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GERENCIA PROFESIONAL DE ACTIVOS NO
PRODUCTIVOS

(GENERACION DE INGRESOS EXTRAORDINARIOS
EN TIEMPOS DE CRISIS)
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CONTENIDO

v' Definiciones:
e Activos no Productivos
e Gerencia de cadena de suministro

El eslabdn perdido de la cadena de suministro
Gerencia de recuperacion de activos no productivos
Opciones de manejo de activos no productivos
* Por qué debe implementarse |la gerencia de recuperaciéon de activos no
productivos
v' Oportunidades y retos en la monetizacidén de activos no productivos

A NEANERN

iQuiénes Somos?
Casos de éxito

ANERN
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ACTIVOS No - PRODUCTIVOS

Son todo tipo de activos (equipos, materiales, inmuebles, etc.) nuevos o usados,
gue por exceso, desuso u obsolescencia; destruyen valor en |la cadena de valor
de una empresa.

GERENCIA DE LA CADENA DE SUMINISTRO

Es el disefo, planificacion, ejecucion y monitoreo de las actividades de Ia
cadena de suministro a objeto de crear valor, construir una infraestructura
competitiva, potenciando la logistica mundial, sincronizando suministro y
demanda, y midiendo los resultados globalmente. *

*APICS( American Production and Inventory Control Society)
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VA
5 o Infrastructura Organizacional
©
o | O .
'S 2- Gerencia de Recursos Humanos
=
<|5 Desarrollo Tecndlogico
Procura
\ 4
Logistica Operaciones Logistica Mercadeo y Servicios
Recepcion Entrega Ventas
) Actividades Primarias N

(1) Modelo genérico de la cadena de suministro de Michael Porter
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EL ESLABON PERDIDO DE LA CADENA DE VALOR
DE SUMINISTRO ()

Logistica de
Recepcion

B Actividades primarias
Actividades de apoyo

Eslabon perdido

Mercadeo y Ventas

(1) Basado en el Modelo genérico de la cadena de valor de suministro de Michael Porter .
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COSTO DE LOS BIENES No - PRODUCTIVOS

25% == Estimados conservadores de diferentes
fuentes indican que el costo anual de
mantener inventarios puede llegar a ser
el 25% del valor del activo
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GERENCIA DE RECUPERACION DE ACTIVOS No -PRODUCTIVOS

Es la secuencia de analisis y decisiones sobre opciones de manejo de activos
excedentes basadas en el valor operacional, riesgo, oportunidad e ingresos de
dichos activos con el fin de maximizar su potencial de recuperacion con el
minimo costo y riesgo.

Secuencia de decisiones para maximizar recuperacion

S B B, B B B
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OPCIONES PARA EL MANEJO DE ACTIVOS

No - PRODUCTIVOS
ALTO :
| Reuso Inmediato
Retorno al Suplidor

Reacondicionamiento

Intercambio

Venta Externa

Canibalizacion

Reciclaje

Venta como chatarra

Donacion

Pago por Disposicion

BAJO Mantener en Inventario

TIEMPO

Tomado del Investment Recovery Association
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GERENCIA DE RECUPERACION DE ACTIVOS No — PRODUCTIVOS

¢POR QUE DEBE HACERSE?

v Agrega valor

v Reduce Costos

v Mitiga riesgos legales, regulatorios y ambientales
* Decomissioning
e Sarbenes — Oxley (SOX)

v" Mejora productividad
v' Genera ingresos por activos desincorporados.

20% PROMEDIO DE RETORNO DEL PROCESO DE PROCURA

Estudios con 100+ grandes compaiiias, Center for Advanced Purchasing Studies of Arizona State University
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OPORTUNIDADES Y RETOS PARA LA MONETIZACION
DE ACTIVOS No - PRODUCTIVOS

OPORTUNIDADES

v' Generacion de ingresos extraordinarios
e Reduccidén de costos
* Ingresos por ventas
* Optimizacion de inventarios

v' Responsabilidad Social

v" Reduccién de pasivos ambientales

RETOS

v" Concientizacion del problema y de las oportunidades
v' Oportuna toma de decisiones
v' Cambio de mentalidad y futuro modo de operacidn

10
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¢QUIENES SOMOS?

Empresa internacional de servicios dedicada a la monetizacion, a través de
servicios de venta integral de activos no productivos, incluyendo servicios de:

v' Inventarios, Catalogacién y Avaluo
v Proceso de venta de bienes, materiales y equipos.
v’ Asistencia de logistica de entrega y aspectos adminstrativos

Asociacion estratégica con Liquidity Services.

Empresas lider en venta de bienes y materiales excedentes a nivel mundial

LIQUIDITY

SERVICES 11
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A Better Future for Surplus

LIQUIDITY SERVICES.

v Ventas globales (100+ paises y territorios) con tres millones de compradores
registrados.

v’ Ventas en el orden de USD mil millones anuales en 2013 y 2014.

v Experiencia global en la venta de bienes, materiales y equipos en mas de 500
categorias de productos/renglones.

v' 42 millones de visitas anuales a los mercados digitales por parte de
potenciales compradores.

12
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A Better Future for Surplus

—<

Network

www.Networkintl.com

GovDeals

A Liquidity Services Marketplace

@ Golndustry
DoveBid

A LIQUIDITY SERVICES MARKETPLACE
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Lider global en la venta de bienes
y materiales de los sectores:
Petrdleo, Petroquimica, Energia y
Mineria.

Provee servicios de ventas de

excedentes y activos,
propiedades de entidades
estatales, municipales y
nacionales.

Provee servicios de venta de
todo tipo de bienes y materiales
excedentes, incluyendo: chatarra
para el sector industrial en
general.

13
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VI oportunidades superiores a los S 100 mil millones USD en la
i INDUSTRIALES monetizacion de activos improductivos en la industria. Una
forma de transformar el problema de excedentes en una
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TIEMPOS DE PROCESO DE VENTAS

SERVICIO DE CAMPO VENTA
1-14 DIAS (subasta electrénica/venta privada, etc.)
\
[ |
W ————S—SS——S—S—S—S—S—S—S—S—————
T \ 30 DiAS ] 30 DiAS ]
| |

CONTRATO Y ANEXOS MARKETING COLECTA DE FONDOS Y
FIRMADOS ENTREGA DEL EQUIPO

* (*) Anexos se refiere a:
e Lista final de equipos * Tipo de Venta (Subasta, BBR, Privada, etc.)
» Expectativa de precios / Reservas? e Condiciones especiales (logistica, etc) 1
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* Acuerdo de exclusividad entre empresa y VINDUSTRIALES
PREVIO A * Lista preliminar de materiales a ser vendidos.
FIRMA DE  Definicidn de un contacto entre la compafiia y VINDUSTRIALES

CONTRATO

* Definicion de necesidades logisticas.
v' Se recibe contrato firmado

e \Verificacion de inventario.

e Fotografias digitales.

* Montaje de lotes en mercado digital.

PLAN DE VENTA e Planeamiento de campaia de marketing.

* Creacion de lotes en la plataforma.

* Campana de marketing y contactos directos con compradores.

* Venta electrdnica, solucion de eventualidades y apoyo al cliente.

v"  Se realiza la subasta o Venta Privada

e Facturacion, cierre de transacciones y cobranza
* Entrega del equipo
* Liberacion de fondos procedentes de la subasta
* Reporte y auditoria

CIERRE DE VENTA

17
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CASOS DE EXITO

SUBASTA DE MATERIALES Y EQUIPOS
ECUADOR 15/16, SEPTIEMBRE 2015

18
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CASOS DE EXITO

SUBASTAS EQUIPOS Y MATERIALES
ECUADOR 15/16, SEPTIEMBRE, 2015

/i
IN DUSTRIALES

* Lotes ofrecidos en venta: 41

e Lotes vendidos: 41

* Serecibieron ofertas desde 7 paises.

* Los lotes fueron consultados por compradores potenciales desde
mas de 20 palses.

* El monto total recaudado superé en 45% aproximadamente

lo estimado originalmente
* Dias desde contratacion hasta recepcion fondos por cliente: 87
* Dias desde contratacion hasta entrega de materiales: 107

19
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SUBASTAS EQUIPOS Y MATERIALES
ECUADOR 15/16, SEPTIEMBRE, 2015

* Lotes ofrecidos y vendidos........ccoveevieueiiieciiiin e 38

 Mayor numero de oferentes diferentes en un lote..................... 10

 Numero total de consultas realizadas a los 38 lotes................... 2931

* Paises desde donde clientes realizaron ofertas en linea............ 7
(Ecuador, USA, Indonesia, Colombia, EAU, Turquia y Nigeria)

* Paises desde donde clientes consultaron lotes en linea............ 20

(Ecuador, Aruba, USA, Indonesia, Colombia, Nueva Zelanda, Argentina,
Egipto, Canada, Panama, Nigeria, Tailandia, Peru, Inglaterra, Escocia,
Alemania, Tunisia, Pakistan, Yemen e India)

EL MONTO TOTAL SUPERO EN 60% EL ESTIMADO ORGINALMENTE

20
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VENTAS A SOBRE CERRADO
ECUADOR 15/16, SEPTIEMBRE, 2015
Lotes ofrecidos Y vendidos..........oovveeiciveeeniiieeicie e 3
Mayor numero de oferentes diferentes en un lote............c.......... 5
Mayor niumero de visitas a un lote individual...........ccccueveerenennnee. 345
Paises desde donde clientes realizaron ofertas.........ccccceveevvvveenneenn. 6

(Ecuador, USA, Turquia, EAU, Colombia, Indonesia)
Paises desde donde clientes consultaron materiales en linea: Ecuador,
USA, Canada, EAU, Turquia, Pakistan, Nueva Zelanda, Venezuela,
Trinidad y Tobago, Colombia, Argentina, Indonesia.

EL MONTO TOTAL SUPERO EN 40% EL ESTIMADO ORGINALMENTE

21
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HITOS DE LA SUBASTA / VENTA A SOBRE

CERRADO DE EQUIPOS Y MATERIALES
ECUADOR 15/16, SEPTIEMBRE, 2015

Contratacion de servicios NWI/VINSA.......oooveveeeeeeeeeeee e, 01 Julio

Visita de campo y levantamiento informacion materiales...... 14 Julio

Mercadeo nacional e internacional.........ccoccovieeieiecceeccceeeenn, 03 Agosto

Visitas de campo por clientes.......ccvveeecciee e 09 al 14 Septiembre
Y0l o F= 15 = =T 1 1 [T PO 15 Septimbre

Venta a sobre cerrado.... e 16 Septiembre
Recepcion fondos por cliente.......ceevcceeecceiecceeeeceeeee e 18 al 25 Septiembre
Entrega de materiales y equipos......cccccveeevvveecreeecnennns 28 Septiembre — 15 Octubre

22
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Presidente

mauro.hoyer@vindustriales.com
@ +52 155 3723 3572 (México)
@ +593 99 868 6485 (Ecuador)
@ +1 832 232 4480 (USA)

México
Servicios de Liquidacion VI S.A. de C.V.

Ecuador

Ventas Industriales S.A.
Ing. Marcelo Neira
Gerente General

marcelo.neira@vindustriales.com
+593 99 291 8339

Ing. José Miguel Cruz Ing. Marcy Castellano

Gerente Técnico Comercial Gerente Técnico Comercial
miguel.cruz@vindustriales.com marcy.castellano@vindustriales.com

+52 1 554934 7352 +593 99 904 8325

Edificio Punta Polanco Piso 6, Oficina 642 Edificio Parque Central, Piso11, Ofic 1102
Calle Lago Alberto No. 319 Colonia Granada. Av. Shyris 32-218 y Eloy Alfaro

Cddigo Postal 11520 CDMX Cédigo Postal 17035

@ +52554124 0668 / 0671 & +59323823925/3912

www.vindustriales.com 23
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