servicio de maquila ya que el 100% de sus productos son importados, las otras

dos divisiones dependen en un 60% y un 30% respectivamente.

Ahora bien la cifra de negocio, es decir la facturacion mensual de L'Oréal
México es en promedio $500 millones de pesos, de esa cifra el 50% de las
unidades (lo que en teoria representarian $250 millones de pesos en
facturacion), pasan por un proceso de acondicionamiento con el area de maquila.
Con base en ello es evidente el peso de esta actividad en la estrategia de la

cadena de suministro asi como en la estrategia comercial.

Como parte del analisis situacional se ha desarrollado el “FODA” abarcando
cuatro aspectos, dos internos (L'Oréal) que son las fortalezas y las debilidades y

dos factores externos que son las oportunidades y amenazas.

ANALISIS FODA

L'OREAL
Fortalezas (Strengths) Debilidades (Weaknesses)

*El nombre de L'Oréal en la cartera de clientes del *No se he desarrollado al proveedor actual al nivel que

proveedor L'Oréal quiere y requiere

* Se ofrece el 100% del negocio de maquila al ganador *No hay un panorama claro y proyeccion del negocio

Que se traduce en exclusividad y seguridad 8| de maquila para 2010. Es un negocio volatil que

*Las 20 millones de unidades anuales que L'Oréal § depende de lo que vaya dictando el mercado por los

maquila le da un alto poder de negociacién con los +| que las condiciones no estan enteramente bajo el

proveedores = | control de L'Oreéal

* El valor facturado durante 2009 fue de alrededor de ﬁ * Procesos intemos de L'Oréal poco estructurados

30 millones de pesos. negocio altamente actractivo £ | " Falta de planeacion de Marketing

* EIRFP (solicitud de propuesta econémica) permiteun | §| *Inversiones en conjunto que se han hecho con el

alto control y seguimiento de costos Y1 maquilador actual
* Cierto nivel de endeudamiento que el maquilador
actual tiene con algunos proveedores de materiales de
empaque lo que dificultaria el cambio

Oprtunidades (Opportunities) Amenazas (Threats)

*Finales del 2009 lo que da la temporalidad *La curva de aprendizaje del proveedor

estratégica ideal para fijar precios en 2010 *Poner el nesgo el "fill rate” (cumplimiento de los

* A poco mas de un afio del cambio a la nueva central 8| pedidos entiempo, formay cantidades con los

dala oportunidad de desarrollar al proveedor que g clientes) dada la falta de experiencia del nuevo

L'Oréal busca ya sea en-sitio o en sus instalaciones % | proveedor

*Posibilidad de establecer un nuevo proceso intemo W | *Fluctuaciones de precios en el servicio de maquila

para maquila - marketing con el maquilador E por el iesgo de obtener alguna propuesta de precio

* Profesionalizacion del suministro de maquila de 8| inicial muy agresiva

L'Oreal con mejores opciones existentes en el g| " Cambio en los precios de los materiales de empaque

mercado & | *Competidores que existen en el mercado tiene el
nivel de profesionalismo y compromiso que el negocio
estratégico_de maquila requiere
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Este proceso de acondicionamiento es relevante para diversas areas de la

organizacion, por ejemplo:

Marketing, por cuidar la imagen de acuerdo a los planes y estrategias de
mercadotecnia.

Area Comercial, ya que las negociaciones que hace comprometen un volumen
de venta y es necesario que tanto la cantidad de piezas comprometidas asi como
le fecha que acordaron se cumplan.

Logistica ya que los planes de distribucién se hacen con anticipacion y tanto los
recorridos como las citas de entrega en los diversos “centros de distribucion” del
cliente hay que respetarlas para no ser penalizados;

En general el esfuerzo de toda la compafia por llegar a la cifra de venta

planeada y comprometida.
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CAPITULOI: DIAGNOSTICO

Los hechos que hacen relevante abordar este tema y por los que L’Oréal

decide entrar en un proceso de licitacion son los siguientes:

El maquilador lleva operando varios afios sin haber pasado por un proceso de
analisis de costos, operacion y calidad de los servicios.

No existe un parametro de comparacion en cuanto a precios de mercado; por lo
tanto no hay forma de saber si lo que gasta hoy esta por debajo o por arriba del
promedio.

No cuenta con un panorama real de comparacion del nivel de servicio deseable y
alcanzable.

Opera bajo el esquema denominado en-sitio (“in-house”) que significa que opera
dentro de las instalaciones de L’Oréal bajo condiciones por demas ventajosas, no
paga: renta, agua, luz, comedor, vigilancia, limpieza.

Aspectos que complican la toma de la decisibn de un posible cambio de
proveedor:

El maquilador es un ex-L’Oréal que ocupd la Direccidon Regional de Supply
Chain, por lo tanto algunos directivos actuales le reportaron directamente durante
mucho tiempo.

Trabajo en L’Oréal durante 28 anos

El conocimiento y nivel de experiencia que ha desarrollado en estos afios como:
procesos internos, necesidades de las cadenas comerciales, calidad en los
materiales, red de contactos internos.

En términos econdémicos de costo-beneficio los precios del maquilador vs los
precios de mercado son altos; sin embargo hay dos costos que es complicado
medir, por un lado el costo de arranque (curva de aprendizaje) y el costo de

oportunidad (nivel de experiencia y conocimiento que tiene el maquilador actual).

El servicio es medular tanto a nivel operativo como comercial y de acuerdo a

las circunstancias antes planteadas es critico entrar en un proceso de licitacion.



15

CAPITULOII:SDI-SOLICITUD DE INFORMACION

(REQUEST FOR INFORMATION)

l1I.1 INTRODUCCION

Todo proceso de licitacion inicia con un andlisis de las opciones que
existen en el mercado. Este proceso se le conoce como “Analisis de la Industria”
gue consiste en un estudio del mercado, local, regional o global buscando los
proveedores, soluciones tecnoldgicas tales como herramientas, software, redes;
u opciones de tercerizacion tales como, outsourcing (contratacion tercerizada de
algunos servicios), 3PL — Logisitica Tercerizada (Third Party Logistics); que
cubra la necesidad del bien o servicio que se estd buscando. El criterio mas
importante en un “Andlisis de la Industria” es que debe ser objetivo vy

completamente ajeno a las necesidades particulares de la empresa.

Para que el andlisis tenga validez se debe definir bien, de manera corta y
por concepto, la necesidad que se quiere cubrir ej. “comprar promocionales,
contratar el seguro de gastos médicos mayores de la compania”. Teniendo este
concepto claro y definido se sale al mercado a buscar los mejores competidores
de esa categoria. Se reitera, el proceso de seleccion de las opciones
(proveedores) debe estar basado en el concepto y no en las necesidades

particulares de la compafia.

Asi L’Oréal, derivado del “Analisis de la Industria” decidié que los seis
mejores competidores en el mercado de maquila son: Maquilador A, Maquilador
B, Maquilador C, Maquilador D, Maquilador E, Maquilador F.

Es importante sefalar que las buenas practicas de L’Oréal asi como la
politica de “Trato Justo a Proveedores” establecen que necesariamente dentro
del grupo de proveedores que se seleccione al lanzar una licitacion se debe
incluir al proveedor o proveedores actuales, en este caso el Maquilador A y el

Maquilador B son los proveedores de L’Oréal.
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Cabe aclarar que existen dos tipos de tipos de maquila de acuerdo al tipo
de tecnologia que requieren:

Blister.- Este tipo de maquila se distingue porque los productos son
empaquetados dentro de una burbuja plastica, que puede ser de PVC o PET.
Esta burbuja plastica va pegada contra un respaldo que puede ser igual de
plastico o de cartdn. Como ejemplo en el mercado hay productos como cepillos
dentales, baterias, marcas de maquillaje como Maybelline o L’Oréal Paris.

Maquila Manual.- Estas no necesitan un desarrollo especial de una burbuja
plastica, son actividades manuales y que de hecho fueron la base que se cotizé
en esta licitacién y que mas adelante se describen a detalle. Son maquilas como:
etiquetado (por cambio de férmulas, textos legales), cambio de empaque, cajas
promocionales (2x1 o con material promocional), oferta termoencogibles, combos
con dos o tres productos (conocidos como two-pack, three-packs), llenado de

tarimas etc.

Se hace esta aclaracion ya que el Maquilador A es que el actualmente
lleva el 100% del negocio de la maquila manual mientras que el Maquilador B
hace la maquila de blister.

I11.2 SOLICITUD DE INFORMACION (SDI) - DEFINICION 2

En este caso partimos del punto que derivado del “Analisis de la Industria”
tenemos a estos maquiladores como los mejores del mercado que junto con los
dos maquiladores actuales forman el grupo de competidores final y a quienes se
les invitarda formalmente al proceso de licitacion. Asi, el segundo paso del

proceso es lanzar formalmente la SDI o RFI.

¢, Qué es la SDI y que datos nos aporta? La SDI es un documento cuya
finalidad es darnos una radiografia de la compania, de ahi su nombre “Solicitud
de Informacion” (Request For Inormation) cuyo objetivo es corroborar, ampliar, y
detallar la informacion que se obtuvo del “Analisis de la Industria”.

> Solicitud de Informacion SDI o Request For Information (RFI) Forma parte del proceso de licitacién cuyo
propésito es recolectar informacién escrita acerca de las capacidades de los competidores. Normalmente se
hace bajo un formato estandar que puede ser utilizado para términos comparativos.
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La diferencia entre el “Analisis de la Industria” y el estudio que se hace sobre
la “SDI” es que en el primero se buscan a los mejores competidores del mercado
sin involucrar las necesidades de la empresa mientras que al analizar las
respuesta de la “SDI” necesariamente hay que darle valores numéricos que
permitan calificarlas de acuerdo a las necesidades particulares de L’Oréal, asi
cierta respuesta va a ser mas alta o mas baja en funcién de lo que L’Oréal

requiere para cubrir esta necesidad en especifico.

Existen muchos formatos de SDI que a su vez, no solo se pueden, sino deben
ser adaptados al proyecto en especifico. Para efectos del caso el que se utilizd
se integra como Anexo A y las partes que lo que lo conforman se describen a

continuacion:

Presentacion: En esta seccion se le invita al proveedor al proceso de licitacion y
ademas se le explican las fases que lo conforman, Asi mismo se le indica el

medio de contacto, ya sea electronico o fisico.

1. Confidencialidad: Previo a compartir informacién, L’Oréal firma un acuerdo

bilateral conocido como Convenio de Confidencialidad (NDA Non
Disclosure Agreement). Legalmente este contrato es el que protege a
ambas partes, sin embargo se recomienda que en la SDI se haga mencion
sobre los acuerdos de no divulgacion de la informaciébn que se esta
compartiendo y que es de caracter confidencial. Si esto no se llegase a
cumplir es motivo suficiente para quedar fuera del proceso de licitacion.

2. Instrucciones Generales: Incluye la fecha limite para entregar el formato y

el medio para hacer llegar el documento.
3. Informacion General: Basicamente son los datos del contacto asi como

antecedentes e informacion importante para L’'Oréal, en el analisis de la
SDI se detallan, analizan y ponderan.

4. Indicadores de la Empresa: En esta seccién se analizan varios puntos,

primero la solidez financiera de la compaiiia, el nivel de apalancamiento

con su base de clientes asi como el sector o sectores en los cuales esta
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enfocado su negocio. Igualmente en el andlisis la informacién se vera
coémo ponderar esos valores de acuerdo a los criterios especificos de
L’Oréal.

5. Servicios: Como se mencion6é anteriormente existen diferentes tipos de
magquila. Este apartado nos muestra la diversidad de servicios que la
empresa ofrece, el tipo de proveedores con los que cuenta, ubicacion de
sus instalaciones, asi como el esquema de transporte.

6. Calidad: En servicios de manufactura es importante y debe ser un factor
de decision, los reconocimientos, certificaciones y galardones que la
compafiia haya obtenido por sus resultados. Temas como responsabilidad
social, compromiso con el medio ambiente son temas a los que L’Oréal les
da mucha importancia y que se ponderan en la calificacion.

7. Cierre: Notas finales, informacion adicional, datos que no se contemplan

en los puntos anteriores.
111.3 ANALISIS DE LA SDI

La SDI es un documento que si bien tiene algunos valores cuantitativos
también tiene algunos otros cualitativos que son dificiles comparar y sobre todo
dimensionar con respecto a las necesidades de la compaifia que lanza la
licitacién. Es por ello que después de obtener los resultados se le debe dar

calificaciones numéricas a esas respuestas que cumplan con dos criterios:

e Sean objetivas e iguales para todos los competidores.
e Hagan sentido de acuerdo a algun criterio interno del por qué se le dan

esos valores de calificacion.

A continuacion una breve explicacién de algunas respuestas y de como
se establecen los criterios de acuerdo a las necesidades de L’Oréal asi como el

resumen con las calificaciones por maquilador:
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a) Ingresos

El criterio utilizado para la calificacion de los ingresos fue con base en el
tamafio del negocio anual que se ofrece, en este caso de $30 MDP. Asi, un nivel
de ingreso menor a $15 MDP equivaldria a la mitad de lo que vale la maquila de
L’Oréal por lo que no otorga puntuacion; un ingreso hasta de $30 MDP equivale
a que al menos tiene un negocio similar al que se le ofrece; por Gltimo un ingreso
superior a los $70 MDP significa que si hipotéticamente se le asigna el negocio,
éste no superaria el 30% de sus ingresos (la regla del Grupo L’Oréal marca que
L’Oréal no debe representar mas del 30% del negocio de un proveedor), ya que
el sumar los $70 que ya genera, mas los $30 de la maquila de L’Oréal, los
ingresos serian $100 MDP lo que representaria que L'Oréal pesaria como

maximo ese 30%.

La calificacion cuantitativa por este concepto se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No.1 Calificacién por ingreso

>15M | 15-30M | 30-70M |70M<
Ingresos 2007 0 1 2 3
Ingresos 2008 0 1 2 3
Ingresos estimados 2009 0 1 2 3

Por lo que en resumen los resultados a esta pregunta serian:
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Tabla No. 2 Calificacion por ingresos aplicada al caso

Ingresos 2007
Ingresos 2008
Ingresos estimados 2009

Ingresos 2007
Ingresos 2008
Ingresos estimados 2009

b) Utilidad neta

MAQUILADOR A

| | MAQUILADORB | |

MAQUILADOR C

Respuesta |Puntuacion| RespuestdPuntuacion Respuesta |Puntuacion
$ 96,261,000 3 17 MM Ps 1 $17,261,911 1
$ 99,411,900 3 86 MM Ps 3 $88,007,748 3
$117,393,000 3 65 MM Ps 2 $96,808,523 3

MAQUILADOR D

| | MAQUILADORE |

[ MAQUILADOR F

Respuesta [Puntuacién| RespuestdPuntuacion | Respuesta |Puntuacion
$ 8,047,425 0 15-30M 1 "$269,253,648 2
$ 9,365,081 0 15-30M 1 '$323,747,745 2
$ 10,248,364 0 15-30M 1 '$375,000,000 2

El criterio utilizado fue, a una utilidad negativa se le asigné valor “0”, a una

utilidad neta positiva se le dio valor de “1” para el 2008 y “2” para el 2009, por ser

la més reciente.

Tabla No.3 Calificacién por utilidad neta

Utilidad 2008
Utilidad 2009

Negativa | Positiva
0 1
0 2

Destacando de la tabla al Maquilador D cuyas utilidades han sido

negativas los ultimos dos afos, asi como el 2008 del Maquilador B que en caso

de considerarlos como opcion potencial se debe profundizar en dicho rubro y

evitar correr algun riesgo innecesario; el resto de los competidores presentan

utilidades positivas y mas aln con crecimientos sostenidos de 2008 a 2009.



Utilidad 07
Utilidad 08

Utilidad 07
Utilidad 08
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Tabla No. 4 Calificacion por utilidad neta aplicada al caso

| MAQUILADOR A

MAQUILADOR B

MAQUILADOR C

Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion
$2,000,000 1 -$3,690,768 0 $ 2,248,665 1
$6,440,000 2 $1,800,000 2 $17,660,291 2

| MAQUILADOR D

MAQUILADOR E

MAQUILADOR F

Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion
-$ 196,977 0 Pos 1 $16,908,295 1
-$ 79,278 0 Pos 2 $ 3,339,005 2

¢) Maquila como porcentaje de sus ventas

Tabla No. 5 Calificacién por porcentaje del monto de maquila sobre las ventas netas

50%<
2

>50%
1

Maquila como % de Ventas

Tabla No. 6 Calificacion por porcentaje del monto de maquila sobre las ventas netas

totales del maquilador aplicada al caso

MAQUILADORC |

| MAQUILADOR A MAQUILADOR B

>50% 50%< Respuesta | Puntuacién Respuesta [Puntuacion Respuesta [Puntuacion
1 2 100% 2 60% 2 99% 2

[ MAQUILADORD | | MAQUILADORE | | MAQUILADORF |

>50% 50%< Respuesta | Puntuacion Respuesta |Puntuacion Respuesta |Puntuacién
1 2 39% 1 NA 0 30% 1

La trascendencia de ésta tasa, es que proporciona una vision del nivel de
experiencia que la empresa ha desarrollado en esta categoria. Cuatro de los seis
competidores su negocio central es maquila, diversificando en pequefas

actividades como materiales de empaque, impresos entre otros; pero que al final
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son periféricos de las misma actividad. Por su parte el Maquilador E y el
Maquilador F, si bien el negocio central no es maquila, han desarrollado esta
actividad y pueden ser una opcion viable por la sélida estructura que los
respalda. Habria que evaluar que se ajusta mejor a las necesidades y que tan

solida es la maquila dentro de dichas compafiias.

La breve conclusién es que los maquiladores D, E y F la maquila no es su
negocio central. Habra que establecer las prioridades de L’Oréal y evaluar qué

tan importante es dicha variable para el servicio que se esté licitando.

d) Instalaciones

Este es una de las variables mas importantes. La ubicacion de la planta del
magquilador afecta significativamente en diversos rubros como:

e Transporte.

e Seguridad (costo de escoltas).

e Riesgo de robos (entre mas largo el camino incrementa el riesgo).

e Flexibilidad para responder a contingencias.

e Asignacion flexible de proyectos y volumen.

L’Oréal tiene el centro de distribucion ubicado al norte del Distrito Federal
en el Parque Industrial “San Martin Obispo” (SMO), asi el criterio para asignar la
calificacién fue, mayor de 15 km “0” puntos, dentro de un rango de 15 km “1”

punto y si esta ubicado en SMO da “2” puntos.

Tabla No 7 Calificacion por ubicacién (cercania al centro de distribucién)

>15 km 15km< SMO
0 1 2
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Tabla No 8 Calificacion por ubicacion (cercania al centro de distribucion) aplicada

al caso

MAQUILADOR A

MAQUILADOR B

MAQUILADOR C

Respuesta

Puntuacion

Respuesta

Puntuacion

Respuesta

Puntuacion

SMO

2

SMO

2

SMO

2

MAQUILADOR D

MAQUILADOR E

MAQUILADOR F

Respuesta

Puntuacion

Respuesta

Puntuacion

Respuesta

Puntuacion

SMO

2

15km<

1

15km<

1

e) Tecnologia

Evaluar la tecnologia en la que el maquilador ha invertido es importante

por dos motivos, primero porque denota la solidez del negocio y segundo porque

ofrece la posibilidad de tener un servicio integral de maquilas, donde el

suministro de servicios y/o materiales se podria tener directamente con ellos en

caso que L’Oréal asi lo decidiera. La diversidad de fuentes de suministro genera

riqueza en el proceso y tener diversas opciones asegura una decisiéon de compra

mas eficiente y fundamentada.

f) Tecnologia desarrollada para etiguetado

Tabla No 9 Calificacion por tecnologia de etiquetado

EAN® o DUN*

EAN y DUN

1

2

3 EAN: European Article Number: Cédigo de barras para cada producto
* DUN: Despatch Unit Number: Cddigo de barras para multiples productos (combos) no producto individual.
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Tabla No 10 Calificacion por tecnologia de etiquetado aplicada al caso

[ mAQUILADORA | [ MAQUILADORB | [ MAQUILADORC |
No [EAN o DUN| EANy DUN Respuesta |Puntuacion Respuesta |Puntuacion Respuesta |Puntuacion
0 1 2 No 0 EANy DUN 2 EANy DUN 2

[ mMAQUILADORD | [ MAQUILADORE | [ MAQUILADORF |
No [EAN o DUN| EANy DUN Respuesta | Puntuacion Respuesta |Puntuacion Respuesta |Puntuacion
0 1 2 EANy DUN 2 EANy DUN 2 EANy DUN 2

En esta tabla se identifica un area de oportunidad con el Maquilador A
(actual), ya que es el tnico que no ha desarrollado esta tecnologia de impresion;
dependiendo de las necesidades se debe analizar si el tenerlo es factor de
decision, si debe desarrollarlo o si con el proveedor de etiquetas actual es

suficiente.

g) Tecnologia desarrollada para armado de ofertas

Esta pregunta busca evaluar la inversion hecha en tecnologias como:
hornos termoencogibles, basculas contadoras, suajadoras, maquina selladora de
bolsas, entre otras. La ponderacién utilizada es: si no cuentan con infraestructura
para hacer ofertas evidentemente no asigna valor, el contar con al menos dos de
ellas asigna 1 y al contar con mas de dos asigna 2 puntos. Con esto se puede

medir la versatilidad de su oferta.

Tabla No 11 Calificacion por tecnologia para armado de ofertas aplicada al caso

|  wmaQuILADORA || MAQUILADORB || MAQUILADOR C

No|Hasta 2|2<| |Respuesta|Puntuacion| | Respuesta|Puntuacion| | Respuesta [Puntuacion

0 1 2 2< 2 Hasta 2 1 2< 2

| MAQUILADORD || MAQUILADORE || MAQUILADORF

No|Hasta 2|2<| |Respuesta|Puntuacion| | Respuesta|Puntuacion| [ Respuesta [Puntuacion

0 1 2 2< 2 2< 2 2< 2
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De acuerdo a la tabla se observa que la capacidad de negocio es muy
similar en todos los participantes excepto el Maquilador B que como se mencioné
anteriormente es el que maquila el “blister” de L’Oréal. Por un lado demuestra
gue el enfoque de su negocio es sumamente especializado y que en su momento
se tom6 una buena decision al enfocarlo exclusivamente en blister, pero por otro
alerta del riesgo de colocarle el 100% del negocio de maquila. En general se
puede estar tranquilo que la seleccion del grupo de proveedores, en este sentido,

fue adecuada.

h) Transporte

Esta pregunta en especifico va enfocada a un posible esquema operando
dentro de las instalaciones, en-maquilador (on-site). La légica al establecer el
criterio de calificacion es, no contar con transporte O puntos, tenerlo
subcontratado 1 punto, por la posible dependencia de un tercero, y tener

transporte propio 2 puntos, ya que contaria con flexibilidad y disponibilidad en

urgencias.
Tabla No 12 Calificacién por tipo de transporte
No Subcontratado Propio
0 1 2
Tabla No 13 Calificacion por transporte aplicada al caso
[ wmaQuiLaborRA ||  wmaQuiLAborRB ||  mAQuILADOR C
No | Subcont | Propio Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion
0 1 2 Subcont 1 Propio 2 Propio 2
[ maQuiLADORD || wmAQuILADORE ||  MAQUILADORF
No | Subcont | Propio Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion
0 1 2 Subcont 1 Subcont 1 Propio 2
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Dada la naturaleza de la operacion de cada maquilador, todos los
competidores de la licitacion ofrecen este servicio, algunas veces propio, otras
subcontratados y en algunos casos como el Maquilador C una mezcla de ambos.
Cabe destacar que el Maquilador B, C y F cuentan con transporte propio lo cual
da flexibilidad, disponibilidad y hasta cierto punto seguridad en cualquier urgencia
y minimizar poner en riesgo el nivel de servicio®. En cualquier caso este rubro
adquiere relevancia unicamente si se decide el modelo de negocio en-

maquilador.

i) Area de Desarrollo Estructural

Integrar esta pregunta se deriva del hecho que L’Oréal no cuenta con un
departamento de “desarrollo estructural” o “ingenieria de empaque”. Asi la
ponderacion utilizada es sencilla y determinante “no” cero puntos y “si” da un

punto.

Tabla No 14 Calificacion por tener area de desarrollo estructural aplicada al caso.

|  maQuiLaAboRA ||  wmAQuILADORB ||  MAQUILADOR C

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

1 0 No 0 Si 1 Si 1
MAQUILADORD | |  MAQUILADORE ||  MAQUILADORF

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

1 0 Si 1 Si 1 Si 1

Nuevamente se observa un area de oportunidad para el Maquilador A
(actual), quien sin mermar su capacidad de respuesta no cuenta con este
servicio dentro de su modelo de negocio. Asi se pueden concluir dos hechos,
primero cinco de los seis competidores (83%) lo ofrece, lo cual podria
considerarse como una muestra representativa de mercado en la que llega

incluso a dejar de ser valor agregado para convertirse en una servicio “de linea”.

® Nivel de Servicio o Fill Rate: Tasa de cumplimiento de entrega de los pedidos en tiempo, forma y
cantidades con los distintos clientes y cadenas comerciales.
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Segundo, que en este punto se esta perdiendo valor agregado en la operacion
como validacién de materiales, en cuanto espacio, resistencia de carga e incluso
estética; esto podria traducirse en devoluciones de clientes por calidad,

sobrecostos en transporte y nuevamente riesgo en el nivel de servicio.

j) Programas de Calidad

Tabla No 15 Calificacién por contar con programas de calidad aplicada al caso

| magQuiLaborA || wmaQuiLADoRB ||  MAQuUILADOR C

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

2 0 Si 2 Si 2 Si 2
MAQUILADORD || MAQUILADORE ||  MAQUILADOR F

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

2 0 Si 2 Si 2 Si 2

L’Oréal asigna a la calidad dos adjetivos: “importante” e “indispensable”
donde es tan relevante que llega al grado de ser un motivo de inclusion o
exclusion de la base de proveedores. Asi mismo al hacer la busqueda del grupo
de competidores se entiende que la calidad es parte de su oferta de negocio
donde cumplir con las exigencias de calidad no es negociable.

El andlisis de la Tabla No 15 muestra la tendencia de todos los competidores
de contar con programas de calidad implementados en su operacion. Derivado

de esto cada competidor sumo 2 puntos.

k) Inversiones realizadas en calidad / productividad

El criterio de calificacion fue dual, cero puntos al “no” y un punto al “si”,
esta pregunta se puede prestar a interpretaciones subjetivas por lo que para

evitarlo se incluye las respuestas textuales de la SDI de cada proveedor.
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calidad/productividad aplicada al caso

Tabla No 16 Calificacion por inversiones del maquilador hechas en

MAQUILADOR A

MAQUILADOR B

MAQUILADOR C

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

1 0 Si 1 Si 1 Si 1
MAQUILADORD | | MAQUILADORE ||  MAQUILADOR F

Si No Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion Respuesta | Puntuacion

1 0 No 0 Si 1 No 0

Maquilador A: “Maquinaria y sistema de computo”.

Maquilador C: “Impresion de materiales, etiquetas, charolas y corrugado
para dar un servicio completo de principio a fin. Capacidad de proveer
todos los materiales con el fin de evitar procesos dobles y entregar
resultados”.

Maquilador D: “Linea de etiquetado automatica y bodega propia en SMO
de 6,000 m2”.

Maquilador E: “Automatizacion de equipos de produccion, Disefio de Artes
en linea, Implementacion de sistema MRP”.

Maquilador F: “Capacitaciéon a personal, equipamiento de areas de
magquila, creacion de sistemas de administracion para el control de

maquila”.

La respuestas tan vagas, poco explicativas del Maquilador D vy

Maquilador F derivaron en 0 puntos. En las otras respuestas es interesante ver el

grado

reduccion de

de inversion y el enfoque de negocio que buscan, alta productividad,

tiempos, mano de obra, aseguramiento de la calidad,

automatizacion de procesos, sistemas, etc.
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[11.4 CONCLUSIONES DE LA SDI

Con base en el documento denominado Solicitud de Informacion SDI o
Request For Information RFI (Request For Information) y con ponderaciones
asignadas a cada una de las preguntas, se asignan calificaciones a los
documentos entregados por cada competidor. Siendo la grafica siguiente las

calificaciones finales:

Grafica No 1 Resumen de resultados por maquilador de la SDI

350 360
321 320
- I

Se concluye que los competidores mas fuertes son los dos proveedores

actuales, el Maquilador A y el Maquilador B, junto con un nuevo competidor, el
Maquilador C. Cabe destacar que estos resultados preliminares Unicamente
evallan a los competidores con base en sus respuestas y a nivel exclusivamente
cuantitativo. En la tabla siguiente se muestra el concentrado con las respuestas
de las SDI's individuales de los maquiladores. (Detalle en el Anexo B)
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Tabla No 17 Concentrado de resultados cuantitativos del analisis de la SDI
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CAPITULOIV:SDC-SOLICITUD DE COTIZACION

(REQUEST FOR PROPOSAL)

V.1 INTRODUCCION

Posterior analisis de la SDI, el tercer paso en un proceso de licitacion es el
que se conoce como SDC - Solicitud de Cotizacion (Request For Proposal — RFP
por sus siglas en inglés), que como su nombre lo indica es una invitacion a los
proveedores para dar su propuesta econdémica respecto al bien o servicio que se

esta licitando.

La SDC varia en cuanto al formato y estructura, que independientemente cual
se elija debe ser sumamente especifico respecto a cada una de las necesidades
gue se quieren cubrir. La SDC tipicamente refleja tanto la estrategia asi como los
objetivos de negocio a corto y mediano plazo de la compaiiia, en este caso de
L’Oréal.

En la SDC se debe detallar cada una de las actividades que conforman la
licitacién, y asi lograr que la propuesta econdmica de cada competidor cubra
exactamente cada una de las etapas del proceso y asi lograr que las
cotizaciones de los competidores sean validas y a su vez comparables.

Las dos caracteristicas mas importantes de la SDC son:

1. Volumen de negocio (en unidades y dinero), eso le permite dimensionar, a
los proveedores que compiten, algunas variables, por ejemplo: gastos
fijos, la plantilla de personal administrativo y operativo que tendra que
dedicar, nivel de financiamiento, superficie del sitio, tipo y numero de
maquinas que deben comprar o0 asignar, servicios a contratar,
instalaciones, anaqueles, sistema contra incendios, circuito cerrado,

andenes de carga y descarga, etc.
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2. Estructura de costos. La cotizacion debe presentarse bajo una estructura
de costos previamente definida. Esto ayuda en varios sentidos, por
ejemplo en las negociaciones de precios presentes y futuras, a L’Oréal le
permitira identificar en qué rubros algunas propuestas no son competitivas
y asi poder negociar especificamente en esas categorias, ademas ayuda
a que las propuestas de los competidores sean comparables y se tome

una mejor decision sobre la licitacion.

A continuacion se muestra el ejemplo de la estructura de costos de una
operacion de maquila tipica; para ver el resto de las estructura de costos de cada

una de las operaciones que se licitan ver el Anexo C.

Tabla No 18 Ejemplo de estructura de costos de la maquila de etiquetado

ETIQUETADO DE PT

EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recibo, descarga, despaletizado
Etiqueta

a. Colocacion de etiqueta

b. Colocacion tag de seguridad

c. Colocacion de fajilla

d. Colocacién de manga PVC y paso por el horno

Produccién e. Colocacion de sello de seguridad

f. Colocacion de copete

g. Cambio de colectivo

h. Retiro de etiqueta

Colocacién e identificacion de colectivo

Colocacién e identificacion de corrugado
Entrega Cierre, entarimado, datos logisticos y remisién
Costo Unitario| $

Utilidad

Costo Unitario Etiquetado| $

IV.2 DESCRIPCION DEL PROCESO DE MAQUILA

Como se mencion6 anteriormente el primer paso antes de lanzar la SDC es
describir a detalle cada una de las actividades que conforman “la maquila” para
L’Oréal.

Para ello se debe describir cada una de los pasos y los procesos que lo

conforman para posteriormente detallar cada una de las operaciones de maquila.



33

IV.3 ETAPAS DEL PROCESO DE MAQUILA
Las etapas que confirman el proceso de maquila son

a) Planeacion

El departamento de maquilas emite mensualmente un estimado de unidades a
procesar por division y tipo de producto en formato de “8 meses mdviles™, esto
con la finalidad de que el maquilador pueda realizar ajustes en su capacidad de
produccién oportunamente para cumplir con los tiempos de servicio que se
mencionan mas adelante y contar con los insumos necesarios y provistos por él
mismo, necesario para cualquier operacion de acondicionamiento, dicho volumen
podra ser corroborado a través del “Plan de Arribos”’, y podra ser modificado en

cualquier momento sin previo aviso.

Se le denomina “tiempo de servicio” del maquilador al tiempo desde que el
producto es descargado, ya sea desde los contenedores de “producto
importado™ o producto recibido desde la misma central de distribucién de
L’Oréal, hasta que el maquilador entrega el producto debidamente maquilado o
acondicionado. Los tiempos para cada operacion deben ser no mayores a: para
producto importado 8 dias calendario, blister 11 dias calendario, oferta armada

(cualquier tipo).- previo acuerdo entre las partes no mayor a 15 dias calendario.

b) Produccién

El maquilador es responsable de planear la produccion siguiendo el orden de
prioridad que le sera asignado por parte del area de maquilas y con base en la

especificacién de armado.

® Meses moviles: Tiene dos implicaciones, primero que esos 8 meses corren a partir del “inicio de maquila”
y segundo que si por algo se interrumpe su produccion en “x” mes, los meses restantes se retomaran una
vez que se reanude el proceso de maquila hasta completar los 8 meses.

" Plan de arribos: El area de importaciones proporcionara el detalle de las unidades que tiene previstas
recibir, este detalle debe tener al menos dos meses de anticipacion.

8 Productos que no se fabrican localmente y que vienen de cualquier filial de L’Oréal fuera de México.
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L'Oréal se reserva el derecho de modificar en cualquier momento las
prioridades de produccion, las cuales, se deberan comunicar por escrito al
maquilador, de conformidad con lo cual, se compromete a realizar la entrega de

los productos acondicionados.

c) Especificaciones de Maquila

El area de maquilas proporcionara una especificacion de maquila para la
elaboracion de cualquier operacion de acondicionamiento, dicha instruccion
deberéa de ser validada por el area de calidad y/o por el coordinador de maquila
responsable del armado, sin dicha validacién el maquilador no podra iniciar con
la produccion. A continuacion se anexa una “hoja de especificacion de

etiquetado” a manera de ejemplo.

Grafica 2. Especificacion de Maquila
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d) Control

El Prestador de Servicio deberé de contar con un reporte de avance sobre las
magquilas en proceso, dicho reporte debera de ser entregado al responsable de

maquilas diariamente.

e) Operaciones de acondicionamiento de maquila

e Descarga

El maquilador debera descargar los contenedores siguiendo las normas de
seguridad y listas de verificacion en los andenes de carga designadas por el area
de recibo, validando la integridad de los productos y recolectando la
documentacion del embarque (factura, pedimento de importacion y lista de
empaque), una vez realizada la descarga el producto deberd ingresarse a sus

instalaciones.
e Despaletizado

A partir de la descarga, el maquilador cuenta con un maximo de 24 horas para
emitir y enviar al responsable de maquila de L"Oreal un reporte escrito de
“‘despaletizado”, el cual, consta de una validacion fisica de lo reportado en la

factura.

A partir de este reporte se generara la orden de compra correspondiente al
pago por el servicio de maquila, es decir las unidades que efectivamente se
maquilardn y pagaran. Una vez emitido el reporte de “despaletizado” el
magquilador tendra responsabilidad sobre lo reportado (o lo que haya faltado de
reportar).

A continuacion se muestra el reporte, el cual debe especificar los dafios,
sobrantes y faltantes, asi como todos los datos asociados para poder hacer un

rastreo en caso de incidentes de calidad:
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Gréfica 3. Reporte de despaletizado

REPORTE DE DESPALETIZADO

FECHA DE ARRIBO: 04032010 PEDIMENTO: YYYYYYYYYYYYYYY
NO FACTURA: AAAAAA O/COMPRA: XN
DIVISION: PCl ORIGEN: FRANCIA
ADUANA: 43/0 VERACRUZ SELLO: 15612
CANTIDAD FALTANTE DE[ CANTIDAD
CODIGO FACTURA SOBRANTE ORIGEN TOTAL OBSERVACIONES
2943318 360 0 8 362 CON INCIDENCIAS
6128880 5192 0 0 5192 SIN INCIDENCIAS
6152680 252 0 0 252 SIN INCIDENCIAS
360 0 0 360 SIN INCIDENCIAS
624 0 0 624 SIN INCIDENCIA S
144 0 0 144 SIN INCIDENCIAS
1000 0 0 1000 SIN INCIDENCIAS

e Recibo

Cualquier material entregado al maquilador a través del almacén o
directamente de algun proveedor de L’Oréal debera de ser recibido dentro de los
horarios de trabajo del maquilador, contabilizado y reportado en un lapso maximo
de 24 horas; una vez reportada la recepcion del material es responsabilidad del
mismo maquilador llevar un control de inventario del mismo dentro de sus

instalaciones.

Emitido el reporte, el maquilador tendra responsabilidad sobre lo reportado y
se entiende que se da por aceptada la transferencia de productos y
responsabilidades, no se aceptaran reclamos si en su momento las cantidades

reportadas fueron aceptadas por ambas partes.
e Validacién

El magquilador debera proporcionar al area de traducciones® una muestra de
cada producto incluido en la lista que recibe para validacion de formulas y
cambios en disefio de etiquetas. Una vez terminada la validaciéon se tendra que

hacer una muestra de produccion conforme a la ficha técnica elaborada por el

® Area de L'Oréal que adapta las etiquetas y textos legales de productos de importacion para que cumplan
con las NOM’s
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area de traducciones, dicha muestra la tendrd que realizar, como ya se
menciono, el &rea de traducciones o en su defecto la unidad de verificacion
teniendo como maximo 24 horas para presentarla. Una vez terminado este
proceso el maquilador debera enviar un reporte que incluya factura, cédigo de

producto y estatus de insumos.

f) Entrega

Previo a cualquier entrega de producto el maquilador debera contar con las
firmas de autorizacién por parte de la unidad de verificacion'® (si lo requiere el
producto) vy la validacion por parte de datos maestros™, una vez teniendo estas
dos firmas el Prestador de Servicios podra entregar el producto a través de una

remision.

Como se puede ver la maquila de L’Oréal es una operacion complicada que
implica varias fases y en cada una de ellas responsabilidades especificas de
operacion, inventario, calidad etc. Es por ello que la decisiébn no debe basarse
s6lo en precio sino en experiencia, nivel de servicio, infraestructura y capacidad

de reaccion.

Una vez descritas todas las fases de la maquila, se detalla cada una de las

operaciones que se licitan ej. etiquetado, armado de ofertas, tarimas etc.
IV.4 PROPUESTA ECONOMICA

En el proceso de licitacion los valores cualitativos son de suma importancia,
las caracteristicas de la empresa, la ubicacién, clientes, trayectoria y el resto de
los conceptos analizados en la SDI, sin embargo la parte medular es la

propuesta de costos ya que en categorias tan fuertes podria afectar, precio de

% Entidad certificada por el Gobierno de México para validar la comercializacion de algin producto de
acuerdo a sus formulas, textos, presentaciones y datos legales.

" Departamento de L'Oréal que administra el inventario en el Centro de Distribucién dando de alta y/o baja
tanto fisico como a nivel sistema (SAP) las unidades que entran y salen.
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venta'?, precio publico®®, rentabilidad, estados de resultados y en general la

estrategia comercial.
Para los fines del presente caso la licitacion se cotiza bajo dos supuestos:

1. Operacion En — Sitio (“In-House”) esto quiere decir que todo la operacién
de maquila se hara dentro del Centro de Distribucion de L’'Oréal
(eliminando dos factores: el costo y riesgo del transporte)

2. Operacion En — Maquilador (“On-Site”) que significa que toda la operacion
se hara en las instalaciones del proveedor (se hace relevante la ubicacion

de la planta del maquilador analizada en la SDI)

A continuacion se describen cada una de las operaciones de maquila, las
actividades que la componen y por ultimo la tabla comparativa evaluando las
propuestas de todos los maquiladores. Asi se construye de lo particular a lo
general el andlisis de costos, basado en el cual, se podra tomar la mejor

decision.
IV.5 DESCRIPCION DE LAS OPERACIONES Y COTIZACION

En esta seccion se describen las operaciones que componen cada una de las
magquilas dentro de la licitacién. De manera general cada maquila se compone de
tres procesos:

1. Recepcién

2. Produccién

3. Entrega

Cada uno de estos procesos cuenta con sus propias operaciones que varian

de maquila a maquila.

De manera muy general podemos clasificar los tipos de maquila en:
1. Proceso de etiquetado

e Proceso de etiquetado de producto terminado.

12 precio al que L’Oréal le vende a las cadenas comerciales como Wal-Mart, Palacio de Hierro.
13 precio al gue la cadena comercial le vende a los consumidores.
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e Proceso etiquetado simple (identificacion de corrugado).
e Proceso etiquetado maquilado (identificacion de corrugado).
e Proceso etiquetado de exportacion.
2. Armado de ofertas
e Proceso de armado de la oferta manual.
e Proceso de armado de oferta termo-encogible.
3. Proceso de desmaquila.
4. Reacondicionamiento de las devoluciones.
A continuacion se describe, a detalle, cada uno de los diferentes tipos de

magquilas:

a) Proceso de etiquetado

Es la operaciéon de maquila en la que los productos se les coloca una o varias
etiquetas, esto por dos motivos principalmente, el primero es el etiquetado para
cubrir textos legales, cambio de férmulas, adecuaciones por las NOM'’s; y el

segundo tipo es el que también conocemos como identificacion de corrugado.

L’Oréal etiqueta alrededor de 17 millones de unidades anualmente de acuerdo
a las especificaciones de los diversos canales de distribucion y necesidades de

los clientes.
Debido a la gran cantidad de variables el etiquetado es la operacion mas
compleja ya que, como se describe a continuacion, el etiquetado puede incluir de

una hasta las nueve operaciones.

e Proceso de etiguetado de producto terminado

Recepcion (tiempo maximo 48 horas)
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El transporte llega de, la planta de L’Oréal o de alguna de las filiales
internacionales, ya sea directamente a las instalaciones del maquilador o al
Centro de Distribucion de L'Oréal. Recibiéndolo, el maquilador debe realizar lo

siguiente:

Recibo y descarga del contenedor
Despaletizado, que implica:
Verificacion de numero de cajas vs factura

Elaborar el reporte de mermas y faltantes

o bk LN

Preparar muestras para el rea de traducciones

Produccién (5 dias habiles)

1. Preparacion de muestras para autorizacion del area de traducciones
2. Célculo de los materiales de acondicionamiento
3. Realizar las operaciones aplicables, que pueden ser:
a. Colocacion de etiqueta (desde una hasta cuatro etiquetas por
producto. Superficie maxima de etiqueta 60 cm?2)
Colocacién etiqueta adherible de seguridad™*
Colocacion de fajilla
Colocacion de manga de PVC y paso por el horno
Colocacion de sello de seguridad

-~ ® oo T

Colocacion de copete

Cambio de colectivo

= «Q

Retiro etiqueta

NOTA: La magquila puede incluir desde una hasta nueve operaciones y en
algunos casos, incluso se pueden repetir.

1. Colocacion e identificacion de cajilla o colectivo

14 Etiqueta adherible de seguridad: Es un pequefio dispositivo que se pega en los productos y por sefial de
radiofrecuencia activa una alarma colocada, casi siempre, en las salidas de los establecimientos
comerciales.
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2. Colocacion e identificacion de corrugado
Entrega (Al término de la produccion)

Elaborar el reporte de mermas de produccion
Entarimado
Generacién de datos logisticos

P 0D

Remision
Gréfica 4. Cotizacion del proceso de etiquetado en el esquema en-sitio

$26,560,373@
$17,349,6347 $18,427,9991
$14,232,87803
$9,958,2290
$7,510,932% i

Gréfica 5. Cotizacion del proceso de etiquetado en el esquema en-maquilador
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Al observar estas graficas se concluye que, si se considera que el gasto de
etiquetado representa aproximadamente el 52% del gasto total de maquila, el
Maquilador C al ser el mas competitivo por lo que adquiere una ventaja
competitiva relativa respecto a los demas, esto a reserva que sea vean los

resultados del resto de las operaciones.

e Proceso de etiguetado (identificacién de corrugado)®®

Recepcién (tiempo maximo de 48 horas)

El transporte llega de, la planta o de alguna de las filiales internacionales, ya
sea directamente a las instalaciones del maquilador o al Centro de Distribucion
de L’Oréal. Recibiéndolo, el maquilador debe realizar lo siguiente:

1. Recibo y descarga del contenedor
2. Despaletizado
Verificacion a nivel de cajas vs factura

Elaborar el reporte de mermas y faltantes

Produccién (5 dias habiles)

L’Oréal maquila alrededor de 450,000 unidades anualmente. El etiquetado o
identificacion de corrugado es una funcion béasica que se podria definir como
“colocar una etiqueta en la caja para identificar el contenido”, que en L’Oréal se
conoce como “etiquetado simple” o en que en algunas ocasiones se hace mas
complejo al tener que separarla en multiplos y llevar acciones adicionales, lo cual

se conoce como “etiquetado maquilado”.

15 Caja de cartén corrugado en el que se almacenan y transportan los productos.
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Las operaciones que de cada uno son:

e Proceso de etiquetado simple (identificacion de corrugado)

Identificacion de corrugado, que es la colocacion de una etiqueta tamafio
maximo 150 cm2 sobre el corrugado, 1x0'®, EAN, DUN, cédigo SAP, muiltiplo,
factura, fecha de produccion, lote.

NOTA: Operacion similar a la descrita en etiquetado pero con una etiqgueta mas

grande y que requiere poca precision.

e Proceso de etiguetado maquilado (identificacién de corrugado)

Sacar el producto del corrugado de origen
Separaciéon en multiplos (comunmente multiplos de 25)
Colocacion en bolsas e identificacion (DUN)

Colocacion de las bolsas en corrugado de origen

® o 6 T o

Identificacion de corrugado, que es la colocacién de una etiqueta
tamafio méximo 150 cm2 sobre el corrugado, impresién 1x0, EAN,
DUN, codigo SAP, mdltiplo, factura, fecha de produccion, lote.

NOTA: Operacidén similar a la descrita en etiguetado con una etiqueta mas

grande que requiere poca precision
Entrega (Al término de la produccion)
Elaborar el reporte de mermas de produccion

Entarimado

Generacion de datos logisticos

w0 NP

Remisiéon

16 Corresponde al numero de tintas de impresion. De la nomenclatura “1x0” el primer digito corresponde al
namero de tintas de frente y el segundo al nimero de tintas al reverso. En este caso es s6lo una tinta al
frente.
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Gréfica 6. Cotizacion de etiquetado o identificacién de corrugado en el esquema en-sitio
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Grafica 7. Cotizacion de etiquetado o identificacion de corrugado en el esquema en-
maquilador
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Haciendo referencia a la conclusion a la que se llegd en el etiquetado, se
observa que el maquilador C en esta operacion es el menos competitivo. Sin
embargo como mencionamos, el etiquetado representa un 52% de la operacion
mientras que este segundo tipo de etiqguetado no llega ni al 1%. Poco a poco se
va integrando la propuesta global con cada operacion de maquila.
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e Proceso de etiguetado de exportacion

Este tipo de maquila es el etiquetado de botellas de champu de la marca
Garnier y que es de exportacion para Latinoamérica. Las dos grandes diferencias
con los descritos anteriormente son: primero que en la botella se debe imprimir el
numero de lote y la segunda que la precision al pegar la etiqueta es mayor.
L’Oréal maquila alrededor de 1.9 millones de unidades anualmente y las

operaciones que lo componen son:

Recepcion (tiempo maximo 12 horas)

1. Recibo de producto surtido por el Centro de Distribucién de L’Oréal

2. Reporte de dafos, faltantes y/o sobrantes

Produccién (3 dias habiles)

Impresién de etiqueta (1.5cm x 6¢cm), 1x0, textos legales
Sacar de corrugado de origen
Colocacion de etiqueta

Impresion inkjet del lote sobre las botellas

a > N

Colocacion en corrugado de origen
Entrega (Al término de la produccién)
1. Elaborar el reporte de mermas de produccién

2. Entarimado con playo

3. Remision



46

Gréfica 8. Cotizacion del etiquetado de exportacion en el esquema en-sitio
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b) Armado de ofertas

Existen dos tipos de ofertas, las que se conocen como ofertas manuales
cuando se crea un nuevo empaque promocional donde se introduce un producto
y normalmente un articulo de regalo, también lo que se conoce como “2x1” o
“3x2” donde por el precio de uno o dos productos se da uno de regalo. El

volumen es de aproximadamente 2 millones de unidades anuales.
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A continuacion algunos ejemplos del armado de ofertas

Imagen 1. Caja promocional de la fragancia Imagen 2. Caja promocional crema de
~ Diesel para caballero manos y corporal Lancéme

Imagen 3 Caja promocional de tratamiento Imagen 4 Empaque promocional
para el cabello marca L’Oréal Professionnel crema y exfoliante L'Oréal Paris

W
EXFOUA € HID) A
TU PIEL

e Proceso de armado de oferta manual

Recepcion (tiempo maximo 24 horas)

1. Recibo de producto y/o material surtido por el Centro de Distribucion de
L’Oréal

2. Validar la recepcion vs requerimientos descritos en la ficha de maquila

3. Reporte de dafios, faltantes y/o sobrantes

4. Validacion de especificaciones (s6lo para proveedores externos)
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Produccién (Variable, dependiendo volumen y complejidad de la oferta)

Compra de corrugado
Armado de cofre

Colocacion de productos en cofre (de 2 a 5 productos en su mayoria 3)

I A

Fijacion del producto al cofre con un “punto de pegamento” (algunos
casos)
Colocacion del cofre en bolsa (algunos casos)

Colocacion e identificacion de corrugado
Entrega (Al término de la produccién)
Elaborar el reporte de mermas de produccion

Entarimado con playo

Generacion de datos logisticos

Db e

Remision

Grafica 10. Cotizacion del armado de la oferta manual en el esquema en-sitio
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Gréfica 11. Cotizacion del armado de la oferta manual en el esquema en-maquilador
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e Proceso de armado de la oferta termo-encogible

El segundo tipo de ofertas que maneja L’Oréal son las que se conocen, y que
ya se describieron anteriormente como paquetes promocionales u oferta armada
termo-encogible. Se les conoce asi ya que en ellas, dos o tres productos se unen
con una pelicula plastica que al pasar por un horno se retrae uniéndolos en esa
cinta. L'Oréal maquila alrededor de 3.3 millones de unidades anualmente

principalmente para clubes de precios (Costco, Sam’s Club, City Club)

Imagen 5. Oferta Termo Fructis Garnier Imagen 6. Oferta Termo “Three- Pack”
gue contiene champu y crema para peinar. desodorantes Obao de Garnier

NORMAL
2EN1
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Recepcidn (tiempo maximo 24 horas)

1. Recibo de producto y/o material surtido por el Centro de Distribucion
de L’Oréal
Validar la recepcion vs requerimientos descritos en la ficha de maquila
Reporte de dafos, faltantes y/o sobrantes

Validacion de especificaciones (so6lo para proveedores externos)

Produccién (Variable, dependiendo volumen y complejidad de la oferta)

Disefio y compra de manga®’

Compra de corrugado (si lo requiere)
Colocacion de manga (two-pack, three-pack)
Paso por el horno

Colocacion de etiqueta (maximo de 60 cm2)

2 L T o

Colocacion e identificacion de corrugado
Entrega (Al término de la produccién)
Elaborar el reporte de mermas de produccion

Entarimado con playo
Generacion de datos logisticos

A w0 NP

Remision

v Manga: Cubierta plastica, regularmente de PVC o Poleolefina que envuelve al producto y que al pasar
por el horno se contrae ajustandose y tomando la forma del envase. Como ejemplo ver la Imagen 6
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Gréfica 12. Cotizacion del armado de la oferta termo en el esquema en-sitio

$7,917,0008

$6,903,0007 $6,864,0007

$5,460,0000 $5,382,0007
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Grafica 13. Cotizacion del proceso de armado de la oferta termo en el esquema en-
maquilador

$7,449,0003 $7,215,0002
$6,513,0007

Al observar los resultados de las cotizaciones de ambas ofertas se puede
concluir que la ventaja del Maquilador C se incrementa, sin embargo los dos
maquiladores actuales, Maquiladores A y B han presentado opciones
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competitivas. Al analizar la oferta global habra que evaluar qué estrategia se

quiere seguir para la toma de decision.

c) Proceso de desmaquila

Este tipo de maquilas se componen por productos que previamente se
maquilaron y que se deben reacondicionar como productos de linea. Por lo
regular son exhibidores de piso u ofertas armadas; esto porque el cliente lo
regresa y se deben desarmar dichos paquetes para reintegrarlos al inventario y
poder comercializarlos en el catadlogo regular. L’Oréal desmaquila

aproximadamente 400,000 unidades anualmente.

Recepcién (tiempo maximo 24 horas)

1. Recibo de producto y/o material surtido por el Centro de Distribucion
de L’Oréal

2. Validar la recepcion vs requerimientos descritos en la ficha de maquila

3. Reporte de dafios, faltantes y/o sobrantes

Produccion (5 dias habiles)
1. Compra de corrugado
2. Sacar el producto del empaque (mueble o cofre)
3. Colocarlo e identificacién de corrugado
Entrega (Al término de la produccion)
1. Elaborar el reporte de mermas de produccién

2. Entarimado

3. Remision
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Gréfica 14. Cotizacion del proceso de desmaquila en el esquema en-sitio

$865,8007
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Grafica 15. Cotizacion de la desmagquila en el esquema en-maquilador
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d) Reacondicionamiento de las devoluciones

Este es proceso que se origina igualmente por los productos que los clientes
regresan y que hay que acondicionarlos para reintegrarlos al inventario y poder
comercializarlos nuevamente. Se maquilan alrededor de 450,000 unidades.

Recepcidn (tiempo maximo 24 horas)

1. Recibo de producto surtido por el Centro de Distribucién de L’Oréal.
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2. Recibo de corrugado y control de inventario del corrugado

3. Reporte de dafios, faltantes y/o sobrantes
Produccién (Variable, dependiendo volumen y complejidad de la maquila)

1. Separacion, con base en:
i.  Criterios de calidad
ii. Status comercial
iii.  Tipo de producto
iv.  Limpieza de producto

2. Reacondicionamiento (colocacién e identificacién de corrugado)

Entrega (Al término de la produccién)

1. Elaborar el reporte de mermas de produccién
2. Entarimado
3. Remision
Grafica 15. Cotizacion del proceso de reacondicionamiento de las devoluciones en el

esquema en-sitio

$953,8560

$580,6082
$388,8000 $368,064
szas 4641 I $238,4641 ;
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Gréfica 16. Cotizacion del proceso de reacondicionamiento de las devoluciones en el
esquema en-maquilador

$1,327,1048

$720,5760
$475,2007

5393 8320
$229 6510 I $248,8320

A pesar de ser, esta Ultima, una operacién no tan relevante por el volumen si

podemos concluir que la tendencia sigue con los Maquiladores A, By C.

IV.6 ANALISIS Y CONCLUSIONES DE LAS PROPUESTAS - COTIZACIONES

En este analisis se considera el negocio total de maquila incluyendo todas las
operaciones antes descritas, esto bajo el supuesto de “; Cual seria el gasto total
si se le asigna al Maquilador “X” el 100% del negocio?”. Bajos este supuesto a

continuacion se presenta la grafica con los resultados del esquema en-sitio
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Gréfica 17. Resultados del SDC bajo el esquema En-Sitio

$37,083,922@

$36,153,6020
$32,479,6850
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El primer filtro es descartar las tres opciones mas caras, los Maquiladores E, F
y B presentaron, en ese orden, las tres propuestas menos competitivas, con una
diferencia de 26%, 24.1% y 15.5% respecto al Maquilador A. Se toma a éste
como parametro ya que es el maquilador actual y es el “gasto de referencia”?®

con el que se pueden medir las propuestas actuales.

La diferencia de los Maquiladores E y F pueden ser resultado de dos efectos:

En ambas empresas el enfoque principal y mayor porcentaje de su hegocio no es
magquila

La estructura tan grande detras de cada empresa hace que los costos indirectos
asociados a su operacion se incrementen y requieran mayores margenes para

hacer una propuesta rentable y viable; mas no tan competitiva.

El Maquilador B es, como se mencion0 anteriormente, el proveedor actual de
“pblister”, la propuesta confirma que el enfoque que tienen es sobre dicha

tecnologia siendo poco competitivo en el resto de las operaciones.

'8 Gasto de Referencia: Es el gasto del afio inmediato anterior con el proveedor actual.



57

Ahora atendiendo las tres propuestas mas atractivas, se tiene al Maquilador A
con $27.4 millones, éste seria, como ya se menciond, la referencia al ser el
proveedor actual. Ahora bien los resultados y las diferencias respecto a los otros
dos maquiladores son:

Maquilador D: $24.1 millones. La diferencia es de $3.27 millones lo cual
representa un 12% de ahorro potencial.
Maquilador C: $19.7 millones. La diferencia es de $7.69 millones que representa

28% de ahorro potencial.

Grafica 18 Resultados de la SDC bajo el esquema en-magquilador

$52,459,8791
$47,336,6210

$33,907,856

$29,566,6570
| $25,395,293R
>

$21,101,258% |
O &

En el escenario “En Maquilador” (“On-Site”) vemos una tendencia similar al

esquema En-Sitio (In-House)

Con esto se puede concluir que L'Oréal actualmente cuenta con una
propuesta de precios media respecto al precio de referencia del proveedor

actual.

Con base en este ejercicio y en las propuestas obtenidas se observa que los

costos actuales estan en la media, es decir no cuenta con lo mas competitivo
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pero tampoco tiene una oferta alta, el ejercicio ayuda a comprender y encontrar

opciones de optimizacién de costos para maximizar el presupuesto.

Por dltimo y en todo proceso de cambidé hay que considerar la curva de
aprendizaje del proveedor, los recursos totales o parciales que se tendran que
dedicar en la implementacién asi como el probable porcentaje de fallas y

disminucién del nivel de servicio

Para ver el detalle de las cotizaciones por maquilador favor de referirse al

Anexo D
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CAPITULOV: PROPUESTA DE SOLUCION

V.1 PRIMERA FASE DE ANALISIS

En los capitulos anteriores se explicd, formuldé y analizé a profundidad la
estructura y los resultados tanto de la SDI como de la SDC. Ambas resumenes
constituyen el punto de partida para sacar las conclusiones globales de todo el
proceso de licitacion. A continuacién la Gréfica 1, que es el concentrado con la

puntuacion producto de las respuesta de la SDI

Gréfica 1. Resumen de resultados de puntuacion por maquilador de la SDI

397
350 360
320 320

23 l
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Gréfica 19. Resultados del SDC en el bajo el esquema en-sitio

$37,083,9220

$36,153,6020
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$24,139,0630
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La grafica 19 es el acumulado de las propuestas econémicas considerando el

escenario mas viable, que es En-Sitio.

Asi, si juntamos ambos resultados en una sola grafica obtenemos lo siguiente:

Grafica 20. Resultados de la SDC y de la SDI por maquilador

353 $37.18  36.1m
$32 4 320 32m
$27.42
$24.1F) 3

Analizando esta gréafica la combinacién ideal seria: la primera barra, que
es la propuesta econdmica, debe ser lo mas baja posible, ya que representa el
costo total de la mezcla de todas las operaciones de maquila, mientras que la
segunda barra, que representa los resultados de la SDI, lo mas alto posible lo



61

gue significa que las caracteristicas tales como solidez financiera, experiencia en
el mercado, tecnologia, calidad, proyectos de inversidén etcétera, le dieron una

calificacion sobresaliente.

Bajo esa premisa se tiene dos supuestos, primero que se debe descartar los
pares en las que ambos resultados sean iguales es decir los dos resultados

bajos o los dos altos.

Tomando el primer supuesto los Maquiladores E y F dejarian de ser una
opcion viable ya que, ambos competidores presentaron resultados solidos en el
SDI quedando por debajo pero muy cerca de las mejores opciones, sin embargo
el analizar la propuesta de valor del SDC los costos quedaron muy por encima de

la media.

Evaluando de manera global los resultados, no se recomendarian estas

opciones por:

1. Magquila no es su negocio principal.
2. La solidez de la SDI viene de otras operaciones logisticas que realizan (no
maquila).

3. Su propuesta de valor econémica, cotizacion, no es competitiva.

Como ya se mencion6 anteriormente el precio de referencia que se tiene es el
Maquilador A, que es el proveedor actual de maquila de L’Oréal. En las
siguientes graficas se observan las diferencias en las calificaciones tanto de la
SDI como de la SDC respecto al Maquilador A
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Gréfica 21. Diferencia de puntos sobre la calificacion de la SDI respecto al Maquilador A

Continuando el analisis del Maquilador E y el Maquilador F, a pesar de tener
una estructura organizacional sumamente sélida el incremento en la cotizacion

no lo justificaria.

Gréfica 22. Diferencia en porcentaje de las propuestas econdémica de la SDC respecto al

Maquilador A (proveedor actual de L’Oréal)
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Si se toma como referencia al Maquilador A, que es con quien L'Oréal trabaja

actualmente se tiene:

e Maquilador E: 3 puntos por debajo del Maquilador A en la
calificacion de la SDI y a su vez un incremento del 35.4% en la
cotizacion.

e Maquilador F: igualmente una diferencia de 3 puntos en la SDI por

debajo y un incremento en la propuesta econémica del 31.7%

Ahora tomando el segundo supuesto el Maquilador D también dejaria de ser

una opcién viable. Su propuesta es antagonica, por un lado los resultado de la

SDI fueron muy pobres (Ultimo lugar) con 23 puntos pero su oferta de valor fue

muy solida (2do lugar).

1
2
3.
4

Esta 12 puntos abajo en los resultados de la SDI (35 vs 23).

Es 13.6% mas competitivo a nivel precios ($27.4 vs $24.10).

Conocimiento del negocio de maquila de L’Oréal.

Poca solidez financiera, no cuenta con instalaciones en SMO (en caso de
una transicion), su nivel de facturacion actual es apenas un tercio de lo

gue representaria el negocio de maquila de L’Oréal.

Por dltimo en este filtro, analizando la propuesta del Maquilador B se

encuentra lo siguiente, en la SDI presento resultados sobresalientes incluso muy

similar del Maquilador A. Sin embargo al analizar la propuesta de valor global,

tanto SDI como SDC, se evaluaria como no recomendable; esto por causas muy

determinantes tales como:

1. A pesar de que la calificacién de la SDI fue la segunda mas competitiva (36

puntos)

2. La oferta de costos del SDC queda muy por encima del escenario actual con
el Maquilador A, 18.2%.

3. Como se menciona anteriormente el Maquilador B es el proveedor actual de

blister y en ello son especialistas; como operaciones adicionales tiene el resto

de las maquilas para poder dar una oferta mas completa , sin embargo
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analizando su propuesta se observa que no es su negocio central ni en lo que
son mas competitivos, econdmicamente hablando. Mas bien se veria como
un apoyo y opcion viable en periodos de saturacion.

4. Definitivamente L’Oréal no puede depender de un solo proveedor para la
magquila, en caso que se decida ir con el Maquilador A el 100% del negocio
estaria concentrado en un solo proveedor, lo cual es un riesgo que no se

puede correr.
V.2 FASE FINAL DEL ANALISIS DEL CASO

Como se menciona en la primera fase del andlisis, al dejar fuera a cuatro de
los seis competidores, los dos finalistas serian el Maquilador A, que es el
proveedor actual de L’Oréal y el Maquilador C siendo este ultimo un competidor

totalmente nuevo y ajeno a la operacion.

Gréfica 20. Resultados de la SDC y de la SDI de los dos maquiladores finalistas

39
35@
$27.4m
$19.7@
o
T T T
MaquiladorBAz MagquiladorE?

Como se aprecia en la grafica, el Competidor C supera en las calificaciones de
la SDI por 4 puntos al Maquilador A (proveedor actual y que ha sido utilizado

como referencia), 39 vs 35 puntos y que ademas fue la calificacion mas alta.

En cuanto a la SDC la diferencia es significativa, 28.1% es lo que separa
los $27.4 presentados por el maquilador A vs los $19.7 millones presentados por
el Maquilador C.
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La oferta del Maquilador A es competitiva, sin embargo la brecha de precios

con las dos propuestas mas agresivas en costos es grande. El balance muestra:

1. Resultados de la SDI de Maquilador A son sdlidos, sin embargo
muestra areas de oportunidad en las que deberia invertir para tener
une oferta integral (etiguetado DUN, EAN, desarrollo estructural)

2. El conocimiento de la maquila y nivel de experiencia del negocio de
L’Oréal es alto.

3. Resultados de la SDC poco competitivos (3er lugar)

De manera global el Maquilador C es el que presenta la propuesta integral

mas solida. Seria una opcién muy viable para analizar ya que, por un lado la
calificacion de la SDI fue la mas alta, esto derivado de la oferta integral que tiene
en materiales, ubicacién, finanzas y por otro la propuesta de costos mas

competitiva.

1. Primer lugar de la SDI por la cartera de clientes, solidez financiera,
oferta integral (servicios periféricos propios ej. Transporte, charolas,
impresos, corrugado)

2. SDC mas competitiva con un ahorro potencial de $7.7 millones
respecto al Maquilador A

3. Ubicado en SMO en caso de llevar a cabo la transicion

A pesar de que existe un riesgo alto de cambio, las caracteristicas del
Maquilador C tanto cualitativas como cuantitativas, aunado a la propuesta

econdmica sélida hacen que la curva de aprendizaje valga la pena.

Habra que trabajar un plan de transicion sélido para no poner en riesgo la
operacion, indicadores de satisfaccion al cliente como el nivel de servicio y sobre

todos mantener la calidad y servicio con los clientes internos.

Con base en los elementos y la evidencia presentada a lo largo de todo el
analisis del proceso de licitacion, la decision seria cambiar la operacion de

maquila de L'Oréal con el Maquilador C.
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CAPITULOVIECONCLUSIONESDEL CASO

Como se menciona en la introduccion del caso, el objetivo es probar que la
metodologia propuesta efectivamente ayuda en la toma de decisiones y llevar un

proceso ordenado durante una licitacion.

A lo largo del ejercicio se encuentran variables que deben tomarse en
cuenta en un proceso complejo de licitacion. Poco a poco se proporciona
evidencia fundamental y comparativa que permite demostrar que la metodologia

utilizada ayuda a una toma de decision solida y bien fundamentada.

Un aspecto fundamental de cualquier proceso de reingenieria o bien
cualquier cambio que se proponga en la organizacion debe estar orientado a
generar valor. Le creacion de valor inicia el momento en que nace la empresa
con la aportacion de recursos financieros para la misma, ya sea de manera
interna (accionistas) o de manera externa (instituciones financieras). A partir de
ese momento la empresa persigue de manera constante que el dinero invertido
reditie, es decir, se inicia la persecucion de la empresa para que genere valor.
Asi, cualquier esfuerzo o actividad que genere utilidad ya sea como ingreso o
reduccion de costo genera valor agregado. La metodologia demuestra que es
posible eficientar costos sin mermar la calidad y satisfaccion del cliente a través
de un analisis profundo para la toma de decisiones, generando asi valor para la

compafia.

Cada una de las partes que integran el proceso de licitacion tiene una
razon de ser y aporta datos y conclusiones unicas e irrepetibles en el resto de las

fases.

La primera parte es la SDI que también sigue un orden cronoldgico, primero se
recolectan los datos, después se captura, transcribe y ordena la informacién. La
siguiente fase consiste en codificar los datos y es ahi donde radica el mayor reto
y donde depende el éxito de un buen analisis ya que se logra convertir valores
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cualitativos hacia valores numéricos sumables y comparables. Se toma en
cuenta diversos factores tales como solidez financiera, conocimiento del
mercado, clientes, inversion, tecnologia y programas de calidad. Integrando

todas estas variables en un tablero de control*®

, se logra tener una radiografia de
cada uno de los proveedores que compiten y compararlos bajo los mismo

parametros y obteniendo cifras calificables.

Temas claves como ubicacion, experiencia e ingresos permiten medir el riesgo
de sustitucion y evaluar un posible proceso de transicion; todo ello enfocado a

minimizar el riesgo.

La SDI muestra que los tres primeros lugares se encuentran, los proveedores
actuales de L’Oréal, con 35 y 36 puntos respectivamente, y sorpresivamente en
primer lugar se encuentra un nuevo competidor con 39 puntos. Se puede concluir
que, si bien la experiencia practica y operativa les da una ventaja competitiva a
los proveedores actuales existen opciones en el mercado que se pueden
adecuar a las necesidades de la compafiia. Definitivamente en la toma de
decisiones debe ser un factor clave la vision estratégica y el plan de mediano y

largo plazo entre elegir un nuevo proveedor o desarrollar a los existentes.

En la segunda fase, la SDC permite hacer una evaluacion completamente
numeérica. Comparar propuestas de costos, evidencia las fortalezas asi como las
areas de oportunidad de cada proveedor. Lo interesante en este proceso es
evaluar objetivamente que las diferencias entre las propuestas sean lo
suficientemente amplias como para correr el riesgo de cambio; es decir a pesar
de ser una propuesta mas rentable hay que evaluar si esa diferencia justificaria

el cambio de proveedor.

Si bien la esencia de la SDC fundamentalmente compara costo hay otros
datos que son valiosos para presentes y futuras negociaciones, entre las que se

encuentran:

¥ Herramienta gue nos permite medir el desempefio estratégico
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Estructura de costos, que permite evaluar el costo y las partes que lo integran
como por ejemplo materia prima, gastos indirectos, mano de obra,
rentabilidad. Asi, es facil identificar las fortalezas y trabajar las debilidades
incluso negociando en conjunto para generar valor en toda la cadena
productiva.

El nivel de detalle en el andlisis puede llegar incluso a comparar algin punto
particular de la estructura, por ejemplo medir la desviacion estandar entre el
porcentaje de rentabilidad de los competidores.

Negociacion puntual sobre algun rubro con informacion de mercado.
Suponiendo que el proveedor pide un incremento derivado del aumento de
algun commodity es facil obtener esa informacion y ya sea aprobarlo o bien
rechazarlo. Por ejemplo incremento por el aumento de costo de la burbuja de
blister (plastico) pero el precio del petrdleo va a la baja.

Permite costear de manera muy certera nuevas operaciones o bien tareas
adicionales sobre las mismas maquilas. Por ejemplo colocar una etiqueta
adicional.

En general un control presupuestal del gasto de manera ordenada, clara y
transparente.

Mayor certeza en las proyecciones a mediano y largo plazo.

Una de las conclusiones a resaltar derivada del analisis de la SDC es que,

bien se utilizan valores cualitativos medibles y comparables, el criterio

subjetivo siempre intervendra en la toma de decisiéon, por ejemplo durante el

proceso se obtuvieron propuesta econémicas mas rentables comparandolo con

el gasto actual sin embargo el costo de cambiar de proveedor, la curva de

aprendizaje, y el posible impacto en el nivel de servicio son valores dificiles de

medir pero que definitivamente deben formar parte de los criterios de la decision.

Descartando las dos opciones menos competitivas quedan cuatro

propuestas, las dos mas rentables por debajo del punto de comparacion o gasto

de referencia (proveedor actual), la tercera y la cuarta son los proveedores
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actuales. Si bien en las conclusiones de la SDC se hace un analisis detallado

sobre las seis propuestas econdémicas, vale la pena mencionar algunos puntos:

Primero, que si bien el Maquilador D present6 la opcion mas competitiva
en términos econdmicos hubo diversos factores a los largo del proceso que lo
descartaron como una opcion viable, tales como solidez financiera,
infraestructura, tecnologias desarrolladas entre otras. Segundo el Maquilador C
representa la opcion mas competitiva presentando una diferencia de 12% y 28%
respectivamente. Tercero la desventaja competitiva del Maquilador D es ser un
competidor nuevo por lo que la curva de aprendizaje es un factor importante a
considerar y evitar riesgos de calidad, servicios y tiempo de entrega. Por ultimo
considerar dentro del andlisis el plan de transicion e implementacion con los

riesgos y costos asociados a este proceso.

Con base en todo el anadlisis sobre el proceso, se concluye que esta
metodologia aporta los elementos suficientes para tomar una decisién sélida,
correcta y bien informada. Se concluye también, que los elementos aportados
minimizan el riesgo en caso de una sustitucion y por lo tanto el beneficio

econdémico y de servicio para el negocio esta practicamente asegurado.
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GLOSARIO

MAQUILA: El término maquila se refiere a otorgar el sub-procesamiento del
algun aspecto de la actividad productiva a terceros. Para los fines del caso se
refiere especificamente al proceso tercerizado de acondicionamiento de
productos para que cumplan con dos aspectos fundamentales: primero las
NOM’s (Normas Oficiales Mexicanas), de etiquetado, formulas, empaques,
informacion de componentes para consumidores y segundo los requerimientos

logisticos de entrega con cada cliente.

NOM’s (NORMAS OFICIALES MEXICANAS): Son disposiciones técnicas
expedidas por dependencias de la administracion publica federal. Su objetivo es
establecer reglas, especificaciones, directrices y caracteristicas aplicables a un
producto, proceso o servicio, asi como aquellas relativas a terminologia,
simbologia, embalaje, marcado o etiquetado y las que se refieran a su
cumplimiento o aplicacion que deben cumplir los bienes y servicios que se

comercializan en el pais.

PAQUETES PROMOCIONALES: es una herramienta que forma parte de la
estrategia comercial que consiste en agrupar productos o productos y regalos
como incentivo a los consumidores o miembros del canal de distribucion que
buscan incrementar la compra o la venta de un producto o servicio. Usualmente
son 2x1 (dos por el precio de 1), 3x2 o bien un obsequio en la compra del

producto.

EXHIBIDORES DE PISO: Conocido como Material Punto de Venta, POS (Point
of Sale) por sus siglas en inglés, son muebles que se utilizan a manera de
anaquel para mostrar el producto. Originalmente fueron concebidos para Clubes
de Precios y por su efectividad se ha extendido a practicamente todas los

canales de venta.
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OUTSOURCING: Contratacion tercerizada de ciertas actividades o servicios.
Existen diversos factores por los que una compaiiia decide hacerlo: estrategia

fiscal, productiva, logistica, reduccion de costos, entre otras.

3PL — Logistica Tercerizada (Third Party Logistics): Es la contratacion de los
servicios de una empresa para que lleva a cabo la logistica de la compaiiia, entre
los servicios que contempla esta, almacén, control de inventarios, porteo,

recepcion de materiales, entrega de producto, control de calidad.

ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS): Es una matriz utilizada en planeacion estratégica que ayuda en la
toma de decisiones. Esta compuesta por cuatro cuadrantes en los que estudian
dos factores internos, las fortalezas y debilidades de la compafia mientras que
las otras dos se enfocan en dos factores externos, las oportunidades y amenazas

el mercado.

PROVEEDORES: Es un grupo compuesto por personas o compafiias que
venden, rentan arrendan o dan un bien o servicio a otra persona o compairiia a
cambio de una remuneracién, usualmente en dinero aunque puede ser
igualmente en productos y/o servicios, esto con el objetivo de permitir la correcta

operacion, fabricacion y comercializacion.

ANALISIS DE LA INDUSTRIA: Consiste en un estudio del mercado para
identificar los proveedores, soluciones tecnoldgicas u opciones de tercerizaciéon
gue cubra la necesidad del bien o servicio que se esta buscando. El criterio mas
importante en un “Analisis de la Industria” es que debe ser objetivo y

completamente ajeno a las necesidades particulares de la empresa.

LICITACION: Es un proceso, usualmente liderado por el area de Compras o
Abastecimientos a través del cual se invita a un grupo de proveedores para
presentar una propuesta econdmica y de valor para un bien o servicio

determinado. A grandes rasgos las etapas que la integran son:
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e Preparacion de las bases
e Publicacion de las bases
e Recepcion de ofertas

e Andlisis de las propuestas
e Negociacion final

e Adjudicacion del contrato

SOLICITUD DE INFORMACION — SDI (REQUEST FOR INFORMATION —RFI):
Documento que forma parte del proceso de licitacion cuyo proposito es recolectar
informacion escrita acerca de las capacidades de los competidores.
Normalmente se hace bajo un formato estdndar que puede ser utilizado para

términos comparativos.

SOLICITUD DE COTIZACION — SDC (REQUEST FOR PROPOSAL — RFP):
Documento que forma parte del proceso de licitacion a través del cual se lo invita
al proveedor al proceso de licitacion indicandole, los alcances, especificaciones
del bien o servicio a licitar, términos y condiciones del contrato, métodos de
evaluacion y seleccion y, por supuesto, la plantilla para presentar la propuesta

econdmica.

NIVEL DE SERVICIO O FILL RATE Tasa de cumplimiento de entrega en los
pedidos en tiempo, forma y cantidad con los distintos clientes y cadenas

comerciales.

UNIDAD DE VERIFICACION Entidad certificada por el Gobierno de México que
pueden ser personas fisicas o morales, que realizan actos de evaluacién a través
de la constatacion ocular o comprobacion, mediante muestreo, medicion,
pruebas de laboratorio o examen de documentos en un momento o0 tiempo
determinado, con la confianza de que los servicios que presta son conducidos
con competencia técnica, imparcialidad y confidencialidad. Esto permite a las
compaiiias la comercializaciéon de algun producto de acuerdo a sus formulas,

textos, presentaciones y datos legales.
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EAN: EUROPEAN ARTICLE NUMBER: Sistema implementado por la
International Article Numbering Association (EAN) en Europa para estandarizar el

cbdigo de barras individual para cada producto.

DUN: DISPATCH UNIT NUMBER: Similar el EAN, es el codigo de barras que se
utiliza para grupo de productos (combos, cajas, bolsas), es decir no producto

individual.

TABLERO DE CONTROL: Es una herramienta que permite medir el desempefio
estratégico a través de indicadores y parametros comparables y trazable a través

del tiempo.

PRECIO DE VENTA Para propésitos del caso es el precio al que L'Oréal le

vende los productos a las cadenas comerciales o distribuidores.

PRECIO PUBLICO Para propositos del caso es el precio al que la cadena

comercial le vende al consumidor final.

COSTO DE OPORTUNIDAD: Se deriva del andlisis estratégico y se podria
definir como el beneficio de la mejor alternativa comparandole respecto a las

otras opciones posibles.

CONTRATO: Un contrato es un acuerdo de voluntades que crea o transmite
derechos y obligaciones a las partes que lo suscriben. El contrato es un tipo de
acto juridico en el que intervienen dos 0 mas personas y esta destinado a crear
derechos y generar obligaciones. Se rige por el principio de autonomia de la

voluntad, segun el cual, puede contratarse sobre cualquier materia no prohibida.



ANEXO A L’'OREAL

MEXICO
Presentacion

Para: Proveedores Potenciales de L'Oréal México en la categoria de maquila

De: El equipo de compras estratégicas de L'Oréal México

Estimado Proveedor:

Como usted sabe, L’Oréal es una empresa lider en el mercado de productos de belleza con marcas como L’Oréal Paris, Maybelline,
Lancdme, Garnier y Kérastase, entre otras; a fin de ofrecer cada vez productos de mejor calidad, hemos decidido iniciar un proceso
de abastecimiento estratégico, mismo que abre grandes oportunidades para desarrollar o fortalecer su relacion con L’Oréal, con la
posibilidad de proveer sus servicios a la compafiia en toda la Republica Mexicana.

Por medio de la presente lo invitamos a participar en nuestro proceso de abastecimiento estratégico en México, a través del cual
L’Oréal evaluara proveedores de maquila para seleccionar a los mejores con el fin Gltimo de establecer una relacién estratégica de
largo plazo, por un lado ofreciendo volumenes de compra importantes, y por el otro buscando altos niveles de calidad, servicio y los
mejores costos totales en el mercado.

Es importante aclarar que el proceso de abastecimiento estratégico se dividira en 4 etapas:

Etapa 1:

Junto con esta invitacion L’'Oréal incluye un formato RFI (Request For Information - Solicitud de informacién), mismo que usted
debera llenar y entregar via correo electrénico

Etapa 2:

Con base en la informacion entregada, L’'Oréal preseleccionara a los proveedores que cumplan con estandares de calidad,
productividad, tecnologia y solidez financiera.

Etapa 3:

A los proveedores preseleccionados se les enviara el formato RFP (Request For Proposal - Solicitud de cotizacién), en el cual
L’Oréal les proporcionaréa volumenes y/o especificaciones de compra que solicita.

Etapa 4:

Seleccidn final de proveedores y cierre de negociaciones.

Sin mas por el momento, quedo a sus 6rdenes para cualquier duda o aclaracion en la siguiente direccidn de correo electrénico:
emartinez@mx.loreal.com

L'Oréal México

1. Confidencialidad

GRUPO L’'OREAL MEXICO (FRABEL, S.A. DE C.V., COSBEL, S.A. DE C.V., Y LOREAL MEXICO SERVICIOS S.A. DE C.V.), en lo
subsiguiente L'OREAL, se compromete a mantener la informacion suministrada por las empresas participantes en el Cuestionario
de Solicitud de Informacion (RFI) de manera confidencial.

La informacion provista a L’'OREAL a través de la Solicitud de Informacién (RFI) sera utilizada para fines de seleccion de
proveedores con base en la comparacion de las capacidades expresadas en las respuestas y de las necesidades puntuales de
L’OREAL. Estos ejercicios seran realizados de manera interna en L'OREAL y bajo ninguna circunstancia, los proveedores tendran
acceso a la informacion de otros proveedores participantes.

2. Instrucciones generales

1. Para participar en el proceso de RFI, es necesario aceptar y cumplir los plazos y condiciones establecidos por L'Oréal.
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2. Todos los interesados en participar en el proceso de abastecimiento estratégico, incluidos los proveedores actuales de L'Oréal,
deberan llenar este cuestionario. Los proveedores actuales de L’Oréal no deben asumir que ya se cuenta con la informacion
solicitada o con conocimiento del negocio y la forma en que opera. El cuestionario debera ser respondido en su totalidad.

3. Lafechalimite para entregar el RFI sera el 30 de Octubre de 2009
ADVERTENCIA: No se aceptaran respuestas posteriores a la fecha limite dispuesta para la recepcion de informacion.

4. Toda la informacién proporcionada por su empresa debera ser fidedigna y verificable. En el desarrollo de los procesos de
seleccion posteriores, L’Oréal solicitard documentacion y certificaciones que verifiquen la informacion provista a través de este
cuestionario.

5. Es necesario contestar todas las preguntas de la forma mas completa posible, utilizando siempre este formato. Favor de no
utilizar otros formatos ni anexar panfletos, folletos, catalogos o reportes anuales.

6. Envie este cuestionario respondido via correo electrénico a la siguiente direccion: emartinez@mx.loreal.com. Si este formato
no ha sido regresado en el periodo de tiempo indicado, se interpretara como su decision de no continuar con el proceso. No seran
aceptados los cuestionarios enviados por cualquier otro medio (fax, correo, entrega personal, etc.)

3. Informacion general

3.1 Datos de la compaiiia
Razon social de la compafiia
RFC (en letras mayusculas, con homoclave, sin guiones)
Direccion de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado)
Numero de Teléfono Principal
Numero de Fax
Direccion en Internet (pagina en Internet)
Afio de Fundacién

3.2 Datos de la persona de contacto (responsable por el area comercial)
Nombre
Posicion
Direccion (Calle, #, CP, Estado)
NUmero de Teléfono
NUmero de Fax
Numero de Teléfono Celular
Direccion de e-mail principal
Direccion de e-mail secundario

3.3 Datos de la persona encargada de llenar este cuestionario (en caso de ser otra que la persona de contacto)
Nombre
Posicion
Numero de Teléfono
Direccion de e-mail principal

3.4 ¢Laempresacambié sunombre en el Gltimo afio?
3.4.1 En caso afirmativo, indique el nombre anterior

3.5 ¢Laempresaes parte de algun grupo de empresas?
3.5.1 En caso afirmativo, indique el nombre del grupo
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3.6 ¢Laempresatiene filiales en otros paises? ( i
3.6.1 En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o
3.7 trabajaron en algin momento en L'Oréal (SI/NO)
371 Si su respueste} fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal
Nombre Periodo
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar
38 que trabaja o trabajé en algin momento en L'Oréal (SI/NO)
381 Sisu respuesta_l fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal
Periodo

Nombre

4. Indicadores de la empresa

4.1 Ingresos
Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos)

Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos)
Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos)

4.2 Numero de empleados operativos:
Directos
Subcontratados

4.3 Numero de empleados administrativos:
Directos
Subcontratados
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4.4 Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)

A diciembre de 2007

Activos totales

Pasivos totales

Capital contable total

Utilidad operativa

Utilidad neta

Activos totales A diciembre de 2008

Pasivos totales

Capital contable total

Utilidad operativa

Utilidad neta

4.5 Indique el porcentaje de ventas de maquila del total de ventas de su empresa ||

4.6 ¢Quiénes son sus principales clientes?

Cliente % de sus ventas

Industria Tiempo de relacién (afios)

¢Para qué sectores industriales realiza maquilas? ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan

4.7 en cadaunade estas industrias? ¢Cuénto tiempo de experiencia tiene maquilando para
cada sector?

Sector Industrial SI/NO
Alimentos
Quimicos
Farmacéuticos / Salud
Higiene / Belleza
Otra (use esta celda para describir)
Experiencia en el sector (nimero de afios) % ventas / total

4.8 ¢Es su compaiiia proveedor de L'Oréal en la actualidad? (.

481 Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique la o las razones sociales contratantes, asi
"~ como un nombre y teléfono de contacto
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Razon social

Nombre

Teléfono

Contacto

4.8.2 Sies proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal

4.9 ¢Quiénes considera usted que son sus competidores mas importantes?

5. Servicios

5.1 Por favor indigue los servicios que ofrece y cual es su capacidad de produccién estimada

Nombre del competidor

¢ Ofrece el servicio?

Etiquetado

Termoencogible (retractilado)

Armado de ofertas

Emblistado

Llenado de muebles

Muestreos

Volumen minimo de pedido (miles de piezas)

Capacidad (piezas / semana)

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacion de la orden (dias)

5.2 Proveedores
Por favor complete la siguiente informacién acerca de sus tres principales proveedores

para cada materia prima, por tipo de maquila:

Magquila

Material / producto

Etiquetado legal

Etiqueta de Caja
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Corrugado / Inner

Bolsas de Plastico

Termoencogible (retractilado)

Manga PVC / Poleolefina

Etiqueta de Inner

Etiqueta de Caja

Armado de ofertas

Corrugado

PVC /PET

Flejes

Material Impreso

Carteras

Bolsas de Plastico

Cofres

Emblistado

Tarjeta del Blister

Etiqueta de Inner

Etiqueta de Caja

Burbuja

Tag de Seguridad

Llenado de muebles

Corrugado

Playo

Flejes

Muestreos

Corrugado

Bolsas de Plastico

Cinturones de seguridad

Proveedor

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras del
insumo que representa el
proveedor
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5.3 Instalaciones

Por favor indique la direccién y caracteristicas de la instalacion o instalaciones principales en que realiza sus actividades
de maquila, indique asi mismo si cuenta con medidas de seguridad industrial

Instalacion 1

Direccion 1

Ciudad 1

Estado 1

¢ Es propia, rentada o subcontratada?

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)

Cantidad de puertas de recibo de materiales

NUmero de empleados operativos

¢ Cuenta con sistema contra incendios?

¢Cuenta con equipos de proteccion personal?

Instalacion 2 (si aplica)

Direccion 2

Ciudad 2

Estado 2

¢Es propia, rentada o subcontratada?

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)
Cantidad de puertas de recibo de materiales
Numero de empleados operativos

¢ Cuenta con sistema contra incendios?

¢ Cuenta con equipos de proteccidn personal?

Instalacion 3 (si aplica)

Direccion 3

Ciudad 3

Estado 3

¢Es propia, rentada o subcontratada?

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)
Cantidad de puertas de recibo de materiales
Numero de empleados operativos

¢ Cuenta con sistema contra incendios?

¢Cuenta con equipos de proteccidn personal?

Instalacion 4 (si aplica)

Direccion 4

Ciudad 4

Estado 4

¢ Es propia, rentada o subcontratada?

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)
Cantidad de puertas de recibo de materiales
Numero de empleados operativos

¢ Cuenta con sistema contra incendios?

¢, Cuenta con equipos de proteccion personal?

5.4 Tecnologias
Por favor indigue si cuenta con las siguientes tecnologias listadas

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacién e impresion de codigo de barras EAN13

Software para generacién e impresion de cédigo de barras DUN14

Otra (use esta celda para describir)

Para Emblistado




55

5.6

5.7

6.1

6.2

6.3

81

Fabricacién de moldes para termoformado

Operacion de termoformado

Fabricacién de planchas de sellado

Operacion de sellado manual

Operacion de sellado automatico

Inkjet

Abasto de tarjetas impresas

Otra (use esta celda para describir)

Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible

Basculas contadoras

Colocacion de suaje

Sellado de bolsa plastica

Otra (use esta celda para describir)

Para entregar el producto, ¢Cuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?

Propio

Subcontratado

Maquilas y Empacotecnia

¢ Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural?

¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes?

Indique el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial

Periodo

¢ Se acepta?

15 dias

30 dias

45 dias

60 dias

90 dias

Otro (use esta celda para describir)

6. Calidad

¢ Su compaiiia tiene algin programa de calidad implementado?

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

¢Posee su empresa algln certificado de capacitacion especifica o sistema de calidad?

Certificacion

Afio de expedicion

¢Harecibido su compafiia algin premio o reconocimiento de calidad de servicios por parte de algun cliente o alguna camara?
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Nombre del Cliente o

Afio del Premio

Nombre

Razones del Premio

6.4 ¢Qué tipos de inversiones tecnoldgicas su compaiiia estd promoviendo para mejorar su productividad/calidad?

Muchas gracias por su participacion en la primera etapa del proceso de abastecimiento estratégico de L'Oréal México.
Por favor asegurese de haber completado toda la informacion requerida desplazandose también de manera horizontal
en la pantalla antes de dar por finalizado el RFI, ya que esta sera utilizada para decidir su continuacién en la siguiente

fase del proceso de abastecimiento estratégico.

En las proximas semanas nos comunicaremos con usted para hacerle saber el resultado de la preseleccion y, en su

caso, los siguientes pasos en el proceso.

Quedamos a sus 6rdenes para cualquier duda o aclaracion en la siguiente direccidn de correo electrénico:

contacto@mx.loreal.com
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ANEXO B LOREAL

MEXICO

MAQUILADOR A

3.1 Datos de la compafiia

Razdén social de la compafiia MAQUILADOR A
Direccién de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado) PARQUE INDUSTRIAL SAN MARTIN
OBISPO Afio de Fundacién 1079
3.2 ¢Laempresa cambié su nombre en el Gltimo afio? NO
3.2.1 En caso afirmativo, indique el nombre anterior T

3.3 ¢Laempresa es parte de algiin grupo de empresas? || ST ||
3.4 ¢Laempresa tiene filiales en otros paises? ( NO I
3.4.1 En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias
L1 ! |
35 Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o
"~ trabajaron en algin momento en L'Oréal (SI/NO) SI
351 Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
"~ en el que trabajaron en L'Oréal
Nombre Periodo
Co-fundador 1981 - 1991
Socio capitalista y co-fundador 1964 - 1992
/
26 Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar
" que trabaja o trabajé en algiin momento en L'Oréal (SI/NO) NO
36.1 Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo

en el que trabajaron en L'Oréal

Nombre Periodo

4. Indicadores de la empresa

4.1 Ingresos

Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos) [96,261,000.00
Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos) 99,411,900.00
Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos) 117,393,000.00

4.2 Numero de empleados operativos:

Directos 157
Subcontratados 191
4.3 Numero de empleados administrativos:
Directos 37
Subcontratados 25
4.4 Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)
A diciembre de 2008
Activos totales 40,991,000.00]
Pasivos totales 10,545,000.00|
Capital contable total 30,446,000.00
Utilidad operativa 12,516,000.00f
Utilidad neta 8,440,000.00

4.5 Indique el porcentaje de ventas de maquila del total de ventas de su empresa || 100% ||
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Otra (use esta celda para describir)

Proveedor 2
Nombre del Proveedor Porcentaje de sus compras del insumo que
representa el proveedor

SLEEVER DE MEXICO 20%
DIBOCA 20%

NO NO
MARISELA LOPEZ 20%
DIBOCA 20%

/ /

/ /

Sector Industrial SI/NO

Alimentos NO
Quimicos NO
Farmacéuticos / Salud NO
Higiene / Belleza Sl
NO

Experiencia en el sector (nimero de afios)

% ventas / total

/

/

/

/

/

/

30

100%

/

/

4.8 ¢Es su compafiia proveedor de L'Oréal en la actualidad?

4.8.1 Sies proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal

5 [

20% |

5. Servicios

5.1 Por favor indigue los servicios que ofrece y cudl es su capacidad de produccién estimada

¢ Ofrece el servicio?

Etiquetado Sl
Termoencogible (retractilado) Sl
Armado de ofertas Sl
Emblistado NO
Llenado de muebles Sl
Muestreos Sl
Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas / semana)

NO HAY 250,000
NO HAY 350,000
NO HAY 125,000
NO NO

NO HAY 250

NO HAY 200

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacién de la orden (dias)

3 DIAS

4 DIAS

5 DIAS

NO

3 DIAS

5 DIAS
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Por favor complete la siguiente informacién acerca de sus tres principales proveedores para cada materia prima, por tipo de maquila:

Nombre del Proveedor Porcentaje de sus compras del insumo qu
representa el proveedor

ENIGMA 100%
ENIGMA 100%
N HAY [
LUIS REY MARTINEZ 30%
ENIGMA 100%
ENIGMA 100%
PRODUCTOS GLAMA SA DE C.V. 80%
WO NO
FLEJES Y EMPAQUES 80%
WO NO
NO NO
MO MO
NO NO
PRODUCTOS GLAMA SA DE C.V. 100%
MARICELA LOPEZ 80%
FLEJES ¥ EMPAQUES 100%
PRODUCTOS GLAMA SA DE C.V. 100%
DIBOCA 100%
WO I

5.3 Instalaciones

Por favor indique la direccién y caracteristicas de la instalacién o instalaciones principales en que realiza sus actividades de maquila,
indique asi mismo si cuenta con medidas de seguridad industrial

Jonstalacion 4
Direccion 1 EDOMEX
¢ Es propia, rentada 6 subcontratada? Comodato
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 2000 m2
Cantidad de puertas de recibo de materiales 3
Numero de empleados operativos 220
Cuenta con sistema contra incendios? Sl
Cuenta con equipos de proteccion personal? Sl
Jnstalacion 2 (siaplica)
Direccion 2 NAPOLES
¢ Es propia, rentada 6 subcontratada? Propia
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 500 m2
Cantidad de puertas de recibo de materiales 1
NUmero de empleados operativos 50
Cuenta con sistema contra incendios? SI
Cuenta con equipos de proteccién personal? Sl
Instalacion
Direccion 3 XOCHIMILCO
¢Es propia, rentada 6 subcontratada? Propia
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 5500 m2
Cantidad de puertas de recibo de materiales 1
NUmero de empleados operativos 140
¢Cuenta con sistema contra incendios? Sl
¢Cuenta con equipos de proteccién personal? Sl
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5.4 Tecnologias
Por favor indique si cuenta con las siguientes tecnologias listadas
n 3 (si aplica)

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacion e impresion de codigo de barras EAN13 NO
Software para generacion e impresion de cédigo de barras DUN14 NO
Otra (use esta celda para describir) /

Para Emblistado

Fabricacion de moldes para termoformado NO
Operacion de termoformado NO
Fabricacion de planchas de sellado NO
Operacion de sellado manual NO
Operacion de sellado automatico NO
Inkjet NO
Abasto de tarjetas impresas NO
Otra (use esta celda para describir) NO
Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible Sl

Basculas contadoras Sl

Colocacién de suaje NO
Sellado de bolsa plastica Sl

Otra (use esta celda para describir) /

5.5 _Para entregar el producto, s/Cuenta su empresa con transporte propio 0 subcontratado?

Propio

NO

Subcontratado

SI

5.6 Maquilas y Empacotecnia
¢ Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural?
¢Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes?

5.7 Indique el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial

(No

(No

Periodo

¢Se acepta?

15 dias

SI

30 dias

45 dias

60 dias

90 dias

Otro (use esta celda para describir)

6. Calidad

6.1 ¢Su compaiiiatiene algiin programa de calidad implementado?

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

Is1

TIPO ISO 9000 y G.M.P'S

6.2 ¢Posee su empresa algun certificado de capacitacion especifica o sistema de calidad?

Certificacion

Afio de expedicion

Certificado de Capacitacion de la Secretaria del Trabajo

ANUAL

6.3 ¢Harecibido su comparifa algtin premio o reconocimiento de calidad de servicios por parte de algtn cliente o alguna camara?

Nombre del Cliente o Camara

Afio del Premio

TUPPERWARE (DART, S.A. DE C.V.) 2007
INFOVISION, S.A. DE C.V. 2006
ZERMAT, S.A.DEC.V. 1994
ZERMAT, S.A.DE C.V. 1999
ZERMAT, S.A. DE C.V. 2008

Nombre del Premio

Razones del Premio

SERVICIO Y CALIDAD

MEJOR PROVEEDOR DEL ANO
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MAQUILADOR B

3.1

3.2

3.3

3.4
341

35

351

3.6

4.1

4.2

4.3

4.4

4.5

4.6

3. Informacion general
Datos de la compaiiia

Razon social de la compafiia

Direccion de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado) MARTIN OBISPO

Afio de Fundacién ||2006
¢La empresa cambié su nombre en el dltimo afio? W\IO ||
¢Laempresa es parte de algin grupo de empresas? W\IO ||
¢Laempresa tiene filiales en otros paises? W\IO ||
En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o trabajaron en
Algin momento en L'Oréal (SI/NO) No
Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo en el que
trabajaron en L'Oréal
Nombre Periodo
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar que
trabaja o trabajé en algin momento en L'Oréal (SI/NO) No
Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo en el que
trabajaron en L'Oréal
Nombre Periodo
4. Indicadores de la empresa
Ingresos

Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos) 17 MN

Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos) 86 M

Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos) 65 MM
Nimero de empleados operativos:

Directos 250

Subcontratados 0
Nimero de empleados administrativos:

Directos 20

Subcontratados 0
Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)

A diciembre de 2007
Activos totales 18,228,445
Pasivos totales 21,869,213
Capital contable total 50,000
Utilidad operativa -3,265,384|
Utilidad neta -3,690,768
A diciembre de 2008
Activos totales 25,000,000
Pasivos totales 20,000,000
Capital contable total 2,500,000
Utilidad operativa 2,500,000
Utilidad neta 1,800,000
Indique el porcentaje de ventas de maquila del total de ventas de su empresa || 60%"
¢Quiénes son sus principales clientes?
Cliente % de sus ventas

Compaiiia Procter and Gamble Mexico S.A. De C. V. 35%
Braun de México S. A. De C. V. 17%
GILLETTE MANUFACTURA S. DE R.L. DE C.V 18%
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fios|
3 afios|
¢Para qué sectores industriales realiza maquilas? ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan en cada una de estas industrias?
4.7 ¢ Cuanto tiempo de experiencia tiene maquilando para cada sector?
Sector Industrial SI/NO
Alimentos
Quimicos
Farmacéuticos / Salud
Higiene / Belleza S|
Otra (use esta celda para describir) ELECTRONICOS-Retail S|
Experiencia en el sector (nimero de afios) % ventas / total
8 ANOS 80%
8 ANOS 20%

4.8 (Es su compafiia proveedor de L'Oréal en la actualidad? || SI"

4.8.1 Sies proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal (i 10% I

5. Servicios
51 o . . ) - imada

Etiquetado legal
Emblistado
Armado de ofertas

¢ Ofrece el servicio?

S|
S|
S|

Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas / semana)

NO DETERMINADO] NO DETERMINADO
250,000 100,000
100,000 50,000

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacién de la orden (dias)
NO DETERMINADO

10 DIAS HABILES
10 DIAS HABILES

5.2 Proveedores
Por favor complete la siguiente informacion acerca de sus tres principales proveedores para cada materia prima, por tipo de
maguila:

Maquila Material / producto
Etiquetado legal Etiqueta de Caja
Corrugado / Inner

Bolsas de Plastico
Emblistado Tarjeta del Blister
Etiqueta de Inner

Etiqueta de Caja

Burbuja

Tag de Seguridad
Armado de ofertas Corrugado

PVC / PET

Flejes
Material Impreso
Carteras

Bolsas de Plastico
Cofres

Proveedor 1

Porcentaje de sus compras

Nombre del Proveedor del insumo que representa el
proveedor

70%
50%

Sergio Velasco Speare
Productos Glama, S.a. de C.V.
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5.4
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Productos Glama, S.A. de C.V. 50%
Pyn, S.A. de C.V 40%
Robotica y Disefio S.A. de C.V 100%
Graphopack S.A. de C.V 50%
Agustin Garcia Romero 50%

Proveedor 2

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el

proveedor
Grupo Impresor Sinergia S.A de C.V 20%
Todo Empaque, Cartones Mexicanos S.A. de C.V. 25%
Intelflex, S.A. de C.V. 50%
Martiniano Hernandez Aparicio 30%
Grupo Impresor Sinergia S.A de C.V 20%
Grupo Impresor Sinergia S.A de C.V 20%
Todo Empaque, Cartones Mexicanos S.A. de C.V. 25%
Xito, S.A. de C.V. 40%
Martiniano Hernandez Aparicio 30%
Intelflex, S.A. de C.V. 50%

Proveedor 3

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el

proveedor
Milgary Litho Flexo S.A de C.V. 10%
Marco Antonio Vasco Rivero 25%
Ada Color S.A. de C.V. 20%
Milgary Litho Flexo S. de C.V. 10%
Milgary Litho Flexo S. de C.V. 10%
Marco Antonio Vasco Rivero 25%
Industrias Plasticas Internacionales S. A. De C. V. 20%
Ada Color S.A. de C.V. 20%

Instalaciones
Por favor indique la direccién y caracteristicas de la instalacion o instalaciones principales en que realiza sus actividades de
magquila, indique asi mismo si cuenta con medidas de seguridad industrial
Instalacion 1
Direccién 1 IR RS TR S
¢ Es propia, rentada 6 subcontratada? RENTADA = >~
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 3,200
Cantidad de puertas de recibo de materiales 4
NUmero de empleados operativos 300
Cuenta con sistema contra incendios? Sl
Cuenta con equipos de proteccién personal? Sl

Tecnologias

Por favor indigue si cuenta con las siguientes tecnologias list

adas
—

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacion e impresion de cédigo de barras EAN13 Sl
Software para generacion e impresion de cédigo de barras DUN14 Sl
Otra (use esta celda para describir)

Para Emblistado

Fabricacion de moldes para termoformado Sl
Operacion de termoformado Sl
Fabricacion de planchas de sellado Sl
Operacién de sellado manual NO
Operacion de sellado automéatico Sl
Abasto de tarjetas impresas Sl
Otra (use esta celda para describir) DISENO DE MOLDES Y PDQ Sl
Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible Sl
Basculas contadoras NO
Colocacién de suaje NO
Sellado de bolsa plastica NO

Otra (use esta celda para describir)
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Para entregar el producto, sCuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?

Propio Sl
Subcontratado Sl
Maquilas y Empacotecnia

¢ Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural? Sl
¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes? Sl

Indique el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial
Periodo ¢Se acepta?
15 dias Sl
30 dias Sl
45 dias Sl
60 dias NO
90 dias NO
Otro (use esta celda para describir)

6. Calidad

¢Su compaiiia tiene algin programa de calidad implementado?

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

E

clave enfocados también a las buenas practicas de manufactura (GMP's)

Nuestro sistema de aseguramiento de calidad esta con el de nuestro cliente principal, ya que supera las expectativas marcadas por el sistema 1SO 9001
2000. Este programa persigue garantizar un nivel continuo de la calidad de nuestros productos y servicios proporcionados; se basa en 19 elemento§

¢Posee su empresa algun certificado de capacitacion especifica o sistema de calidad?

Certificacion

Afio de expedicion

Certificacion con un 85% de calificacion por parte de Procter and Gamble

may-09

¢Harecibido su compafiia algiin premio o reconocimiento de calidad de servicios por parte de algin

cliente o alguna camara?

Nombre del Cliente 0 Camara

Afio del Premio

Sony de México S. A. De C. V.

2009

Nombre del Premio

Razones del Premio

Empresa incluyente

Certificacion en desarrollo de
procesos

¢Qué tipos de inversiones tecnoldgicas su compaiiia estad promoviendo para mejorar su productividad/calidad?

Para la fabricacién de "blister" contamos con una méaquina de tecnologia de punta "ILLIG" y tenemos el proyecto para 2009 de implementar bandas para la

semi-automatizacion del sellado en alta frecuencia y armado de ofertas y Sistemas de Computo
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MAQUILADOR C

3. Informacion general

Datos de la compaiiia
Razén social de la compaiiia

Direccién de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado)
Afio de Fundacion

¢La empresa cambié su nombre en el Gltimo afio?

¢La empresa es parte de algin grupo de empresas?

¢La empresa tiene filiales en otros paises?
En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias

Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o trabajaron en algin

momento en L'Oréal (SI/NO)

Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo en el que

trabajaron en L'Oréal

Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar que trabaja

o trabaj6 en algiin momento en L'Oréal (SI/NO)

Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo en el que

trabajaron en L'Oréal

MAQUILADOR C

PARQUE INDUSTRIAL SAN
MARTIN OBISPO

1985

NO, EN EL ULTIMO ARO
NO PERO SIEN LOS
ULTIMOS 3 ANOS

i

[No

4. Indicadores de la empresa

Ingresos

Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos)

Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos)

Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos)

Numero de empleados operativos:
Directos
Subcontratados

NUmero de empleados administrativos:
Directos
Subcontratados

Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)

$ 17,261,911.00
$ 88,007,748.00
$ 96,808,522.80
230

15

A diciembre de 2007
Activos totales $ 8,332,731.96
Pasivos totales $ 6,034,067.45
Capital contable total $ 2,298,664.51
"Ouhdad operativa $ 2,554,729.51
[Othdad neta $ 2,248,664.51

A diciembre de 2008
Activos totales $ 28,933,168.03
Pasivos totales $ 8,974,212.93
Capital contable total $ 19,958,955.10
[Ouhdad operatva $ 20,161,316.00
[Utidad neta $ 17,660,290.59
Indique el porcentaje de ventas de maquila del total de ventas de su empresa [po% I

tiene maquilando para cada sector?
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Sector Industrial SI/NO
Alimentos Sl
Quimicos NO
Farmaceéuticos / Salud Sl
Higiene / Belleza Sl
Otra (use esta celda para describir)
Experiencia en el sector (nimero de afios) % ventas / total

25 ANOS 40%

15 ANOS 15%

15 ANOS 45%

4.8 (Es su compaiiia proveedor de L'Oréal en la actualidad? [No |

4.8.1 Sies proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal

[ T

5. Servicios

51 - . . . L. . a

¢Ofrece el servicio?

Etiquetado Sl
Termoencogible (retractilado) Sl
Armado de ofertas Sl
Emblistado Sl
Llenado de muebles S
Muestreos Sl
Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas /
semana)
NO TENEMOS MINIMOS 1,101,600
NO TENEMOS MINIMOS 1,144,440
NO TENEMOS MINIMOS 1,615,680
NO TENEMOS MINIMOS 49,236
NO TENEMOS MINIMOS 550
NO TENEMOS MINIMOS 957,867

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacién de la orden (dias)
1 SEMANA

1 SEMANA
1 SEMANA
4 SEMANAS
1 SEMANA
1 SEMANA

5.2 Proveedores

Por favor complete la siguiente informacién acerca de sus tres principales proveedores para cada materia prima, por tipo de

maquila:

Maquila

Material / producto

Enquetado regan

Etiqueta de Caja

Corrugado / Inner

Bolsas de Plastico

ermoencoglﬁ € (retract ado)

Manga PVC / Poleolefina

Etiqueta de Inner

Etiqueta de Caja

Armado de orerias

Corrugado

PVC /| PET

Flejes

Material Impreso

Carteras

Bolsas de Plastico

Cofres

EMDNStado

Tarjeta del Blister

Etiqueta de Inner

Etigueta de Caja
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Burbuja

Tag de Seguridad

Llenado de muebles

Corrugado

Playo

Flejes

Muestreos

Corrugado

Bolsas de Plastico

Cinturones de seguridad

Proveedor 1

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa
el proveedor

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

100%

PRODUCTOS GLAMA

70%

MULTIBOLSAS

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

75%
99%

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

100%

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

100%

PRODUCTOS GLAMA

70%

PYM S.A.

100%

ALQUEZ S.A DE C.V.

100%

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

35%

GRUPO IMPRESOR SINERGIA

50%

MULTIBOLSAS

75%

CARTMONT

100%

GRAPHOPACK

50%

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

100%

GF COMERCIALIZADORA S.A DE C.V.

100%

GF MAQUILADORA CORTAZAR S.A. DE C.V.

100%

ADT

PRODUCTOS GLAMA

100%
70%

VELPACK S.A DE C.V.

100%

ALQUEZ S.ADE C.V.

100%

PRODUCTOS GLAMA

70%

MULTIBOLSAS

75%

MULTIBOLSAS

100%

Proveedor 2

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa
el proveedor

MARVI

30%

BOLSAS LUISIANA

SEALED AIR SA DE CV

25%
1%

MARVI

30%

FOLI SA DE CV

33%

FOLI SA DE CV

50%

BOLSAS LUISIANA

25%

CARTMONT

50%

MARVI

30%

MARVI

30%

BOLSAS LUISIANA

25%
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Cantidad de puertas de recibo de materiales

Numero de empleados operativos

EHNIJI:NEQ Dr CARCA Y

ANECESIDADES DE.

¢, Cuenta con sistema contra incendios? SI

¢, Cuenta con equipos de proteccion personal? SI

Instalacion 2 (si aplica)

Ciudad 2 ICORTAZAR

Estado 2 IGUANAJUATO

¢ Es propia, rentada o subcontratada? PROPIA

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) HB000OM2

Cantidad de puertas de recibo de materiales IS EhAN
Numero de empleados operativos W
¢, Cuenta con sistema contra incendios? SI

¢, Cuenta con equipos de proteccion personal? SI

Tecnologias
Por favor indigue si cuenta con las siguientes tecnologias listadas

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacion e impresion de codigo de barras EAN13 Sl
Software para generacion e impresion de coédigo de barras DUN14 Sl
Otra (use esta celda para describir)

Para Emblistado

Fabricacion de moldes para termoformado Sl
Operacion de termoformado Sl
Fabricacién de planchas de sellado NO
Operacion de sellado manual Sl
Operacion de sellado automéatico S|
Inkjet Sl
Abasto de tarjetas impresas Sl
Otra (use esta celda para describir)

Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible Sl
Bésculas contadoras SI
Colocacion de suaje Sl
Sellado de bolsa plastica Sl

Otra (use esta celda para describir)

Para entregar el producto, s Cuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?

Propio PROPIO
Subcontratado
Maquilas y Empacotecnia
¢Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural? Si
¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes? Si
Indique el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial
Periodo ¢Se acepta?
15 dias Sl
30 dias Sl
45 dias Sl
60 dias NO
90 dias NO
8 dias Sl

6. Calidad

¢Su compaifiia tiene algin programa de calidad implementado?
En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

!

EMPRESA Y EN LAS FUNCIONES ESPECIFICAS DE CADA UNO DE NUESTROS CLIENTES

SE BASA EN 15 ELEMENTOS CLAVES QUE BUSCAN MANTENER UNA AUTOMEJORA CONSTANTE EN LOS PROCESOS Y SISTEMA$
ESTABLECIDOS DENTRO DE NUESTRA EMPRESA, BUSCANDO PLASMAR DICHAS MEJORAS EN LOS PROCEDIMIENTOS GENERALES DE LA

¢Posee su empresa algun certificado de capacitacion especifica o sistema de calidad?

Certificacion

Afio de expedicién

aib INTERNACIONAL

1999

NOS ENCONTRAMOS CERTIFICANDONOS EN Hasarp
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Nombre del Cliente o Camara Afio del Premio
PROCTER & GAMBLE 2009
PROCTER & GAMBLE 2008
PROCTER & GAMBLE 2007
SONRICKS 2000

Razones del Premio Nombre del Premio

MANTENERNOS A UN NIVEL MUNDIAL DE QAC BENCHMARKET IN QAC
REPETRIR POR SEGUNDO ANO EL 100% QAC MAQUILADOR AA 100%
OBTENER LA CALIFICACION MAXIMA DE CALIDAD EN LOS PROCESOS DE CALIDAD DE P&G 100 QAC
[POR ESTABLECER PATRONES A SEGUIR DE CALIDAD EN EL RUBRO DE MAQUILA PREMIO A LA CALIDAD

6.4

¢Qué tipos de inversiones tecnoldgicas su compafiia estd promoviendo para mejorar su productividad/calidad?

CONTAMOS CON IMPRESION DE MATERIALES COMO ETIQUETAS CHAROLAS Y CORRUGADOS PARA DAR UN SERVICIO COMPLETO DE PRINCIPIO A
FIN. TENEMOS LA CAPACIDAD DE COMPRAR TODOS LOS MATERIALES DE NUESTROS CLIENTES CON EL FIN DE EVITAR PROCESOS DOBLES Y
ENTREGAR RESULTADOS
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MAQUILADOR D

3.1 Datos de la compaiiia
Razén social de la compafiia

Direccion de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado)
Afio de Fundacion
3.2 ¢Laempresa cambié su nombre en el Ultimo afio?

3.3 ¢Laempresa es parte de algtn grupo de empresas?

3.4 ¢Laempresa tiene filiales en otros paises?
3.4.1 En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias

3.5 Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o
trabajaron en algiin momento en L'Oréal (SI/NO) NO

3.5.1 Sisu respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal

Nombre Periodo

3.6 Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar
que trabaja o trabajé en algin momento en L'Oréal (SI/NO) NO

3.6.1 Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal

Nombre Periodo

. Indicadores de la empresa

4.1 Ingresos

Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos) 8,047,425
Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos) 9,365,081
Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos) 10,248,364

4.2 Numero de empleados operativos:

Directos 5

Subcontratados 65
4.3 Numero de empleados administrativos:

Directos 3

Subcontratados

4.4 Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)

A diciembre de 2007

Activos totales 2,285,028
Pasivos totales 1,434,400
Capital contable total 850,628

[Utilidad operativa -172,778
[Utilidad neta -196,977

A diciembre de 2008

Activos totales 2,394,057
Pasivos totales 1,622,707
Capital contable total 771,350
Utilidad operativa -72,885
Utilidad neta -79,278
4.5 Indique el porcentaje de ventas de maquila del total de ventas de su empresa Fg% ||

4.6 ¢Quiénes son sus principales clientes?

Cliente % de sus ventas
SWISSJUST DEMEXICO SA DE CV 24
MODATELAS SA DE CV 7
WALDOS DOLAR MART DE MEXICO 9
DECS INTERNATIONAL MEXICO SA DE CV
NESPRESSO MEXICO SA DE CV 0.4

Industria Tiempo de relacién (afios)
Perfumeria y Cosmética 2
Textiles 2
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Productos de consumo 5
Alimentos 1
Alimentos 1

¢Para qué sectores industriales realiza maquilas? ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan en cada una de estas

4.7 industrias? ¢ Cuanto tiempo de experiencia tiene maquilando para cada sector?
Sector Industrial SI/NO
Alimentos Sl
Quimicos
Farmacéuticos / Salud
Higiene / Belleza Sl
SI

Otra (use esta celda para describir) Acondicionamiento de Productos

Experiencia en el sector (nimero de afios)

% ventas / total

1 1%

2 25%

5 13%
4.8 ¢Es su compaiifa proveedor de L'Oréal en la actualidad? ||TS| |
4.8.1 Si es proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal ( 20% |

5. Servicios

51 - . . . Ll . a

¢Ofrece el servicio?

Etiquetado Sl
Termoencogible (retractilado) Sl
Armado de ofertas Sl
Emblistado NO
Llenado de muebles Sl
Muestreos Sl
Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas /
semana)
SIN LIMITE 350,000
SIN LIMITE 120,000
SIN LIMITE 35,000
SIN LIMITE 1,000
SIN LIMITE 150

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacién de la orden (dias)

5.2 Proveedores

Por favor complete la siguiente informacién acerca de sus tres principales proveedores para cada materia prima, por tipo

de maquila:

Maquila

Material / producto

Etiquetado legal

Etiqueta de Caja

Corrugado / Inner

Bolsas de Plastico

Termoencogible (retractilado)

Manga PVC / Poleolefina

Etiqueta de Inner

Etigueta de Caja

Armado de ofertas

Corrugado

PVC /PET

Flejes

Material Impreso

Carteras

Bolsas de Plastico

Cofres
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Flejes

Muestreos

Corrugado

Bolsas de Plastico

Cinturones de seguridad

Proveedor 1

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el

proveedor

Etiflex S.A. De C.V. 80%
Cajas Plegadizas Funcionales S.A. De C.V. 60%
Plasticos de El Lobo S.A. De C.V. 100%
Plasticos de Mexico S.A. De C.V. 70%
Enigma Etiquetas S.A. De C.V. 100%
Etiflex S.A. De C.V. 80%
Cajas de cartén Cantabrimex S.A. De C.V. 70%
Plasticos de Mexico S.A. De C.V. 100%
Flejes Misa S.A. De R.L.

Enigma Etiquetas S.A. De C.V. 100%
Plasticos de El Lobo S.A. De C.V. 100%
Cajas y Bolsas Para Regalos Valdez. 100%
Seguridad Digital Industrial S.A. De C.V. 100%
Cajas de cartén Cantabrimex S.A. De C.V. 70%
Adhecintas y Empaques S.A. De C.V. 100%
Flejes Misa S.A. De R.L. 100%
Cajas de carton Cantabrimex S.A. De C.V. 70%
Plasticos de El Lobo S.A. De C.V. 100%
Adhecintas y Empaques S.A. De C.V. 100%

[ Proveedor 2

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el

proveedor
Enigma Etiquetas S.A. De C.V. 20%
Interbox S.A. De C.V. 40%
Adhecintas y Empaques S.A. De C.V. 30%
Enigma Etiquetas S.A. De C.V. 20%
Cartonera Camsa S.A. De C.V. 30%
Cartonera Camsa S.A. De C.V. 30%
Cartonera Camsa S.A. De C.V. 30%

Instalaciones

Por favor indique la direccion y caracteristicas de la instalacién o instalaciones principales en que realiza sus actividades
de maquila, indique asi mismo si cuenta con medidas de seguridad industrial

Instalacion 1

MARTIN QRISPO

Direccion 1

PARQUE INDUSTRIAL SAN

¢ Es propia, rentada 6 subcontratada?

Rentada

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 1,200 m2

Cantidad de puertas de recibo de materiales 3

Numero de empleados operativos 60

Cuenta con sistema contra incendios? Sistema de Extintores
Cuenta con equipos de proteccion personal? Si
=nstalacion 2 (C1 aplica)

Direccion 2 PUEBLA

¢ Es propia, rentada 6 subcontratada? Propia

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 1,000 m2




5.4

55

5.6

5.7

6.1

6.2

6.3

99

Cantidad de puertas de recibo de materiales 2

Numero de empleados operativos 60

¢ Cuenta con sistema contra incendios? Sistema de Extintores
¢ Cuenta con equipos de proteccion personal? Si

Tecnologias
Por favor indique si cuenta con las siguientes tecnologias listadas

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacion e impresion de codigo de barras EAN13 Sl
Software para generacién e impresion de cédigo de barras DUN14 Sl
Disefio de etiquetas legales (incluyendo traduccion) Sl
Para Emblistado

Fabricacion de moldes para termoformado NO
Operacion de termoformado NO
Fabricacion de planchas de sellado NO
Operacion de sellado manual NO
Operacion de sellado automéatico NO
Inkjet NO
Abasto de tarjetas impresas NO
Otra (use esta celda para describir) NO
Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible Sl
Bésculas contadoras SI
Colocacién de suaje Sl
Sellado de bolsa plastica Sl
Disefio de promociones (empaque y etiqueta legal) Sl

Para entregar el producto, s Cuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?

Propio

Subcontratado

Sl

Maquilas y Empacotecnia
¢Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural?
¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes?

Indigue el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna

Si
Si

condicion especial

Periodo

¢Se acepta?

15 dias

30 dias

45 dias

60 dias

SI

90 dias

Otro (use esta celda para describir)

6. Calidad

¢Su compaiiia tiene algin programa de calidad implementado?

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

[st |

"ASEGURAMIENTO DE CALIDAD DEL PROCESO DE ETIQUETADO Y RASTREABILIDAD DE PRODUCTO ||

¢Posee su empresa algun certificado de capacitacién especifica o sistema de calidad?

Certificacion

Afo de expedicion

AUDITORIA Y CERTIFICACION DEL PROCESO DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD DE

2007

ETIQUETADO POR L'OREAL DE MEXICO, CENTREX

¢Harecibido su compaiiia algin premio o reconocimiento de calidad de servicios por parte de algln cliente o alguna camara?

Nombre del Cliente o CAmara

Afo del Premio

ENTIDAD MEXICANA DE ACREDITACION, AC

2009

Nombre del Premio

Razones del Premio

CERO NO CONFORMIDADES

CUMPLIMIENTO AL 100 % CON
NORMA ISO
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MAQUILADOR E

3. Informacion general

Datos de la compaiiia

Razén social de la compafiia

AQUILADOR E

Carretera Vex.-Qro. Km. 34.5

Direccion de la Oficina Principal (Calle, #, CP, Estado) Nave xx
Afio de Fundacién 11969
¢La empresa cambié su nombre en el Gltimo afio? ||SI ||
¢Laempresa es parte de algun grupo de empresas? [F I
¢La empresa tiene filiales en otros paises? ||SI ||
En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias
1América
gEuropa
sAfrica
4AsIa
gAustralia
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o trabajaron
en algin momento en L'Oréal (SI/NO) No
Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal
Nombre Periodo
Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa tienen un familiar
que trabaja o trabaj6 en algin momento en L'Oréal (SI/NO) No
Si su respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo
en el que trabajaron en L'Oréal
Periodo

Nombre

4., Indicadores de la empresa

Ingresos

Ingresos en el afio 2007 (Pesos Mexicanos)

Ingresos en el afio 2008 (Pesos Mexicanos)

Ingresos estimados para el afio 2009 (Pesos Mexicanos)

NUmero de empleados operativos:

Directos 4550

Subcontratados 910
NUmero de empleados administrativos:

Directos [1950

Subcontratados

Por favor indique los siguientes valores (en Pesos)

A diciembre de 2007

Activos totales

Pasivos totales

Capital contable total

Utilidad operativa

Utilidad neta

A diciembre de 2008

Activos totales

Pasivos totales

Capital contable total

¢Quiénes son sus principales clientes?

Cliente

% de sus ventas

Unilever

Gatorade

P&G

Natura
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Tvcotealincare | |

Industria Tiempo de relacion (afios)
Consumo 5- 10 afios
Consumo 15 a 20
Consumo 15 a 20
Retail 3a5
Farmacéutico 5a 10

¢Para qué sectores industriales realiza maquilas? ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan en cada una de estas
industrias? ¢ Cuanto tiempo de experiencia tiene maquilando para cada sector?

Sector Industrial SI/NO
Consumo Si
Quimicos Si
Farmacéuticos / Salud Si
Higiene / Belleza Si
Oftra (use esta celda para describir)
Experiencia en el sector (nimero de afios) % ventas / total
10-20
1-5

5-10

10-20
¢Es su compafiia proveedor de L'Oréal en la actualidad? Si

Si es proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal ( |

5. Servicios

- icios gue ofrece v cual es su capacidad de produccidn estimada

¢Ofrece el servicio?

Etiquetado Si
Termoencogible (retractilado) Si
Armado de ofertas Si
Emblistado No
Llenado de muebles Si
Muestreos Si

Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas /

semana)
1 432,000.00
1 181,440.00
1 43,200.00
1 360.00
1 36,000.00

Tiempo de espera para entrega desde la fecha de colocacién de la orden (dias)

la3
la7
la3

la3
la3

Proveedores

Por favor complete la siguiente informacion acerca de sus tres principales proveedores para cada materia prima, por tipo
de maquila:

Maquila Material / producto

Etiquetado legal Etiqueta de Caja

Corrugado / Inner

Bolsas de Plastico

Termoencogible (retractilado) Manga PVC / Poleolefina

Etiqueta de Inner

Etiqueta de Caja

Armado de ofertas Corrugado

PVC /| PET

Bolsas de Plastico
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Tag de Seguridad

Llenado de muebles Corrugado
Playo
Flejes

Muestreos Corrugado

Bolsas de Plastico

Cinturones de seguridad

Proveedor 1

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa
el proveedor

Codidata S.A. de C.V Variable
Smurfit Kappa Variable
Sistemas Empresariales Logisticas de Empaque S.A de C.V. Variable
Sistemas Empresariales Logisticas de Empaque S.A de C.V. Variable
Codidata S.A. de C.V Variable
Codidata S.A. de C.V Variable
Smurfit Kappa Variable
Sistemas Empresariales Logisticas de Empaque S.A de C.V. Variable
Flejes y Accesorios de Querétaro S.A. de C.V. Variable
Aluprint S de RL de CV Variable

Variable
Sistemas Empresariales Logisticas de Empaque S.A de C.V. Variable

Variable
Codidata S.A. de C.V Variable
Codidata S.A. de C.V Variable
Robotica y Disefio Variable

Variable
Dicorp Variable
By S Industria Plastica S. A. de C.V. Variable

Proveedor 2

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa
el proveedor

Diagraph Variable
Variable
Empaque y Embalaje Peliber, S.A. de C.V. Variable
Diagraph Variable
Diagraph Variable
Variable
Empaques termoformados S.A. de C.V. Variable
Variable
Altivity Packaging Operadora, S. de R.L. de C.V. Variable
Variable
Diagraph Variable
Diagraph Variable
Soluciones Integrales de Comunicacién Gréfica S.A. de C.V. Variable

Proveedor 3

Nombre del Proveedor

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa
el proveedor

Grupo Acsa Variable

Variable
Grupo Mexicano Imperial Variable
Grupo Acsa Variable
Grupo Acsa Variable

Variable
Europack Variable

Variable
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Dicorp Variable
Variable
Grupo Acsa Variable
Grupo Acsa Variable
Variable

Instalaciones
Por favor indique la direccién y caracteristicas de la instalacién o instalaciones principales
Instalacion 1

Direccion 1

Carr. Méx-Qro Km. 34.5

¢ Es propia, rentada o subcontratada?

Rentada

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)

1300

Cantidad de puertas de recibo de materiales

Numero de empleados operativos

70

Cuenta con sistema contra incendios?

Si

Cuenta con equipos de proteccién personal?

Si

Instalacion 2 (si aplica)

Direccion 2

¢Es propia, rentada 6 subcontratada?

OO R 200
entada

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)

2500

Cantidad de puertas de recibo de materiales

Numero de empleados operativos

160

Cuenta con sistema contra incendios?

Si

Cuenta con equipos de proteccién personal?

Si

Instalacion 3 (si aplica)

Direccion 3

Carr. Méx-Qro Km. 42.5

¢ Es propia, rentada 6 subcontratada?

Rentada

Superficie del lugar de actividades de maguila (m2)

200

Cantidad de puertas de recibo de materiales

Numero de empleados operativos

26|

Cuenta con sistema contra incendios?

Cuenta con equipos de proteccién personal?

Si

Instalacion 4 (si aplica)

Direccion 4

Tultitlan

¢ Es propia, rentada 6 subcontratada?

Rentada

Superficie del lugar de actividades de maquila (m2)

1000

Cantidad de puertas de recibo de materiales

Numero de empleados operativos

200

Cuenta con sistema contra incendios?

Si

Cuenta con equipos de proteccién personal?

Tecnologias
Por favor indique si cuenta con las siguientes tecnologias listadas

¢Cuenta con la tecnologia?
Para Etiquetado legal
Software para generacion e impresién de cédigo de barras EAN13 Si
Software para generacién e impresién de cédigo de barras DUN14 Si
Labelview 4.0 Si
Para Emblistado
Fabricacién de moldes para termoformado No
Operacion de termoformado No
Fabricacion de planchas de sellado No
Operacion de sellado manual No
Operacién de sellado automatico No
Inkjet Si
Abasto de tarjetas impresas Si
Para Armado de ofertas
Hornos de Termoencogible Si
Béasculas contadoras No
Colocacién de suaje Si
Sellado de bolsa plastica Si
Kitting, Retractilado en Polietileno, Ensamble de componentes Si
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Para entregar el producto, ¢Cuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?

Propio No

Subcontratado Si

Maquilas y Empacotecnia

¢Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural? Si
¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes? Si

Indigue el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial

Periodo ¢ Se acepta?
15 dias No
30 dias Si
45 dias No
60 dias No
90 dias No
Otro (use esta celda para describir) No

6. Calidad

¢Su compaiiia tiene algtn programa de calidad implementado? || Si ||

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

El Quality Management System (QMS) para nosotros se encuentra basado en ISO9000 v2000 para cada operacion en México. El sistema de
calidad incorpora los siguientes elementos:1) Politicas y objetivos de calidad; 2) Identificaciéon y Documentacion de los procesos operativos
centrales; 3) Administracion de documentos; 4) Programas de entrenamiento documentados; 5) Publicaciéon de documentacion.

¢Posee su empresa algun certificado de capacitacion especifica o sistema de calidad?

Certificacion Afio de expedicién

1SO 9001-2000 para Exel Puebla 2003

¢Harecibido su comparifa algtin premio o reconocimiento de calidad de servicios por parte de algln cliente o alguna camara?

Nombre del Cliente o Camara Afio del Premio
Daimler Chrysler / 2001
Gobierno de Jalisco / 2005
Gatorade / 2005
Nombre del Premio Razones del Premio
Gold Award Desempefio

Excelencia en el Trabajo

Desempefio

¢Qué tipos de inversiones tecnoldgicas su compafiia esta promoviendo para mejorar su productividad/calidad?
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3.2 ¢Laempresa cambié sunombre en el Gltimo afio? NO
3.2.1 En caso afirmativo, indique el nombre anterior N/A
3.3 ¢Laempresa es parte de algiin grupo de empresas? Sl " "
3.4 ¢Laempresa tiene filiales en otros paises? NO " "
3.4.1 En caso afirmativo, favor de indicar los paises de sus principales subsidiarias
LNA |

3.5 Por favor indique si uno o varios de los duefios o socios de la empresa trabajan o trabajaron en

algun momento en L'Oréal (SI/NO) NO

3.5.1 Sisu respuesta fue afirmativa, por favor indique el nombre de la(s) persona(s) y el periodo en el que
trabajaron en L'Oréal

Nombre Periodo
N/A

Cliente % de sus ventas
PROCTER & GAMBLE 10%
BLACK & DECKER 8%
AVANTE TEXTIL 8%
GRUPO AXO 8%
ISSSTE 10%

Industria Tiempo de relacién (afios)

Equipo para casa e industria

4 afios

Manufactura y maquila de ropa 3 afios
Moda de moda 8 afios
Retail / Mayorista de abarrotes 2 afios

¢Para qué sectores industriales realiza maquilas? ¢Qué porcentaje de sus ventas se dan en cada una de estas industrias?

4.7 ¢ Cuanto tiempo de experiencia tiene maquilando para cada sector?
Sector Industrial SI/NO
Alimentos Sl
Quimicos Sl
Farmacéuticos / Salud SI
Higiene / Belleza Sl
Sl

Otra (use esta celda para describir) - Tecnologia, Textil y Editorial

Experiencia en el sector (numero de afios)

% ventas / total

4 afios 8%

4 afios 2%

4 afios 5%

6 afios 5%

8 afios 10%
4.8 ¢Es su compaiiia proveedor de L'Oréal en la actualidad? ||_'S| ||
4.8.1 Sies proveedor actual, indique qué porcentaje de su negocio representa L’Oréal || 2.5% ||

5. Servicios

51 { - . i . . L. - o

¢Ofrece el servicio?

Etiquetado Sl
Termoencogible (retractilado) Sl
Armado de ofertas Sl
Emblistado Sl
Llenado de muebles Sl
Muestreos Sl

Volumen minimo de pedido (miles de piezas) Capacidad (piezas / semana)
20,000 60,000 - 100,000
20,000 12,000 - 20,000
20,000 12,000 - 20,000
10,000 2,000 - 10,000
500 1,000 - 2,500
1,000 5,000
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Flejes
Muestreos Corrugado

Bolsas de Plastico

Cinturones de seguridad

Proveedor 1
Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el
Nombre del Proveedor proveedor

Comercializadora D"Omar 100%
Ideas y Disefio 100%
DIEVSA 100%
JP Representaciones 50%
Comercializadora D"Omar 80%
Comercializadora D’Omar 80%
Ideas y Disefio 100%
NO APLICA
Cintas y Plasticos para Empaque 100%
Impresiones Santiago 100%
NO APLICA
DIEVSA 100%
NO APLICA
NO APLICA
Comercializadora D Omar 80%
Comercializadora D’Omar 80%
NO APLICA
NO APLICA
Ideas y Disefio 100%
Cintas y Plasticos para Empaque 50%
Cintas y Plasticos para Empaque 100%
Ideas y Disefio 100%
DIEVSA 100%
NO APLICA

Proveedor 2

Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el

Nombre del Proveedor proveedor
Marka Etiquetas
Cajas y Empaques Rado
Cleanlines
Maricela Lopez 50%
Marka Etiquetas 20%
Marka Etiquetas 20%
Cajas y Empaques Rado
Cleanlines
Marka Etiquetas 20%
Marka Etiquetas 20%
Cajas y Empaques Rado
ByS 20%

Cajas y Empaques Rado

Cleanlines
Proveedor 3
Porcentaje de sus compras
del insumo que representa el
Nombre del Proveedor proveedor
EYSMAR

Cintas y Plasticas para Empaque

Instalaciones

Por favor indique la direccién y caracteristicas de la instalacién o instalaciones principales en que realiza sus actividades de
maquila, indique asi mismo si cuenta con medidas de seguridad industrial

Instalacion 1

[Direccion 1
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¢ Es propia, rentada o subcontratada? Rentada
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 2,000

Cantidad de puertas de recibo de materiales 5

Numero de empleados operativos 120

¢ Cuenta con sistema contra incendios? si - fire sprincklers
¢ Cuenta con equipos de proteccion personal? Sl

nstalacion 2 (si aplica)

Callciola Lagu ue ouadaiape

Direccion 2

¢Es propia, rentada 6 subcontratada? Rentada
Superficie del lugar de actividades de maquila (m2) 3,000

Cantidad de puertas de recibo de materiales 8

Numero de empleados operativos 145

Cuenta con sistema contra incendios? si - fire sprincklers
Cuenta con equipos de proteccién personal? Sl

5.4 Tecnologias
Por favor indique si cuenta con las siguientes tecnologias listadas

¢Cuenta con la tecnologia?

Para Etiquetado legal

Software para generacion e impresion de codigo de barras EAN13 Sl
Software para generacion e impresion de coédigo de barras DUN14 Sl
Otra (use esta celda para describir) Etiquetas con cédigo 3D Sl
Para Emblistado

Fabricacion de moldes para termoformado Sl
Operacion de termoformado Sl
Fabricacion de planchas de sellado Sl
Operacion de sellado manual Sl
Operacion de sellado automatico Sl
Inkjet Sl
Abasto de tarjetas impresas Sl
Otra (use esta celda para describir) RE DISENO DE CORRUGADO Sl
Para Armado de ofertas

Hornos de Termoencogible Sl
Basculas contadoras Sl
Colocacién de suaje Sl
Sellado de bolsa plastica Sl
Otra (use esta celda para describir) Encintadoras Sl

5.5 _Paraentregar el producto, ;Cuenta su empresa con transporte propio o subcontratado?
Propio S
Subcontratado Sl

5.6 Maquilas y Empacotecnia

¢ Cuenta su empresa con equipo de disefio de maquilas y disefio estructural? Si
¢ Ofrece el servicio de disefio de maquilas y disefio estructural a sus clientes? Si
5.7 Indigue el (los) periodos que se ajusten a su politica de cobro, y si existe alguna condicién especial
Periodo ¢Se acepta?

15 dias Sl

30 dias SI

45 dias Sl

60 dias

90 dias

Otro (use esta celda para describir)

6. Calidad

6.1 ¢Sucompaiiiatiene algin programa de calidad implementado? || Sl ||

En caso afirmativo, por favor describa en qué consiste el programa de calidad implementado.

||19 KEY ELEMENTS / Llevado a nivel mundial por P&G y que comparte con su proveedores estratégicos ||
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ANEXO C

LOREAL

MEXICO
ETIQUETADO DE PT
EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recibo, descarga, despaletizado

Etiqueta
a. Colocacion de etiqueta

b. Colocacion tag de seguridad

c. Colocacién de fajilla

d. Colocacién de manga PVC y paso por el horno

Produccién e. Colocacion de sello de seguridad

f. Colocacién de copete

g. Cambio de colectivo

h. Retiro de etiqueta

Colocacion e identificacion de colectivo

Colocacién e identificacién de corrugado
Entrega Cierre, entarimado, datos logisticos y remision
Costo Unitario[” $ -

Utilidad

Costo Unitario Etiquetado [ $ -

Adicionales [ Comedor | |
| Costo Unitario Etiquetado Integrando Adicionales | $ -]

EN - MAQUILADOR

Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recibo, descarga, despaletizado
Etiqueta

a. Colocacion de etiqueta

b. Colocacion tag de seguridad

c. Colocacion de fajilla

d. Colocacion de manga PVC y paso por el horno

Produccién e. Colocacion de sello de seguridad

f. Colocacién de copete

g. Cambio de colectivo

h. Retiro de etiqueta

Colocacién e identificacion de colectivo

Colocacion e identificacion de corrugado
Entrega Cierre, entarimado, datos logisticos y remisién
Costo Unitario| $ -

Utilidad

Costo Unitario Etiquetado| $ -

Nota: Base de cotizacién PIEZA
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LOREAL

MEXICO
ETIQUETADO PLV
EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recibo, descarga, despaletizado
Maquilado
Produccién Etiqueta
Colocacion de etiqueta
Entrega Entarimado, generacion de datos y remision
Costo Unitario [ ST
Utilidad
Costo Unitario Etiquetado PLV[ $ -
Adicionales [ Comedor] |

[ Costo Unitario Etiquetado PLV Integrando Adicionales[ $ -

EN - MAQUILADOR

Indirectos Costos Indirectos

Recepcion Recibo, descarga, despaletizado

Maquilado

Produccion Etiqueta

Colocacién de etiqueta

Entrega Entarimado, generacioén de datos y remision
Costo Unitario[ $ -

Utilidad

Costo Unitario Etiquetado PLV[ $ -

Nota: Base de cotizacién, para "Maquilado" por PIEZA / BOLSA para el "Simple" por CAJA (CORRUGADO)

L'OREAL

MEXICO
ETIQUETADO DE EXPORTACION
EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcién de tarima, conteo e inspecciones
Materiales (etiqueta)
Produccion Mano de obra colocacién de etiqueta
Mano de obra inkjet por lote
Entrega Entarimado de corrugado con playo
Costo Unitario[ $ -
Utilidad
Costo Unitario Venezuela[ $ -
Adicionales [ Comedor] |

[ Costo Unitario Venezuela Integrando Adicionales| $ -

EN - MAQUILADOR

Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion de tarima, conteo e inspecciones
Materiales (etiqueta)
Produccion Mano de obra colocacién de etiqueta
Mano de obra inkjet
Entrega Entarimado de corrugado con playo
Costo Unitario[ $ -

Utilidad

Costo Unitario Venezuela[ $ -

Nota: Base de cotizacion PIEZA
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LQREAL

OFERTA MANUAL

EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion de tarima, conteo e inspecciones
Materiales
Armado de cofre y colocacién de producto
Fijacién del producto (gluedot)
Colocacién de cofre en bolsa (incluye en bolsa)
Entrega Empacado, cierre, entarimado con playo, datos logisticos y remision
Costo Unitario[ $ -
Utilidad
Costo Unitario Oferta Armada Manual [ $ -

Produccion

Adicionales [ Comedor | |
| Costo Unitario Oferta Armada Manual Integrando Adicionales r $ - |

EN - MAQUILADOR
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion de tarima, conteo e inspecciones
Materiales
Armado de cofre y colocacién de producto
Fijacién del producto (gluedot)
Colocacién de cofre en bolsa (incluye en bolsa)
Entrega Empacado, cierre, entarimado con playo, datos logisticos y remision
Costo Unitario| $ -
Utilidad
Costo Unitario Oferta Armada Manual [ $ -

Produccion

Nota: Base de cotizacion OFERTA (COFRE)

L'OREAL

MEXICO
DEVOLUCIONES
EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcioén, conteo y control de inventarios
Materiales
Produccion Separacion y limpieza
Reacondicionamiento
Entrega Empacado, cierre y entarimado de corrugado
Costo Unitario| $ -
Utilidad
Costo Unitario Devoluciones| $ -
Adicionales [ Comedor] |

| Costo Unitario Devoluciones Integrando Adicionales| $ -]

EN - MAQUILADOR

Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion, conteo y control de inventarios
Materiales
Produccion Separacion y limpieza
Reacondicionamiento
Entrega Empacado, cierre y entarimado de corrugado
Costo Unitario| $ -

Utilidad

Costo Unitario Devoluciones| $ -

Nota: Base de cotizacion PIEZA
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L'OREAL

MEXICO
OFERTA TERMO-ENCOGIBLE
EN - SITIO

Indirectos Costos Indirectos

Recepcion Recepcioén de tarima, conteo e inspecciones

Materiales (PVC )

Produccion Mano de Obra

Etiquetado

Entrega Empacado, cierre, entarimado con playo, datos logisticos y remisién
Costo Unitario| $ -

Utilidad
Costo Unitario Oferta Termoencogible|” $ -

Adicionales [ Comedor] |
[ Costo Unitario Oferta Termoencogible Integrando Adicionales|” $ -

EN - MAQUILADOR

Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion de tarima, conteo e inspecciones
Materiales (PVC)
Produccion Mano de Obra
Etiquetado
Entrega Empacado, cierre, entarimado con playo, datos logisticos y remision
Costo Unitario| $ -

Utilidad

Costo Unitario Oferta Termoencogible| $ -

Nota: Base de cotizacion OFERTA (PACK)

L'OREAL

MEXICO
DESMAQUIL
EN - SITIO
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion de Tarima, conteo e inspecciones
B Materiales
Produccién Mano de Obra
Entrega Entarimado de corrugado, datos logisticos y remision
Costo Unitario[ $ -
Utilidad
Costo Unitario Desmaquilal $ -
Adicionales Comedor
Costo Unitario Desmaquila Integrando Adicionales| $ -
EN - MAQUILADOR
Indirectos Costos Indirectos
Recepcion Recepcion, despaletizado, conteo e inspecciones
o Materiales
Produccién Mano de Obra
Entrega Entarimado de corrugado, datos logisticos y remision
Costo Unitario[ $ -
Utilidad
Costo Unitario Desmaquilal $ -

Nota: Base de cotizacion PIEZA
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ANEXO D

EN - SITIO

MAQUILADOR A|
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A|
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A|
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A|
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

ETIQUETADO CAJILLA O FAJILLA CAJILLA+TAG+ETIQUETADO CAJILLA+TAG+RETIRO+ETIQUETADO
10,475,400 845,000 169,000 338,000
COSTO COSTO
UNITARIO | GASTO ANUAL UNITARIO | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO|  GASTO ANUAL COSTO UNITARIO | GASTO ANUAL
$ 064|$ 6,662,354 $ 091|$ 770640( [$ 151 (8% 255,528 $ 1701% 575,952
$ 074|$ 7,793,698 $ 074|$ 628680 [$ 133|% 225,108 $ 162|$ 547,560
$ 030]|$ 3142620 $ 034|$ 283920( [$ 0.66 [ $ 111,540 $ 083|$ 279,864
$ 049|$ 5153897 $ 052|$ 436020 [$ 080|$ 135,876 $ 098|$ 332,592
$ 091|$ 9,553,565 $ 107|$ 902460 [$ 295|$ 498,888 $ 4318 1,456,104
$ 095]$ 9,930,679 $ 095|% 801060 [$ 136|$ 229,164 $ 17213 580,008

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

COPETE+TAG MANGA+TAG+ETIQ RETIRO+TAG+ETIQUETADO TAG+ETIQUETADO
507,000 2,197,000 169,000 2,366,000
COSTO COSTO
UNITARIO GASTO ANUAL UNITARIO GASTO ANUAL COSTO UNITARIO| GASTO ANUAL COSTO UNITARIO GASTO ANUAL
$ 1168 590,148 $ 134|$ 2,952,768 $ 1.08[$ 182,520 $ 095[$% 2,242,968
$ 104($ 529,308 $ 224|$ 4,930,068 $ 133[$% 225,108 $ 1.04|$ 2,470,104
$ 04718 237,276 $  102|$ 2,240,940 $ 064|% 107,484 $ 04713% 1,107,288
$ 0678 340,704 $ 092|$ 2,030,028 $ 082|% 137,904 $ 059 [$ 1,391,208
$ 203[$ 1,028196 $ 353|$ 7,751,016 $ 338[$ 571,896 $ 203 (% 4,798,248
$ 1158 584,064 $ 151|$ 3321864 $ 151 (8% 255,528 $ 115 $ 2,725,632

B.- ETIQUETADO DE PLV

B.- ETIQUETADO DE PLV

G.- ETIQUETADO DE EXPORTACION

MAQUILADO SIMPLE ETIQUETADO DE EXPORTACION
327,600 117,000 1,872,000

COSTO COSTO

UNITARIO | GASTO ANUAL UNITARIO | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO | GASTO ANUAL

$ 240|$ 786,240 $ 030]% 35100 | |$ 0848 1,572,480

$ 163|$ 534643 $ 046|% 53352 | |$ 125|$ 2,336,256

$ 534|$ 1,749,384 $ 013|% 15444 | | $ 074 $ 1,392,768

$ 062|$ 204422 $ 035|% 40716 | | $ 0.64[$ 1,190,592

$ 083|$ 271,253 $ 014]% 16,848 | |$ 0.9 [ $ 1,797,120

$ 043|$ 141,523 $ 074]% 87,048 | | $ 083($ 1,550,016

J.- DESMAQUILA H.- DEVOLUCIONES
DESMAQUILA DEVOLUCIONES
390,000 432,000

COSTO COSTO

UNITARIO | GASTO ANUAL UNITARIO | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO|  GASTO ANUAL COSTO UNITARIO | GASTO ANUAL
$ 251|$ 4,890,600 $ 168|$ 5460000( [$ 052 8% 201,240 $ 055|$ 238,464
$ 208|$ 4,048,200 $ 212|$ 6903000( [$ 222|$ 865,800 $ 090 |$ 388,800
$ 210|$ 4,095,000 $ 139|$ 4524000( [$ 0498 191,880 $ 055|$ 238,464
$ 270|$ 5,265,000 $ 211|$ 6864000( [$ 0.64 [ $ 248,040 $ 085|$ 368,064
$ 107]|$ 2,082,600 $ 166|$ 5382000( [$ 101|$ 393,120 $ 13413 580,608
$ 335]|$ 6,528,600 $ 244|$ 7,917,000 [$ 140 $ 547,560 $ 221|$ 953,856




EN - MAQUILADOR

MAQUILADOR A
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F

MAQUILADOR A
MAQUILADOR B
MAQUILADOR C
MAQUILADOR D
MAQUILADOR E
MAQUILADOR F
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A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

ETIQUETADO CAJILLA O FAJILLA CAJILLA+TAG+ETIQUETADO CAJILLA+TAG+RETIRO+ETIQUETADO
10,475,400 845,000 169,000 338,000

COSTO COSTO

UNITARIG | GASTO ANUAL UNTARIG | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO| GASTO ANUAL COSTO UNITARIO | GASTO ANUAL
$  067]$ 7,039,469 $  094[$ 793049 [$ 151 s 256528 | [$ 169[$ 569,746
$ 077|$ 8,045,107 $  077[$ 648960 [$ 1428 239,304 | [$ 175]$ 591,973
$ 034]$ 3,519,734 $  036[$ 304200 [$ 070 [ $ 117,624 | [$ 0.85 [ $ 287,976
$  052[$ 5405306 $  054($ 456300 [$ 0.80[$ 135876 | [$ 0.97[$ 328,536
$  119[$ 12,444,775 $  137[$ 1155960 [$ 384 (% 648,960 | [$ 554|$ 1,873,872
$  150[$ 15,713,100 $  150[$ 1,267,500 [$ 220(% 371,124 | [$ 2.70[$ 912,600

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

A.-ETIQUETADO DE PT

COPETE+TAG MANGA+TAG+ETIQ RETIRO+TAG+ETIQUETADO TAG+ETIQUETADO
507,000 2,197,000 169,000 2,366,000
COSTO COSTO
UNITARIO GASTO ANUAL UNITARIO GASTO ANUAL COSTO UNITARIO| GASTO ANUAL COSTO UNITARIO GASTO ANUAL
$ 118|% 596,962 $ 131|$ 2,873,676 $ 110 $ 186,576 $ 097 1% 2,299,752
$ 114|3 577,980 $ 199|$ 4376424 $ 146 ($ 247,416 $ 114 $ 2,697,240
$ 0493 249,444 $ 104|$ 2293668 $ 0.66 [ $ 111,540 $ 050($ 1,192,464
$ 068|% 346,788 $ 091]|$ 2,003,664 $ 082 | $ 137,904 $ 0.65|$ 1,533,168
$ 263|$ 1,332,396 $ 446($ 9,807,408 $ 432|$ 730,080 $ 263|% 6,217,848
$ 185]% 936,936 $ 274|$ 6,010,992 $ 235(8% 397,488 $ 185($ 4,372,368

B.- ETIQUETADO DE PLV

B.- ETIQUETADO DE PLV

G.- ETIQUETADO DE EXPORTACION

MAQUILADO SIMPLE ETIQUETADO DE EXPORTACION
327,600 117,000 1,872,000

COSTO COSTO

UNITARIO | GASTO ANUAL UNITARIG | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO|  GASTO ANUAL

$ 264[$ 864,864 $ 036[$ 4169 | [$ 083|$ 1,556,755

$ 180([$ 589,680 $ 049(% 57,564 $ 134 ($ 2,515,968

$ 534($ 1749384 $ 0173 19,656 | [$ 077 [$ 1,437,696

$ 068[$% 224,078 $ 038(% 44,928 $ 0.66 | $ 1,235,520

$ 112($ 365,602 $ 014($% 16,848 $ 125($ 2,336,256

$ 073|$ 239,803 $ 115($ 134784 [$ 138|$ 2,583,360

J.- DESMAQUILA H.- DEVOLUCIONES
DESMAQUILA DEVOLUCIONES
390,000 432,000

COSTO COSTO

UNITARIG | GASTO ANUAL UNITARIG | GASTO ANUAL | |COSTO UNITARIO|  GASTO ANUAL COSTO UNITARIO | GASTO ANUAL
$ 281|$ 5,475,600 $ 199|$ 6,474,000 $ 079 | $ 309,329 $ 053 $ 229,651
$ 2.28[$ 4,446,000 $ 229($ 7449000 [$ 244 | $ 950,040 | [$ 110($ 475,200
$  242(3$ 4,726,800 $ 143[$ 4,641,000 $ 052 |$ 201,240 $ 058 | $ 248,832
$ 290[$ 5662800 $ 222[$ 7215000 [$ 070 $ 271,440 | [$ 091(% 393,984
$ 137[$ 2,667,600 $ 200[$ 6513000 [$ 130 $ 505,440 | [$ 167($ 720,576
$ 374(%$ 7,300,800 $ 3.11|$ 10,101,000 $ 203 |$ 790,920 $ 307 |$ 1,327,104
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