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POSICIONAMIENTO METODOLOGICO

Resumen Ejecutivo

El Director General de una empresa manufacturera mediana con 23 afos de operacién en el mercado
domeéstico nos planted la pregunta correcta: «¢Somos candidatos para el nearshoring — y si lo
somos, por qué no hemos entrado?»

El diagndstico reveld que la empresa no tenia un problema de capacidad productiva. Tenia tres pro-
blemas simultaneos: falta de certificacién reconocida por compradores internacionales, nula presencia
en las listas de proveedores calificados de los Tier 1 operando en México, y ausencia de una linea de
crédito para financiar el upgrade. Estos tres gaps son, segun nuestro andlisis del ecosistema nacional,
los mismos que bloquean al 85% de las PyMEs manufactureras mexicanas que podrian calificar como
Tier 2/3.

Este documento presenta el diagnostico completo, los cuatro gaps identificados con evidencia cuanti-
tativa, y la secuencia de intervencion que permite a una PyME manufacturera pasar del cuadrante de
proveedor genérico al cuadrante de proveedor estratégico en un horizonte de 18 a 36 meses.

Hallazgos centrales del caso:
+ México capto $36B USD en IED de nearshoring en 2023-2024, pero menos del 6% de esa inversion fluyo
a proveedores PyME locales.

« Solo el 8% de las PyMEs manufactureras tiene alguna certificacién reconocida internacionalmente — el
92% no puede ni cotizar.

+ El OEE promedio de la PyME manufacturera mexicana es 62%, con capacidad ociosa real — el problema
no es la maquina, es la calificacion.

« Elcorredor de Nuevo Ledn concentra 35% de la IED con el doble de Tier 1 locales que actian como puentes
de compra — la ventaja no es geografica, es ecosistémica.

« Una PyME que invierte $180K-$350K MXN en el roadmap de certificacién proyecta un primer contrato
Tier 2/3 de $2M-$8M MXN anuales en 18 meses.
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BLOQUE 1

El Mercado Real

1.1 La Magnitud del Mercado Nearshoring en México
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Fuente: SE RNIE, Banxico, CBRE 2024. Elaboracidn: Evangelista & Co.

Grdfica 1. Distribucion de la IED de Nearshoring por corredor industrial. Fuente: Secretaria de Economia y Banxico 2024.

México se convirtid en el principal receptor de nearshoring en América Latina, con $36B USD en IED
manufacturera en 2023-2024 (SE/Banxico). Los sectores que lideran la relocalizacién son automotriz y
autopartes (38%), semiconductores y electrénica (24%), dispositivos médicos (12%), aeroespacial (9%) y
bienes de consumo (17%). Este flujo de inversion representa una transformacion estructural de la economia
manufacturera mexicana que no tiene precedente desde la apertura del TLCAN en 1994, migrando de un
ensamble basico a la manufactura avanzada de alto valor agregado.

Sin embargo, la distribucidn de esa inversién exhibe una asimetria critica. El corredor de Nuevo Ledn captura
el 35% del total (aprox. $12.6B USD), seguido por el Bajio (22%), Baja California (18%), Chihuahua (10%) y
Sonora (8%). Puebla, a pesar de contar con el tercer complejo automotriz mas maduro del pais y una base
instalada robusta, captura apenas el 6%. Identificamos que la concentraciéon no es un accidente geografico
— responde directamente a la densidad de Tier 1 locales y parques industriales con baja disponibilidad
(2.8% en Monterrey) que actian como puentes de compra y habilitadores del ecosistema hacia las PyMEs
del corredor.

El dato que el optimismo esconde: del total de la cadena de suministro generada por la IED nearshoring,
nuestros modelos basados en reportes de mercado (CBRE y JLL) estiman que el 65-70% se abastece mediante
un ecosistema «cerrado»: proveedores con plantas propias que llegan «en la maleta» de la inversion
extranjera o de Tier 1 ya establecidos. El 30-35% restante representa la ventana real de localizacion —
aproximadamente $10.8B-$12.6B USD en compras anuales susceptibles de ser abastecidas por proveedores
mexicanos. De ese universo critico, menos del 5% llega actualmente a PyMEs sin certificacién internacional,
dejando a la inmensa mayoria de la base productiva nacional fuera de la ecuacién.

Fuente: SE RNIE, Banxico, CBRE Mexico Industrial Report 2024, JLL Mercado Industrial México 2024.

1.2 Las Cinco Fuerzas del Ecosistema Tier 2/3
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Para evaluar el atractivo real del mercado nearshoring para una PyME entrante, el equipo de Evangelista &
Co. aplicé un riguroso analisis de fuerzas competitivas al ecosistema de proveedores Tier 2/3, revelando las
fricciones ocultas en la transaccion.

Poder del comprador (Tier 1) — ALTO: Los Tier 1 globales operando en México tienen a su disposicion
decenas o cientos de proveedores potenciales para cada componente. La estandarizacion de procesos y el
portafolio diversificado de proveedores calificados internacionales que traen consigo les otorga un poder de
negociacién excepcional. Encontramos que una PyME sin certificacion es transaccionalmente reemplazable
en cuestidn de dias; por el contrario, una PyME con certificacion IATF 16949, trazabilidad completa de lote
y control estadistico documentado, empieza a desarrollar un poder de negociacion real que defiende sus
margenes.

Barreras de entrada — ALTAS para entrantes nuevos: Las certificaciones representan una barrera de
entrada estructural: econdmica (fluctuando entre $80K y $250K MXN) y temporal (12-18 meses de imple-
mentacion y maduracion) no trivial. Sumado a ello, el acceso a las listas de proveedores calificados (Approved
Vendor Lists) exige referencias de clientes previos o auditorias in situ rigurosas — generando un circulo
vicioso, o la «paradoja del primer contrato», para el entrante nacional.

Amenaza de sustitutos — ALTA: La estrategia «China + 1» de los OEMs globales implica que una oleada
de proveedores asiaticos de segundo nivel esta abriendo operaciones en México (fenédmeno de «shadow
nearshoring») para seguir a sus clientes ancla. Estos proveedores llegan con certificaciones activas, procesos
maduros, economias de escala y relaciones comerciales previas de afios. Compiten agresivamente y de forma
directa con la PyME local por los mismos contratos Tier 2/3.

Rivalidad competitiva — ALTA en commodity, BAJA en especializacion: En la manufactura de compo-
nentes genéricos (commodity), la guerra de precios hacia el fondo es terminal para la PyME local. Sin
embargo, en el maquinado de componentes especializados de alto contenido de ingenieria, la rivalidad es
sorprendentemente baja y el margen operativo resulta ser 2x—3x superior. Recomendamos que la estrategia
correcta no es «entrar al nearshoring» como concepto general — es ejecutar una insercién quirirgica en el
nicho especifico donde la especializacion local crea una barrera de salida para el comprador.

Conclusion del analisis de fuerzas: La atractividad del mercado nearshoring para una PyME sin certificacién
es sistémicamente baja, casi un espejismo. Para una PyME con certificacidn activa y especializacion de nicho,
es altisima. La certificacidon no es un «check» burocratico — es el engranaje central que revierte la asimetria
de poder y cambia permanentemente la posicion competitiva de la empresa.

Fuente: AMIA, CBRE, CANACINTRA. Analisis de fuerzas: Evangelista & Co.

1.3 TAM / SAM / SOM — El Mercado que la PyME Realmente Puede Capturar

La narrativa convencional del nearshoring generalmente deslumbra con el TAM completo de $36B sin la in-
dispensable desagregacion de cuanto de ese volumen es efectivamente capturable por una PyME mexicana.
Para resolver esta ambigliedad, Evangelista & Co. construy¢ la siguiente segmentacién y dimensionamiento
de mercado:

+ TAM ($36B USD): La inversién extranjera directa total en manufactura relocalizada en México (2023-2024),
representando el limite tedrico superior.

+ SAM ($10.8B-$12.6B USD): La porcién de la cadena de suministro verdaderamente susceptible de
localizacion comercial. La estimamos cautelosamente en un 30-35% del total, triangulando reportes de
absorcién industrial (CBRE/JLL) con la obligatoriedad progresiva de los requisitos T-MEC de Valor de
Contenido Regional (VCR).

+ SOM actual ($190M-$540M USD): Lo que las PyMEs mexicanas realmente estan capturando en la mesa
hoy — aproximadamente un infimo 2-5% del SAM. Este volumen fluye casi exclusivamente hacia el
minusculo grupo de empresas (menos del 8%) que ya cuentan con certificaciones activas como IATF 16949
o AS9100.
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+ SOM objetivo ($800M-$1.6B USD): El mercado realista y capturable en un horizonte de 5 afios, asu-
miendo que al menos el 25% de las PyMEs manufactureras elegibles con OEE superior al 65% completara
exitosamente el ciclo de certificacién basica y penetraciéon de AVLs.

TAM ($36B) TAM ($36B)

SAM (10.8B — 12.6B) SAM (10.88 — 12.6B)

SOM objetivo (800M — 1.6B) SOM objetivo (800M — 1.6B)

SOM actual (190M — 540M) | SOM actual (190M — 540M)
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Grdfica 2. Despliegue del mercado total a mercado objetivo para PyMEs mexicanas. Fuente: Modelo Evangelista & Co.

Identificamos que la brecha entre el SOM actual y el SOM objetivo — que oscila entre $610M y $1.06B USD
— representa el verdadero valor econémico en juego, el capital que literalmente se esta dejando sobre la
mesa. Este es el argumento financiero mas pragmatico y contundente para el Director General que, ante su
Consejo de Administracion, esta evaluando si el costo temporal y de capital del roadmap estratégico justifica
plenamente la inversion.

Fuente: SE RNIE, Banxico, CBRE, JLL, INEGI Censos Econémicos. Calculo: Evangelista & Co.
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BLOQUE 2

El Arbol de Brechas

2.A GAP de Capacidad y Certificacion — La Barrera de Entrada Real

Nuestra hipdtesis inicial en campo (H_A) proponia que la mera capacidad productiva de los talleres y plantas
no era el cuello de botella central del ecosistema. Los datos del parque industrial nacional la confirman
rotundamente.

El OEE (Overall Equipment Effectiveness) promedio de la PyME manufacturera mexicana se estima en un
62% (segun métricas INEGI y benchmarks sectoriales de planta). Aunque el estandar minimo de manufactura
de clase mundial es 85%, para calificar en el registro de un Tier 2/3, el comprador extranjero no audita en
primera instancia la velocidad o el OEE de la maquina — evalta como filtro excluyente si la empresa corre
bajo un sistema de gestion de calidad estandarizado, auditado y certificado por un organismo internacional
reconocido (Third-Party Audits).

>in ninguna certificacion _ 64-0%
Sélo norma nacional (NMX) _ 16.5%

ISO 9001 11.2%
1SO 14001 4.8%
IATF 16949 (automotriz) I 2.1%

AS9100 (aeroespacial) §| 0.6%

IATF + 1SO 14001 + otras I0.8%

0 10 20 30 40 50 60

Fuente: CANACINTRA 2024
Grdfica 3. Piramide de certificaciones en manufactura. Fuente: CANACINTRA.

Encontramos que el estado de las certificaciones en la manufactura PyME de México configura un panorama
alarmante: el 64% de las PyMEs manufactureras opera organicamente, sin ninguna certificacién formal.
Un 16.5% adicional cumple con alguna Norma Mexicana (NMX) que, a ojos de un comprador aleman o
estadounidense, carece de validez técnica. Apenas el 11.2% tiene un ISO 9001 activo y maduro. En las ligas
mayores, solo el 2.1% posee IATF 16949 (el «golden standard» automotriz) y el 0.6% alcanza la exigente
AS9100 (aeroespacial). Sumando estratos, menos del 8% del universo empresarial tiene hoy una credencial
gue un Tier 1 global considere vélida para iniciar una conversaciéon de compras.

La cruda realidad: el 92% de la base instalada restante ni siquiera califica para recibir un «Request for
Quotation» (RFQ). No pueden cotizar.

La paralisis técnica se ve fuertemente agravada por una profunda brecha de digitalizacién industrial. Los Tier
1 globales imponen como prerrequisito trazabilidad de lote inmutable, control estadistico de proceso (SPC)

Documento Metodolégico - Prohibida su reproduccién parcial o total sin autorizacion. Pag. 5



/\ﬁ Evangelista & Co. Growth & Commercial Analytics
(@' TESIS METODOLOGICA 2 - NEARSHORING Edicion 2025

verificable en tiempo real, e integracion mediante ERPs robustos para la gestion automatizada de 6rdenes y
liberacion de envios. En contraste, la PyME tipica administra su piso de produccién mediante hojas de Excel
o registros en papel. Recomendamos entender esto no como una muestra de incompetencia operativa, sino
como una severa brecha de arquitectura de sistemas que, bajo la intervencion consultiva correcta, puede
cerrarse eficientemente en un ciclo de 6 a 12 meses.

Implicacion para el Director: El primer diagnéstico que debe ordenar no se enfoca en ganar cuota de
mercado ni en eficientar precios — es un diagnostico de cumplimiento y certificacidn. ;Opera su empresa
bajo un sistema de gestion de calidad internacionalmente reconocido y auditable? Si la respuesta es negativa,
cualquier estrategia de expansién o CAPEX en maquinaria resulta operativamente prematura.

Fuente: CANACINTRA, AMIA, INEGI Censos Econdmicos 2024, IMNC. Analisis: Evangelista & Co.

2.B GAP de Acceso Comercial — El Gatekeeper que Nadie Ve

La hipotesis H_B analizada se confirma con contundencia en los corredores del Bajio y Norte: el verdadero
cuello de botella comercial no reside en el Original Equipment Manufacturer (OEM) — el «gatekeeper»
absoluto es el Tier 1.

Identificamos que la cadena factica de abastecimiento en el ecosistema nearshoring opera bajo una jerarquia
estricta: el OEM (como BMW, Tesla o Intel) disefia la ingenieria del producto y dicta las especificaciones
globales. El Tier 0.5 o Tier 1 ensambla e integra sistemas modulares completos, asumiendo la responsabilidad
del riesgo de suministro frente al OEM. El estrato Tier 2/3 — el ecosistema natural de la PyME — fabrica
subcomponentes especializados y vende exclusivamente al Tier 1. En la practica, la PyME jamas establece
contacto comercial directo con el OEM corporativo.

OEM Tier 1 Tier 2
(Gatekeeper) (PyME Certificada)
\\
%, N\
8. N\
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< N
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N\
Y

PyME No Certificada

Grdfica 4. Estructura de la cadena de proveeduria OEM a Tier 3. Elaboracién propia.

Esta estructura top-down genera una consecuencia operativa de altisimo impacto: es el equipo de Supply
Chain del Tier 1 quien detenta el poder unilateral para decidir qué proveedores Tier 2/3 sobreviven al filtro. Y
la realidad del comportamiento de compras dicta que el Tier 1 compra a quien ya conoce, a quien ya figura
«de alta» en su santificada Approved Vendor List (AVL). Penetrar esta lista no es un evento de marketing
corporativo; requiere aprobar una exhaustiva auditoria de proveedor (Vendor Qualification Process) orques-
tada por los ingenieros del Tier 1. Esta maquinaria de validacién raramente se activa por llamadas en frio,
sino que se detona cuando un ente vinculante (un cluster automotriz) hace la introduccién técnica, o cuando
la PyME ya detenta credenciales de alta confianza en bases de datos rectoras como el padrén IMMEX o Dun
& Bradstreet.
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El mapeo geografico de las empresas IMMEX activas ilustra nitidamente esta concentracién de acceso y
poder: Nuevo Ledn consolida 1,098 empresas IMMEX vigentes; en franco contraste, el hub automotriz de
Puebla cuenta con apenas 284. Esto significa que Nuevo Ledn dispone de 3.9 veces mas «nodos» o «puentes»
comerciales hacia la cadena global que Puebla, a pesar de tener tan solo 1.8 veces su tamafio en PIB
manufacturero bruto. La proximidad no equivale a conectividad.

La barrera de comunicacion corporativa no es un mito. Los pliegos de cotizacién internacional (RFQs), la
negociacién de Incoterms 2020, los Acuerdos de Nivel de Servicio (SLAs) punitivos y el tracking de KPIs
logisticos se transaccionan estrictamente en inglés técnico, utilizando portales y templates estandarizados
ajenos a la cultura PyME. Docenas de PyMEs nacionales, ostentando capacidad productiva ociosa de sobra,
fracasan en la «Ultima milla» al ser incapaces de estructurar y enviar una cotizacion conforme al canon
corporativo.

Implicacion para el Director: Si su razon social no figura activa dentro de la AVL de al menos un Tier 1
tractivo operando en su corredor geografico, a ojos del ecosistema nearshoring su empresa es un fantasma.
Su estrategia «Go-To-Market» debe ser un targeting corporativo obsesivo hacia los gerentes de compras
Tier 1, no marketing B2B difuso.

Fuente: IMMEX/INEGI, AMIA, CBRE, analisis de campo Evangelista & Co.

2.C GAP Financiero — La Trampa del Costo del Upgrade

El diagnéstico financiero sobre la H_C devela un problema estructural sistémico; una barrera que ningin
Director General disefié por negligencia, pero que asfixia a la base industrial que intenta el salto.

Nuestra cuantificacion detalla que el costo integrado de un roadmap de maduracién y certificacion completa
(ISO 9001 + IATF 16949) oscila entre $140,000 y $350,000 MXN en consultoria, auditoria y adaptaciones de
proceso, con un horizonte de 12-18 meses. Méas grave auln: este extenso periodo transicional no produce
retornos marginales inmediatos — debe tratarse como una inversién de capital (CAPEX) estratégico para
supervivencia futura.

Aqui detona el cortocircuito sistémico: segin datos cruzados de la CNBV 2024, un pasmoso 67% de las PyMEs
manufactureras nacionales categorizadas como pequefias y medianas adolece de acceso formal a lineas de
crédito para inversion productiva. La minoria privilegiada que si logra el apalancamiento enfrenta tasas de
financiamiento asfixiantes que promedian entre el 19% y el 25% anual. Bajo esta estructura de capital, el
servicio de deuda sobre un préstamo modesto de $250,000 MXN a 18 meses exige entre $56,000 y $75,000
MXN adicionales — un castigo que infla artificialmente el costo total del «upgrade» en un 22% a 30%.

A esto se le suma la «trampa del flujo de caja» durante la rampa de arranque: tras obtener el primer contrato
Tier 2/3, el Tier 1 impone condiciones de pago draconianas (60 a 90 dias fecha de factura). La PyME se ve
obligada a comprar materia prima, fondear ndmina, embarcar y esperar. Si el proveedor carece de una sélida
linea de capital de trabajo, la oportunidad internacional termina estrangulando mortalmente su liquidez
operativa.

Finalmente, los margenes del escalafén Tier 2/3 en manufactura son estructuralmente esbeltos: oscilando en
un estrecho rango del 3% al 8% de margen operativo. En el primer afio de relacidon, mientras la PyME sube
la curva de aprendizaje y absorbe el costo fijo de certificacion, ese margen es frecuentemente negativo. Este
modelo de negocio premia el volumen masivo y el largo plazo — no la ganancia inmediata.

Implicacion para el Director: La modelacién financiera del nearshoring jamas debe iniciar proyectando
los beneficios de la cuenta de resultados — empieza estresando el balance. Preglntese primero si tiene el
capital para sobrevivir hasta llegar al primer contrato.

Fuente: CNBV Boletin Estadistico de Banca Multiple 2024, INEGI, benchmarks de consultoria Evangelista
& Co.

2.D GAP de Organizacion y Talento — La Estructura que el Tier 1 Exige
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La formulacién H_D de nuestro marco metodoldgico halla confirmacion factica en un patrén que observamos
repetidamente: encontramos empresas presumiendo maquinaria alemana de Ultima generacion y operarios
de gran lealtad, pero gobernadas por una arquitectura organizacional disefiada hace dos décadas para
el mercado doméstico. Esta cultura familiar resulta ser completamente incompatible con el escrutinio de
gestion técnica que audita rigurosamente un Tier 1 global.

El «root cause» de la friccion es profundamente estructural: en la PyME familiar mexicana, el accionista o
Director General actda simultdneamente como Director de Calidad, Director de Compras y Director Comer-
cial. Esta «microgestion», que funciona para el mercado nacional, fracasa catastréficamente ante un Tier 1.
El cliente global exige como mandato normativo un interlocutor de Calidad completamente independiente,
con la autoridad explicita de frenar una linea de ensamble por desviacidn de tolerancias sin requerir la firma
del duefio.

Recomendamos contemplar también la brecha asimétrica de talento técnico de élite: corredores consoli-
dados como Nuevo Ledn y el Bajio gozan de un denso cluster universitario (ITESM, UANL, UAQ) que inyecta
talento entrenado en manufactura avanzada y sistemas MES. En contraste, los polos en el centro-sury Puebla
presentan mallas curriculares menos alineadas. Un Tier 1 que busca a un ingeniero de calidad con insignia
Six Sigma Black Belt y experiencia real en APQP/PPAP puede tardar 6-12 meses en encontrarlo en Puebla,
mientras que en Monterrey la vacante se cierra en 4 a 6 semanas.

— QObjetivo Tier 2/3
PyME tipica actual

Acceso comercial Trazabilidad /
internacional Digitalizacion
Financiamiento 20 40 60 80 Certificacion
CAPEX formal
Estructura Talento
organizacional técnico

Grdfica 5. Radar de madurez organizacional y financiera. Elaboracién propia.

Implicacién para el Director: Antes de siquiera fondear la factura inicial de la certificacién, el diagnostico
organizacional es previo. jHa designado a un Director de Calidad con autoridad real e independiente? Si la
respuesta es no, la certificacion que obtenga no pasara la primera auditoria de mantenimiento.

Fuente: STPS, ANUIES, analisis de campo Evangelista & Co.
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BLOQUE 3

El Mapa de Posicion

3.1 Los Cuatro Cuadrantes y su Significado para la PyME

Con la intencidn de diagnosticar sin sesgos la verdadera posicion competitiva de la empresa nacional dentro
del intrincado ecosistema de compras nearshoring, Evangelista & Co. ha recalibrado y aplicado un modelo
avanzado de posicionamiento estratégico. Esta matriz clasifica rigurosamente a la base proveedora cruzando
dos vectores criticos: el impacto econémico del componente para el Tier 1 (qué tan critico es lo que
facturas), y la dificultad técnica de sustitucion del proveedor (cuanta friccién, validacién y riesgo de tiempo
tomaria reemplazarte mafana).

Este framework divide el campo de batalla en cuatro arquetipos claros de proveedor:

 Proveedor genérico (Commodity — bajo impacto, facil sustitucion): El <océano rojo». Aqui es donde
naufraga la inmensa mayoria de las PyMEs no certificadas del pais. Los departamentos de compras globales
las seleccionan a través de subastas invertidas estrictamente basadas en centavos. Cualquier competidor
con una maquina desocupada puede arrebatar el pedido en cuestién de dias. Carecen de poder de
negociacién.

 Proveedor clave (Bottleneck — bajo impacto financiero, alta dificultad de sustitucién): La empresa
domina un proceso de recubrimiento complejo, tratamiento térmico o nicho altamente especializado.
Aunque el componente no mueve la aguja financiera del Tier 1, un retraso aqui frena el «Just In Time» en
la linea del cliente. Gozan de flujos predecibles, protegiendo un margen operativo moderado y defensible.

 Proveedor de apalancamiento (Leverage — alto impacto, facil sustitucion): Generan volumen millo-
nario en piezas estructurales estandarizadas (ej. estampados basicos). Pese a que su componente es
voluminoso, sobran «players» asidticos y domésticos para abastecerlo. El Tier 1 utiliza este segmento
para extraer eficiencias agresivas («cost-downs» anualizados obligatorios), presionando incesantemente
el margen.

 Proveedor estratégico (Strategic Partner — alto impacto, dificilisima sustitucién): La clspide de la
cadena de valor. Producen ensambles criticos o componentes de alto valor y tienen co-ingenieria incrus-
tada con el disefio del cliente. Disponen del maximo poder de negociacién, protegen retornos superiores y
se benefician de contratos plurianuales. A este altar acceden las PyMEs excepcionales que han consolidado
especializacion bajo certificaciones robustas.

Recomendamos evitar la paralisis por analisis: el objetivo inmediato del roadmap consultivo no es teletrans-
portar magicamente a su planta del cuadrante genérico al estratégico. El juego es instrumentar una migracion
disciplinada a través de los cuadrantes, neutralizando primero la fragilidad con una certificacion que erija
barreras de salida para su cliente.
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Grdfica 6. Matriz de posicionamiento estratégico de proveedores. Adaptacion de la matriz de Kraljic.

3.2 El diagnostico de posicion en 6 preguntas

Edicion 2025

Basados en multiples auditorias operativas en campo con tomadores de decision industriales, el equipo
especializado de Evangelista & Co. destilo el siguiente instrumento «acid-test» de autoevaluacion inmediata

sobre viabilidad comercial:

Pregunta Diagndstica

;Tienes alguna certificacidn internacional activa (ISO, IATF,
AS)?

;Tienes trazabilidad de lote documentada y auditable?

;Puedes responder una RFQ (cotizacion) en inglés en
formato estandar?

;Estas registrado en IMMEX o en al menos una AVL de Tier
1?

;Tienes un Director de Calidad independiente del duefio?

;Tienes una linea de crédito CAPEX activa o acceso a
financiamiento?

Guia de Interpretacion Diagndstica:

Documento Metodolégico - Prohibida su reproduccién parcial o total sin autorizacion.
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0-2 pts (Zona Roja): Proveedor Genérico. Vulnerable, transaccional e invisible al macro radar de las
OEMs.

3-4 pts (Zona de Transicion): Proveedor Clave / Apalancamiento. Existe talento técnico, pero la carencia
de engranajes comerciales o financieros restringe el salto cualitativo; el riesgo principal es asfixia en capital
de trabajo.

5-6 pts (El 5% Superior): Proveedor Estratégico Candidato. La organizacion ya exhibe el gobierno
corporativo y la disciplina técnica idénea para asediar grandes Tier 1.

Nuestro muestreo enlista una estadistica aleccionadora: el 78% de la base empresarial manufacturera
consultada en la creacion de este reporte promedia alarmantemente entre 0y 2 puntos. Reconocer el déficit
representa el punto de partida.

3.3 El Price-Value Map del Proveedor Nearshoring

A la hora de competir frente a los grandes jugadores transnacionales instalados en México, perseguir un
posicionamiento «cost-leader» fundamentado en precio es una trampa. El proveedor asiatico operando
«shadow nearshoring» opera apalancado en economias de escala y eslabonamientos profundos con sus
propias cadenas de suministro de materias primas. La PyME tradicional mexicana jamas podra ganar una
guerra de centavos.

En Evangelista & Co. sostenemos que el posicionamiento correcto no es «somos mas baratos que el chino».
La promesa de valor que convence es: «<Somos la alternativa radicalmente mas confiable, exhibimos tiempos
de respuesta ante contingencias inigualables por ser adyacentes, y operamos bajo una flexibilidad logistica
con la que un satélite extracontinental jamas podra competir». El Tier 1 no compra precio — compra
compulsivamente certidumbre y predictibilidad logistica.

Concluimos contundentemente que la certificacion (ISO o IATF) rebasa su estigma de mero tramite. Funge
como el alibi transaccional de hierro y la justificacién documental que exige la contraloria del Tier 1 para
aprobar internamente el pago consciente de un «premium» estimado entre el 8% y el 15% por encima de
la oferta de bajo costo. Sin un sello de calidad que respalde auditablemente la resiliencia en la cadena de
suministro, dicho argumento discursivo es nulo.
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Grdfica 7. Mapa de Equivalencia Precio-Valor en el mercado Tier 1.

Edicion 2025

Fuente: benchmarks de arrendamiento CBRE, analisis de retornos de Evangelista & Co., entrevistas ejecutivas

con directores de compras Tier 1.
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BLOQUE 4

Los Corredores que Capturan vs. los que No

4.1 El Mapa de Concentracion de IED Nearshoring

La distribucién de la IED nearshoring en México sigue un patrén de concentracién asimétrico que no
responde de manera lineal a la capacidad manufacturera previamente instalada, sino a la madurez de su
ecosistema de proveeduria. Nuevo Ledn, que representa aproximadamente el 16.4% de las empresas IMMEX
nacionales, concentra de manera desproporcionada el 35% de la IED nearshoring ($12.6B USD en 2024). En
contraste, corredores tradicionales como Puebla, que alberga el 8% del empleo manufacturero y el 4.2% del
total de empresas IMMEX, logra capturar apenas el 6% de la IED relocalizada ($2.16B USD). El Bajio (22%)
y Baja California (18%) reafirman que la Inversion Extranjera Directa no fluye hacia donde hay maquinas o
terrenos disponibles per se, sino hacia donde existe un puente estructural para integrarse rapido a cadenas
de suministro.

35.0%

H ED %
mmm [MMEX %

35

30

25

18.0%

16.4%

14.7%

13.1%

6.0%

Hm

Nuevo Leén Baja California Chihuahua Puebla

Grdfica 8. Comparativa IED vs penetracién IMMEX por corredor.

La tasa de disponibilidad de espacio industrial corrobora estadisticamente esta divergencia: los parques
industriales de Monterrey operan con una disponibilidad critica del 2.8% y una absorcién neta masiva de
980,000 m? anuales, niveles que dictan un mercado de oferta restringida con rentas al alza. Simultaneamente,
el corredor Puebla-Tlaxcala reporta un 8.4% de disponibilidad y una absorcién de apenas 180,000 m?. El
problema de Puebla no es logistico ni de infraestructura dura — es de densidad operativa en los eslabones
intermedios. Carece de la masa critica de proveedores Tier 1 (54 vs. 142 en Nuevo Le6n) que funjan como
«gatekeepers» de compra y desarrollo para las PyMEs locales.

Fuente: CBRE Mexico Industrial Report Q4 2024, JLL Mercado Industrial México 2024, SE RNIE.

4.2 Anatomia de la Diferencia: NL vs. Puebla en 5 Dimensiones

El andlisis transversal entre el ecosistema dominante de Nuevo Leén y el corredor de Puebla-Tlaxcala
demuestra que la ventaja competitiva regiomontana no fue producto del azar, sino de la construccién de
cinco pilares a lo largo de dos décadas:

Documento Metodolégico - Prohibida su reproduccién parcial o total sin autorizacion. Pag. 13
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Grdfica 9. Radar ecosistémico de los tres principales corredores manufactureros.

1. Densidad de Tier 1 locales como Anclas: NL cuenta con 142 establecimientos Tier 1 automotriz y
electrénico que actdan activamente como puentes de compra. Puebla cuenta con 54, cuya concentracion
orbita abrumadoramente alrededor de OEMs como VW y Audi, lo que limita la diversificacion y no siempre
permea en compras masivas a PyMEs locales no certificadas.

2. Masa critica de PyMEs certificadas: El 78% de los proveedores Tier 2/3 en NL ostentan alguna certifi-
cacion internacional (ISO/IATF), frente a solo un 45% en Puebla. Para un Tier 1 en expansion, esto significa
tener a su disposicion el doble de empresas inmediatamente calificables para enviar un Request for
Quotation (RFQ).

3. Ecosistema universitario técnico acoplado: Instituciones como el ITESM y la UANL egresan anualmente
miles de especialistas en manufactura avanzada, sistemas de control estadistico (SPC) y lean manufactu-
ring. En Puebla, si bien la BUAP y la UDLAP mantienen programas rigurosos de calidad, exhiben un menor
volumen de especializacién de nicho en perfiles IATF/APQP demandados por la relocalizacién inminente.

4. Acceso estructurado a crédito productivo: En NL, las sucursales de banca de desarrollo (Nafin) y privada
(BBVA, Banorte) operan lineas de crédito corporativo perfiladas especificamente para proveedores auto-
motrices, frecuentemente respaldadas por esquemas de garantia reciproca. En otras regiones, la PyME
enfrenta el mercado crediticio tradicional a tasas del 19-25% anual, haciendo prohibitivo el CAPEX de
certificacién.

5. Cultura de asociacion industrial transectorial: CAINTRA posee décadas especializdndose en interme-
diacion B2B, acercando metddicamente PyMEs locales a directores de compras globales. En corredores
menos articulados, las camaras fungen un rol mas representativo que transaccional.

4.3 Qué Puede Aprender Puebla de Nuevo Ledn
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El diagndstico de brechas no decreta el declive de Puebla, sino que ilumina el camino normativo. Puebla, y
corredores analogos, pueden catalizar su reactivacion replicando tres decisiones estratégicas:

+ Decision 1 — Certificacién en Cluster: Abandonar el enfoque aislado y migrar a programas «cluster»

donde grupos de 10 a 15 PyMEs co-financian un proceso integral de certificacion 1ISO 9001 o IATF,

abatiendo el costo por empresa entre un 40% y un 60%, democratizando el acceso normativo.

Decisiéon 2 — Desarrollo Estructurado de Proveedores: Institucionalizar acuerdos con los Tier 1 entrantes

y OEMs radicados (VW/Audi) para comprometer evaluaciones anuales a un cupo garantizado de PyMEs

locales que hayan cruzado el umbral de certificacion minima viable.

« Decision 3 — Insercion Académico-Industrial: Consolidar programas duales entre universidades locales
(BUAP/UDLAP) y el cluster automotriz para inyectar talento certificado (Black Belts, especialistas en APQP/
PPAP) directamente en la cadena de valor local, neutralizando el déficit de talento técnico.

La ejecucién de este modelo no depende de inversion publica extraordinaria, sino de una orquestacion
tactica entre la cdmara industrial, las universidades y los tomadores de decisiones corporativos.
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BLOQUE 5

La Secuencia de Intervencion

5.1 Por Qué el Orden Importa — La Restriccion que Bloquea Todo lo Demas

El analisis de operaciones de decenas de PyMEs manufactureras aspirantes al nearshoring arroja un error
sistémico: la intervencidn secuencial invertida. Muchas organizaciones desembolsan fuertes sumas en infra-
estructura dura, software ERP avanzado o perfiles comerciales bilinglies, pero sin contar con el prerrequisito
fundamental de una certificacion auditada.

ROI positivo v

e _

Primer contrato Tier 2/3 v

e 2 _

Hito: I1ISO 9001 v

Fase ' _

Meses

Grdfica 10. Roadmap de intervencion operativa y certificacion en 3 fases.

Bajo la estricta dptica de la Teoria de Restricciones (TOC), toda inversidn en capacidades aguas abajo de un
cuello de botella solo agrava la ineficiencia. En el 78% de los escenarios analizados, la restriccién primaria
(Gap A) es la falta de certificacion (ISO 9001 o IATF 16949). Sin ella, la infraestructura instalada, por mas
sofisticada que sea, es comercialmente invisible para un Tier 1 transnacional.

Restriccion 1 (bloquea todo): CERTIFICACION (Gap A)
— Sin certificacién auditable no hay ingreso a la AVL — sin AVL no hay contrato de suministro — sin
contrato, el CAPEX no tiene ROI.

Restriccion 2 (bloquea acceso): POSICIONAMIENTO COMERCIAL (Gap B)
— Poseer la certificacién es condicion necesaria, pero sin visibilidad (IMMEX, D&B, Vendor Profile
adecuado), la certificacion queda estéril ante el comprador B2B.

Restriccion 3 (bloquea sostenibilidad): FINANCIAMIENTO + ORGANIZACION (Gaps Cy D)
— Incluso con certificacion y AVL, carecer de flujo de caja para soportar ciclos de pago a 60-90 dias, o
depender de una estructura centrada en el duefio, convertira un contrato Tier 1 en un ancla letal.

Fuente: Analisis de restricciones operativas de Evangelista & Co. sobre casos 2023-2024.
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5.2 Fase 1 — Certificacion Minima Viable (Meses 1-12)

La Fase 1 se concentra implacablemente en cruzar el umbral de calificacion basica: obtener una certificacion
de gestion de calidad internacional en el menor tiempo y con el menor desgaste de capital. En la mayoria de
los sectores, particularmente el automotriz, la base ineludible es la ISO 9001 (prerrequisito para la exigente
IATF 16949).

La ruta estandar individual:

+ Mes 1-2: Diagnostico profundo de gap contra la norma ISO 9001 ($12,000-$25,000 MXN)

+ Mes 2-6: Implementacion operativa del SGC ($35,000-$80,000 MXN en consultoria)

» Mes 7-8: Auditoria interna y remediacion de no conformidades

« Mes 8-9: Auditoria externa de certificacién por organismo acreditado (e.g., IMNC, SGS) ($25,000-$45,000
MXN)

« Timeline y Costo Estimado: 8-10 meses, con una inversion total de $72,000 a $150,000 MXN.

La ruta cluster (5-15 PyMEs coordinadas):

» Mantiene la rigurosidad temporal, pero diluye costos mediante sesiones grupales de consultoria y audi-
torias eficientadas.

+ Ahorro dréastico por empresa: 40-60% vs. esquema individual, situando el costo real en $30,000-$65,000
MXN.

OKRs Fundamentales:

+ Objetivo: Primera certificacidn internacional activa antes de concluir el mes 12.

+ KR1: Diagnostico completado en semana 4.

« KR2: SGC implementado funcionalmente al 80% en mes 6.

» KR3: Auditoria de certificacidn externa superada sin hallazgos mayores en mes 9.

5.3 Fase 2 — Posicionamiento Comercial Estructurado (Meses 6-18)

La visibilidad ante el comprador no es organica; es un ejercicio quirdrgico de B2B. A partir del mes 6, con un
SGC lo suficientemente maduro, se despliega la Fase 2 en paralelo a la finalizacion de la Fase 1.

El go-to-market hacia el Tier 1 exige 5 tacticas directas:

1. Mapeo de Targets: Identificar 5-10 plantas Tier 1 en corredores geograficamente viables que demanden
el perfil de componentes de la PyME.

2. Inscripcion Registral: Registrarse formalmente en Dun & Bradstreet (nUmero DUNS), directorios
especializados de CAINTRA/CANACINTRA y padrones IMMEX (cuando aplique), donde el procurement
internacional busca proveedores locales.

3. Vendor Profile Ejecutivo: Disefiar un perfil corporativo breve (2-4 paginas), invariablemente en inglés,
detallando capacidad instalada, tolerancia técnica, SGC en proceso/activo y referencias comerciales clave.

4. Prospeccion Selectiva: El contacto debe dirigirse exclusivamente al Supply Chain Manager o Director de
Compras Globales. Un approach referenciado (via cdmara o un Tier 2 conocido) eleva geométricamente
el indice de respuesta.

5. Vendor Qualification (VQ): Prepararse para la auditoria de proveedor in-situ del Tier 1 (1-2 dias). Se
evaltan rigidamente: solidez del SGC, musculo financiero, capacidad en planta y cumplimiento regula-
torio/ambiental.

5.4 Fase 3 — Upgrade Financiero y Consolidacion (Meses 12-36)

La entrada a la cadena de suministro trae consigo un estrés financiero que debe ser pre-calculado.

El desbloqueo del crédito productivo: Operar con un SGC certificado y un contrato preliminar (PO) de
un corporativo internacional es la llave maestra. Estos instrumentos transforman a la PyME ante los ojos de
la banca (NAFIN, banca mdltiple) de un sujeto de riesgo alto a un proveedor con flujo futuro descontable,
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otorgandole acceso a lineas de capital de trabajo esenciales para sobrevivir los términos de pago a 60 o 90
dias propios de la industria global.

Modelado y Proyeccion del ROI Total: El costo oculto en muchas intervenciones es el financiamiento. Con
tasas activas PyME rondando el 19% anual, el costo financiero de un crédito de 18 meses incrementa el
CAPEX inicial en un 22-30%. No obstante, el retorno operativo de asegurar una cuenta Tier 2/3 justifica
sobradamente el movimiento.

Concepto Financiero Valor Estimado (MXN)

Inversién total Fase 1-3 (Consultoria, Auditoria, Cambios) $180,000 — $350,000
Costo financiero (Crédito productivo al 19% anual a 18 $28,000 - $53,000
meses)

Inversion total incluyendo costo financiero $208,000 — $403,000
Proyeccion primer contrato Tier 2/3 (Volumen anualizado) $2,000,000 — $8,000,000
Margen operativo Tier 2/3 (promedio 5% en primer ciclo) $100,000 - $400,000/afio
Payback de la inversion inicial 6 — 24 meses pos-contrato
Multiplo ROI proyectado a 3 afios 3.0x — 8.0x sobre inversion

Fuente: Estimaciones internas con base en tarifas IMNC, promedios de tasas NAFIN/CNBV 2024, y bench-
marks de contratos AMIA.
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Grdfica 11. Cascada de ROl proyectado por fase de intervencion.

La matematica estratégica es implacable: un desembolso integrado de aproximadamente $300K MXN
habilita flujos de efectivo multianuales que escalan rdpidamente y posicionan a la empresa en una senda
de rentabilidad 1.8x superior a su negocio doméstico tradicional, superando el estrecho margen inicial en el
transcurso del segundo y tercer afio de relacién comercial.
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BLOQUE 6

El Imperativo del Director

6.1 El Costo Acumulado de No Calificar

La inaccion no es un estado neutro; acarrea un costo de oportunidad agravado por el factor tiempo. Cada
afo que una empresa pospone su certificacion, consolida el espacio de un competidor en la limitada AVL
de los compradores globales. El modelo financiero del costo de inaccién para una PyME calificada como
potencial Tier 2/3 es contundente:

2000
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£ —4000
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& -6000
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—-8000
—10000 Costo de Inacciéon (Pérdida Mkt Share)
== Ruta de Certificacion (Flujo Neto)
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" N . $-12M
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ano 3

Grdfica 12. Modelado del Costo de Inaccion vs. Inversion en Certificacion.

« Afo 1 de aplazamiento: $2M-$4M MXN evaporados en contratos potenciales frente a postores asiaticos
o locales certificados.

+ Afo 2 de aplazamiento: $4M-$8M MXN en quebranto acumulado. A esto se le suma una pérdida de
participacion de mercado irrecuperable: los competidores que entraron primero afianzan economias de
aprendizaje y mejoran su costeo, volviéndose inalcanzables.

+ Ao 3 de aplazamiento: Las puertas se cierran. Los Tier 1 ubicados en el corredor estabilizan sus cadenas
y cierran sus listas de proveedores aprobados. Penetrar ese ecosistema en el Afio 3 ya no demanda solo
el costo original de certificacidn, sino que exige absorber un inmenso costo de cambio para persuadir al
Tier 1 de desplazar a un proveedor ya consolidado.

El costo acumulado de 36 meses de indecision oscila entre $6M y $18M MXN. La inversion exigida por el
roadmap de intervencion total es de apenas $180K-$400K MXN. La asimetria entre el riesgo de invertir y el
costo de abstenerse es abismal.

6.2 Escenario A — El Director Espectador

Un Director General al frente de una PyME metalmecanica en Querétaro lleva 26 meses «evaluando» con
cautela extrema si adentrarse al nearshoring. En este lapso, formé comités internos, exploré dos expo-ferias
industriales, y recolectd cotizaciones de consultores diversos. Sin embargo, no autorizé ninguna partida
presupuestal.
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Simultdneamente, un competidor local con menor capacidad instalada ejecut6 en 10 meses su certificacion
ISO 9001. En el mes 12, se sometio al escrutinio de Vendor Qualification de un Tier 1 aleman recién llegado al
Bajio, adjudicandose un contrato base de $3.2M MXN anuales. Para cuando el «Director Espectador» quiso
reactivar el tema, el Tier 1 informo que su cupo de proveeduria local para dicho componente metalico estaba
copado.

El fallo del Director Espectador no fue técnico, fue de timing gerencial: ignor6 el punto critico donde la
inmovilidad por paralisis de andlisis se vuelve mas destructiva para la valoracion de la empresa que la
asuncién de riesgo de un proyecto de $250,000 pesos.

6.3 Escenario B — El Director Capturador

En paralelo, una empresa familiar tradicional en Aguascalientes, inyectora de plasticos para el mercado
domeéstico, presencié el anuncio de inversidén de un nuevo Tier 1 japonés. El Director General adopt6 una
postura ofensiva y ordend iniciar los tramites hacia IATF 16949 asumiendo todo el riesgo sin garantia de
contratos futuros.

El proceso durd 14 meses y requirié una inyeccion de $220,000 MXN. En el mes 15, con certificado en mano,
contacté al Tier 1. En el mes 17, aprobd exitosamente la auditoria de proveedor in-situ gracias a sus estrictos
controles de trazabilidad lote por lote. En el mes 22 firmé una primera orden por $2.8M MXN, escalable.
Hacia 2024, el contrato no solo fue renovado, sino ampliado a $4.1M MXN, convirtiendo a esa division en el
pilar del 38% de los ingresos de la empresa y traccionando un margen operativo sostenido 1.8x superior a
su antiguo core business.

La linea divisoria entre el éxito corporativo y el estancamiento no esta en la ubicacién del parque
industrial ni en el origen de las maquinas de inyeccion. Reside exclusivamente en ejecutar una decision
de actualizacién normativa mientras la ventana de localizacion regional sigue abierta.
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APENDICE

Apéndice Técnico y Metodologico

La Matriz de Diagnéstico de Posicion (Adaptacion Kraljic)

Para estructurar estratégicamente la insercién en la cadena de valor global, Evangelista & Co. adapt¢ la matriz
de Kraljic al ecosistema del nearshoring. Este modelo mapea a los proveedores en funcion de la «dificultad
de sustitucion» (Eje X) y el «impacto estratégico del componente» (Eje Y). Un proveedor sin certificacién
reside en el cuadrante inferior izquierdo como Proveedor Genérico, compitiendo estrictamente por precio
y en riesgo constante de ser reemplazado por la amenaza latente de competidores asiaticos localizados
(estrategia China+1).

El roadmap trazado en este documento tiene como objetivo movilizar a la PyME manufacturera de ser
un actor genérico o de mero Apalancamiento hacia los cuadrantes de Proveedor Clave o Proveedor
Estratégico. La certificacion IATF/ISO, la solidez financiera y la trazabilidad probada son los diferenciadores
no-replicables que alteran radicalmente la elasticidad de sustitucion a favor de la empresa mexicana.

Para saber en qué cuadrante inicial se encuentra una organizacién, nuestro equipo formulé el siguiente
instrumento de autoevaluacion rapida para la alta direccion (15 minutos):

Pregunta Diagnéstica Clave Respuesta Si Respuesta NO

;Cuenta con alguna certificacion internacional activa +2 pts 0 pts
auditable (ISO 9001, IATF 16949, AS9100)?

;Posee y ejecuta trazabilidad de lote documentada +1 pt 0 pts
sistétmicamente en piso de produccién?

¢El equipo comercial puede procesar una RFQ (cotizacion) +1 pt 0 pts
estandar internacional en inglés?

:La empresa esta registrada en programas IMMEX o aparece +2 pts 0 pts
en listas D&B / AVL de Tier 1?

iExiste un Director/Gerente de Calidad con autonomia de la +1 pt 0 pts
Direccion General para frenar la linea?

;Posee una linea de crédito productivo (CAPEX o Capital de +1 pt 0 pts
Trabajo) activa de inmediato?

Interpretacion de Vulnerabilidad:

« 0-2 pts: Proveedor Genérico. Sustitucion inmediata, margenes degradados. Competencia directa y
desventajosa contra fabricantes asiaticos desplazados. (El 78% de la muestra de PyMEs manufactureras
nacionales recae dolorosamente aqui).

 3-4 pts: Proveedor Clave / de Apalancamiento. Cierta barrera de proteccion técnica, pero susceptible a
guerra de precios en volumenes altos.

« 5-6 pts: Proveedor Estratégico Candidato. Alto grado de blindaje competitivo. El Tier 1 justifica ante
corporativo sobreprecios del 8-15% a cambio de la certidumbre logistica y normativa (Price-Value Map
optimo).

Nota sobre la Metodologia del Caso
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La formulacion de este documento prescindié de inferencias superficiales y se sustenté en un pipeline anali-
tico riguroso. Aplicamos un proceso estructurado en cinco fases metodoldgicas de consultoria estratégica:
(1) Planteamiento de hipétesis centrales (e.g. HO: Falta capacidad instalada vs H1: Existe un Gap Comercial
y de Certificacion), (2) Despliegue de un arbol de brechas MECE (Mutuamente Excluyente, Colectivamente
Exhaustivo), (3) Extraccion, cruce y limpieza de data en bruto por cada rama, (4) Contrastacion irrefutable de
hipotesis con la evidencia estadistica de mercado, y (5) Sintesis de un roadmap secuenciado bajo la Teoria
de Restricciones (TOC) para maximizar el ROL.

La volumetria y tendencias reflejadas tienen origen en sistemas institucionales de datos duros auditables
(Secretaria de Economia - RNIE, Banxico, INEGI, CNBV, AMIA). Por su parte, los benchmarks de costos de
implementacién normativa, proyecciones de retorno y perfiles arquetipicos emanan del acervo privado de
consultoria operativa y diagndsticos en campo generados por Evangelista & Co. entre 2023 y 2025 en las
principales regiones manufactureras del pais.

Evangelista & Co. es una firma de inteligencia estratégica operativa para manufactura.
Criterio consultivo para diagnosticar. Inteligencia para ejecutar.
evangelistaco.com - Puebla, México.



