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SORALUCE:
Nuestro Tercer Ciclo de
Transformacion

[ <

o)
El mundo esta cambiando
(con o sin nosotros)

XIll Foro de Gestion Avanzada: Gestion del Cambio
Logrono. 21/06/2017




I NUESTROS ONCE APRENDIZAJES SORALUCE

Preséntate

Aliate y escala

Posicionate y explicita tu propuesta comercial

Apalancate en la tecnologia

Hazte notar

Interacciona con tus clientes y comparte el conocimiento
Compite

Si ho quieres ser como ellos, lee

Vende (y que los clientes ademas hablen bien de ti) !!!
(Con)véncete y (con)vence en tu propia casa: nuestro tercer ciclo

OOOOOOOOOOO

Ten una estrategia, posicionate y comienza a bailar!!!!

DANOBATGROUP



PRESENTATE
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7. piid

2 O 55 years of experience in the machine tool sector
45 countries successfully attended

: | ? 25 years leading the German market
15 years as technological reference in the Italian market

YA\ SORALUCE

Setting New Standards in
milling, boring & turning



ALIATE Y ESCALA: .
A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP AY SORALUCE
/ — = S b i e

Reference in aerospace, railways,

DANOBATG Ro U P automotive, energy generation, oil &

gas, capital goods...

SORALUCE i\ DANOBAT

The most complete, multi-
technological and solid offer in the

* 9 top level manufacturing plants in Spain, * Investment in R+D+i: 8% of total turnover
Germany, UK and USA and 1 Excellence

Centre in Germany

* Qur own research center

* Machine-tool division of MONDRAGON
Corporation

 Financial solidity: turnover of 270 M €

* Workforce: 1,300 people

DANOBATGROUP *



ALIATE'Y ESCALA:
A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

“Country - production share

2Me

A3 2014 2013 2042 2000

ITALY
SWITZERLAND
SPAIN

46.0%
20.4%
11.1%
4 0%
2.6%
21%
2.7%
26%
24%
1.4%

46.2% 40.8% 40.0% 47.4% 40.5%
18.8% 17.6% 18.2% 22.3%
11.8% 10.68% 11.3% 12.1%

18.3%
12.0%
3.8%
3.5%
3.4%
2.5%
2.4%
24%
1.4%

3.8%
34%
3.1%
2.5%
2.5%
24%
1.5%
1_23":.

4.1%
3.0%
3.2%
24%
2.6%
24%
0.8%
1.23":.

3.8%
3.4%
3.1%
2.2%
2.7
2.5%
1.4%
1. EI".-E

h.0%
1.7%
8.1%
1.1%
4.6%
1.3%
2.2%
1.3%




ALIATE Y ESCALA:
A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP

«The winner takes it all»

Cada vez mas sectores economicos tenderan a asemejarse a mercados
globalizados como el musical, con un numero reducido de artistas acaparando
la mayor parte de los ingresos mientras el resto lucha por sobrevivir.

El paulatino debilitamiento del espacio intermedio a la hora de consumir
impulsara la concentracion empresarial al las _oportunidades de

negocio se centren en | jalizacion (buscando el valor afiadido); o en
las@conomias de escala (para reducir precios).

4
DANOBATGROUP °




I POSICIONATE SORALUCE

ndards

Setting new slq o %
nin
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I EXPLICITA TU PROPUESTA COMERCIAL Ay SORALUCE

\‘ ©
PRODUCTS & SOLUTIONS EXPERIENCE TECHNOLOGY

ERVICES

DANOBATGROUP 8



I EXPLICITA TU OFERTA BASE DE PRODUCTO Ay SORALUCE

Integracion horizontal: ampliacion gama producto

Milling Machines Boring Machines Vertical Turning Multitasking Large size

Integracion vertical aguas arriba Integracion vertical aguas abajo

-

Automated System Turnkey solutions Heads Tables

DANOBATGROUP ?


Employees.pptx

I EXPLICITA TU OFERTA DE SERVICIOS

°

Atencion al cliente
y teleservicio

Formacidn
avanzada

DANOBATGROUP

Servicios basicos
Servicio Repuestos y centro Centro de servicio
de asistencia de logistica de cabezales

SORALUCE Reequipamiento Ingenieria
Monitoring 14.0 hardware y software de mecanizado
Servicios avanzados

YA\ SORALUCE

3

Mantenimiento
e inspeccion

10



APALANCATE EN LA TECNOLOGIA: SORALUCE, TECNOLOGIA PROPIA, 72\ SORALUCE

AVANZADA Y DIFERENCIADA

PRODUCTIVITY ACCURACY

CUSTOMIZATION

SERVICE

DYNAMIC
HEAD

CALIBRATION

@aa&#&x& ACCURA
HEADS

VISUP
>) 3. THERMAL
COMPENSATION
Tool Management by SORALUCE
DANOBATGROUP

Multitask
machines

CHIP
BREAKER

TBS

MODULAR

QUILL

Automated
systems

SMART SERVICES

SORALUCE DIGITAL



I APALANCATE EN LA TECNOLOGIA: SORALUCE DIGITAL A\ SORALUCE

SORALUCE Digital

>

Advanced HMI Data System Intelligent components Control system

DANOBATGROUP



I APALANCATE EN LA TECNOLOGIA A\ SORALUCE

"No buscamos ser los mas baratos, sino los
mejores. Lo primero es tener superioridad
tecnolégica sobre nuestra competencia y lo
segundo, venir temprano a trabajar dispuestos a
meter muchas horas con la ilusién de vencer los
retos y el gusto de hacer las cosas bien. Cuando las
cosas se hacen sistematicamente bien, salen bien“.

Jorge Sendagorta, SENER

DANOBATGROUP



APALANCATE EN LA TECNOLOGIA Ay SORALUCE

ct

KEEP
CALM

west  El término innovacion tiene para nosotros tres
requisitos imprescindibles:

La superioridad tecnologica frente a la competencia,
la combinacion de capacidades y posibilidades y el
reconocimiento del mercado.

DANOBATGROUP



HAZTE NOTAR: RED DOT AWARD 2016 A\ SORALUCE

SORALUCE recibe el premio Red Dot 2016

&
reddot award 2016

winner

La Fresadora-Mandrinadora SORALUCE FXR ha recibido este reconocimiento
internacional a la alta calidad del disefio después de haber demostrado la
excelencia de su disefio en el certamen mas importante a nivel internacional

IRALUCE se basa en u

S ta

NUEVA GENERACION

és. Para recibir mas informacion sobr

Area d

ordiaes
Area del Operario

o
n

Puntos de Mantenimiento il Asistente de Ventas

= Concepto de Maguina Total

DANOBATGROUP 1



HAZTE NOTAR: QUALITY INNOVATION OF THE YEAR & BEST OF
INDUSTRY 2015

[AY soraLuce
N > QUALITY
; SORALUCE’s New Generation with DAS
i y I N N OVATI O N O F DYNAMICS ACTIVE STABILISER -~
THE YEAR T edicing e ek of cafiaf UG (e achiming process

2015

B

BEST OF
INDUSTRY
AWARD

EMPOWERING ¥
INNOVATION

DANOBATGROUP

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

INDUSTRY

16



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: p
INNOVATION DAYS 2012 SORALUCE AY SORALUCE

SORALUCE

DANOBATGROUP



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: V2 SORALUCE

~3
Soraluce se refuerza en Alemania para
optar al liderazgo mundial en fresadoras

B T e i el e Sy
. o thea
o

DANOBATGROUP 1



I INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: SORALUCE

TECHNOLOGY DAYS 2014 ALEMANIA- LANZAMIENTO MUNDIAL DAS

< QUALITY
< y 7 INNOVATION OF
THE YEAR
2015

DANOBATGROUP 1



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: .
OIL & GAS WORKSHOPS 2015 SORALUCE AY SORALUCE

CHALLENGES
NEED NEW
SOLUTIONS

OIL & GAS MACHINING
WORKSHOP

Oil & Gas Milling and
Boring Tour

Texas Abril 2013

2ND TO 6TH FEBRUARY 2015
BERGARA, SPAIN

DANOBATGROUP 20



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: 7
VTC MASTERCLASS 2015 SORALUCE AY SORALUCE

Vertical Turning MASTERCLASS & milling, boring
and turning TECHNOLOGY TOUR 2015

DANOBATGROUP 21



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:
FERIA EMO MILAN 2015 R~ -

hotline with

Local service support in over

40 countries + 2 95 % avaisbility as per
VDI 3423 engagement
T\g RA c E 72 spare heads il + Annuwt Contracts

100.000 spare part references in stock -+ Special training programs

e D innova tion T

+ Manutacturing process improvement

b M bt e et
thve muarket Huat
igidity in real tinwe
+ Exclisive Modular Quill system tiat niakes it
; S0 combine diflerent qrilie and heads in
IK4-IDEKO, associated R -
Technological R&D Center

Multidisciplinary R+D+1 A ik ol relipen DS eyshomn
internal department nges machine’s dynamic

™

Patestted CNC controlied Ram Balance system
10r the best accuracy in all the working area
BIMATEC-SORALUCE.

4+ Fully integrated lread design and ecturs
Excellence Center R e

2 broad range of over 100 standard and
in Limburg - Germany special milling, boring and tuming heads
avaitable

+ Complete range of Milling, Boring, Vertical
Tuming, Gardry and Multitasking that can be
tailored to the customer's needs

+  Total Machine concept development for the best
implementation of the conplete soltion
customes’s tacility

SORALUCE
@X\OQ/Y\Q)/\(/@

FAGOR
- 2

+ Application + Application
Stipbuiiding / Finger strachire. Capital Goods / Prees head
+ Challenge. + Cliallenge
Parts of 800 Ton, 65.000 x 6.250 x 4.500 mm Parts of 160 Ton, 6.500 x 3.500 x 3.500 mm
Finishing axs supports by both sides with 0,02 m

Straigiiness of 0.5 men in 60.000 mm
2t 6.000 e height

Conplete intemal machining
+ Solustion highlights
FXR with X

i 2 special

‘solution for the part positioning Antonsatic Head, Ram Balance and big sized
table

&& we neeed a mactine able to compiete the work

improved « 35% our productivity ratios.

complete lengi of the axis.

Our selection was orientated 10 one SORALUCE

LANZAMIENTO NUEVO

101 u Ereater reach ana w
ecart with the conrplete qusity xnd require
couracy reqiesied by a 56 wege profect. 9 —

n the tight tolerances.

Abter Trsrrahe, Piact Manager, FAGOR ARRASATE

POSICIONAMIENTO DE MARCA

DANOBATGROUP




INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: 7
TECHNOLOGY DAYS 2015 ALEMANIA AY SORALUCE

DANOBATGROUP 23



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:

V4
DAS & MULTITASKING WORKSHOP 2015 SORALUCE 23 SORALUCE

T——
TECNOLOGIE DI PRODUZIONE SORALUCE
[res——"

s

manufacturing

Soraluce crea un sistema que consigue Nieva ediciin

aumentar la productividad hastaun 300% | Renove

1 Gobterno vasco ha veho.

Acaba de recibir los premios European Quality Innovation of the Year y Best of Industry

> MAQUINA-HERRAMIENTA

Soraluce, especialista en
fresado, mandrinadoy tor-
neado, revoluciona su sec-
torconla tecnologia DAS
(Dynamics Active Stabilizer]
por La que acaba de recibir
los premios European Qua-
Lity Innovation of the Yeary
Bestof Industry.

@
cha ese progra

Soraluce espera «revolucionar» la maquina-
herramienta

La cooperativa Soraluce -integrada en el grupo Danobat, la divisién de
maquina-herramienta de Mondragon Corporation- ha creado un sistema,

= e 3 denominado DAS, que mejora la productividad al incrementar la capacidad de
e o o M St ,,(h[‘,"zn“;f,’;‘z'f corte hasta en un 300%. Este novedoso diseno industrial, que fue presentado
a los medios de comunicacion ayer en las instalaciones de IK4-Ideko, ya ha
sido galardonado con el premio europeo Quality Innovation of the Year.

W La tecnologia DAS, que esti

[

o vasco e
Honado desde SPRI, &5 una
iracattva diserads y valorada

= e f [wlc-Jol+

PATENTE

El sistema DAS,
que esta en fase de
patente, es fruto
de la colaboracién
entre Soraluce e
IK4-Ideko y ha
sido testado
previamente en el
centro de
excelencia que el
grupo vasco tiene
en Alemania.

Soraluce tiene su sede en Bergara, si bien la presentacion de la

ia DAS (D ics Active ilizer) se llevé a cabo ayer
en Elgoibar, concr enlas i i de IK4-ldeko, el
centro de innovacién del grupo Danobat. Anteriormente fue
testada en el centro de excelencia que la marca vasca tiene en
Alemania (Bimatec Soraluce).

24




YA\ SORALUCE

INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:
TECHNOLOGY DAYS 2016 ALEMANIA

e®
27 .A\R
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=Lt e
< f - u-*

DANOBATGROUP



COMPITE: VISION SEPTIEMBRE 2007: CONVERTIRNOS EN ALTERNATIVA A PAMA EN
FRESADORAS-MANDRINADORAS DE GRAN DIMENSION EN 2012

TAMANO CRECIENTE DE

SORALUCE [ZAYER] CORREA][CME] [JUARISTI][BOST l FPT llSHWllUNIONIlCOLGARIIPAMAI

lSKODAl PARPASJ TOS PEGARD DS l INNSE lLAZZATI ll DEBERI

BOST- )
SPINDLE T ARX
60 MX-5|| (BOST-
yY: | ke SUPRA || MQ o\ \ RAM |/
3.000 | 160
—) M-.ARX
g Y: _—‘\‘——)-—-- r-
§ 4.000 4 BOST-
@4 RAM
= MP-9| | | 200
=S T = 220
5.000 I
v __J W JI [spriT
6.000 r
|
Y e e e e e e e e e e e e e I_
v 7.000 1
]

S

SEPTIEMBRE 2007

D Modelos actuales

Soraluce

D Modelos con

configuracién en T

ML-
130

HEA
VY
SPE

ED |

ARIES

HCW

A —— —

M6M

D Modelos tipo
F (floor-type)



SI NO QUIERES SER COMO ELLOS, LEE

Mds alld de

TE ROBERTS
=BRYAN SMITH

Un compromiso compartido para cambiar se

desarrolla s6lo con la capacidad colectiva de
desarrollar aspiraciones conjuntas.

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

LIDERAND&

REVO- i
LUCION

GESTION 2000.com

Primero, los revolucionarios le quitaran sus
mercados y sus clientes, después le quitaran

sus mejores empleados. Por tltimo, le quitaran
sus activos.

27



I POSICIONAMIENTO SORALUCE

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

Claim: Setting new standards
in milling, boring & turning

Promesa: Inspirados por la
innovacion, SORALUCE lidera
el futuro del sector generando
valor para sus clientes y
estableciendo nuevos
estandares en fresado,
mandrinado y torneado

28



I LOS ITALIANOS TAMBIEN LEEN: FPT

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

Claim: The Italian Style

Promesa: capacity to
generate new ideas and
above all by the continuous
research and development
of new processes, products,
services and corporate
image

29



I LOS ITALIANOS TAMBIEN LEEN: PAMA Ay SORALUCE

PAAA

DANOBATGROUP

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII

Claim: Your solution provider

Promesa: The partner for
demanding customers.

30



I COMPITE: PROXIMO COMBATE EMO HANNOVER 2017

A SORALUCE

| L B TH e " 1 { i_dW’

N = _jj >

¥ o . i "

i IREa;
AT .

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

& SORALUCE

31



SI NO QUIERES SER COMO ELLOS, LEE

La larga cola:

Por qué el futuro
en los negocios es
vender menos de
mas.

DANOBATGROUP

Regla 1: Modifique los Inventarios

A

/ P estan ofreciendo mucha mas variedad en sus inventarios virtuales que lo que
ofertan en sus estanterfas. Esto permite reducir costos y habilitar nuevos mercados de nichos.

YA\ SORALUCE

Pierda el control

Regla 2: Deje que los cllentes hagan el trabajo -

No implica tercerizar, sino dejar que sean las multitudes las que hagan el trabajo. La produccion entre pares
creada por eBay, Wikipedia, MySpace y Netflix son algunos ejemplos de lo que los usuarios hacen, sin costo
alguno. Solo la produccién entre pares puede lograr que la larga cola sea realmente infinita.

Regla 6: Comparta informacién
Es preciso construir transparencia, y esto no implica ningtin costo. Ofrecer informacion sobre patrones de
ventas (los mas vendidos, por ejemplo) puede constituir una importante herramienta de marketing.

_ Piense en nichos

Regla 3: Un solo método de distribucion no es suficiente

A algunos clientes les gusta visitar los negocios, pero en cambio otros prefieren comprar en linea. Si usted
se concenlra en un solo método de distribucion corre el riesgo de perder a otros grupos de clientes.

Regla 7: Plense en “y", no en “o”

No cometa el error de pensar en vender un producto de este color o de este otro. Piense en vender productos,
los dos colores, Ofrezca alternativas.

Regla 4: Un solo producto no es suficiente

Tiempo atras habla solo una manera de comprar musica: el album en CD. A hay h P

en linea: el album, una pista, un ringtone, una muestra de 30 segundos de duracion, un video musical, etc.
Cada nueva alternativa permite satisfacer los gustos de publicos diferentes.

Regla 8: Confie en que el mercado haré su trabajo

En los mercados abundantes usted no tiene por qué adivinar qué vender. Simplemente ofrezca algo y vea
qué sucede. No realice predicciones, realice mediciones y responda en consecuencia.

Regla 5: Un solo precio no es suficiente
Diferentes personas estan dispuestas a pagar precios diferentes por muchas razones diferentes, por ejemplo:
dependiendo de cudnto tiempo o cuanto dinero tengan. Asi como pueden ofrecerse diferentes versiones de
un producto deben ofrecerse también diferentes precios.

Regla 9: Gomprenda el poder de lo gratuito

Muchas empresas ofrecen servicios gratuitos y 1 luego a los clientes para que se suscriban a ser-
vicios Premium que agregan calidad y mas y mejores opciones.

32




YA\ SORALUCE
Solucion: PM-6000

Aplicacion: Maquinaria mineria

-
L
»
1

A

1

.
.
v
'
.
.
t

DANOBATGROUP
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Solucion: VTC 8000 H

Aplicacion: Energia

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE




I VENDE!!!!: CMA (ITALIA) - S_ff

Solucion: FXR-W 20000 Multitask

Aplicacion: Tuneladoras

N

s P S ™
y U s ‘.]v LS \‘lfé I"‘“ ‘ig

DANOBATGROUP %



Solucion: TA-A AUTOMATIZADA

Aplicacion: Bienes de equipo

YA\ SORALUCE

DANOBATGROUP

36



Solucion: FMT

Aplicacion: Aeronautica

= 9] o]

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

Together
ahead. RUAG

37



Solucion: FP DUPLEX AUTOMATIZACION

Aplicacion: Maquinaria Forestal

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE

38



VENDE (y que los clientes ademas hablen
bien de ti) !l

En entrevistas, videos,
revistas, mailings

- Macchi

&Y sorawee | - ZOrzo

Walop g adery | Fagor Arrasate

- Lagun Artea

- SMS group GmbH
- Blewitec GmbH

- M. Schneider

- Trekon

| - Ponsee

- Zanini Renk

- KHS

Discover Value

i

- KS Aluminium

DANOBATGROUP

YA\ SORALUCE
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NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION Ay SORALUCE

1962: fabricacion y comercializacion 2017: tecnologia , marca y comercializacion propia.
bajo licencia extranjera Multiculturalidad y multilocalizacion.

BIMATEC SORALUCE

DANOBATGROUP 40



VA
I SORALUCE: EVOLUCION HISTORICA AY SORALUCE

1962-1970, 1 DECADA: En busca de un producto propio

1971-1980, 22 DECADA: Consolidacion tecnolégica y gestion comercial propia
1981-1987, 32 DECADA: La agrupacion sectorial: DANOBATGROUP
1988-2009, 4° y 5 DECADA: El éxito a través de la linea de fresado

2010-2020, 62 DECADA: Tercer ciclo de transformacion de SORALUCE

DANOBATGROUP



I NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION Ay SORALUCE

Transcurrido un afo de la realizacion del PE2009-2012 SORALUCE, en un contexto
complejo e incierto, creemos necesario repensar nuestro enfoque estratégico y
redisefar nuestro modelo organizativo con el fin de definir lo que queremos
signifique el tercer ciclo de transformacion de SORALUCE.

En el tercer ciclo de transformacién que tenemos que definir, el modelo
organizativo de SORALUCE ha de ser redisefiado, las empresas participadas
cobran un especial protagonismo, se han de contemplar posibles compras de
empresas competidoras y/o complementarias, nuestra actividad en nuevos
mercados y sectores es intensa, el liderazgo y la innovacion es tarea de todos, los
proyectos se convierten en la unidad de trabajo clave y somos ademas parte activa
de DANOBATGROUP, que nos aporta dimensidn, presencia internacional,

capacidad de negociacién y conocimiento.
ANO 2010

DANOBATGROUP
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NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION Ay SORALUCE

A

Entorno/Sociedad

3° CICLO DE
TRANSFORMACION

10 RETOS
ESTRATEGICOS

ORGANIZACION INTERNA
(MODELOS COMERCIAL,
INNOVACION E INDUSTRIAL)

PERSONAS
COMPROMETIDAS] EMPRESAS
DANOBATGROUP Y eapACITADAS | PARTICIPADAS

CULTURA Y VALORES
DANOBATGROUP



NUESTROS 10 RETOS ESTRATEGICOS AN SORALUCE

1. Desarrollo de nuevos 2. Incremento de cuota en
mercados geograficos mercados tradicionales

4. Ampliacion gama de
producto y diferenciacién
tecnolodi

5. Desarrollo servicios
alto valor anadido

3. Desarrollo de
sectores cliente

6. Adecuar la organizacién al
nuevo planteamiento estratégico
y al desarrollo de las empresas
participadas

7. Desarrollo de cadena de
suministro

9. Personas . ..
8. Competitividad en capacitadas y 10. Gestion economico-

; financiera
costes comprometidas




I (R)EVOLUTION IS THE SOLUTION AN SORALUCE

Este Plan de Gestion se sitla en un contexto econdémico y social preocupante,
ya que algunos paises nos encontramos en el nucleo de una segunda
recesion, mucho mas compleja ademas que la que ya sufrimos en 2008 y que
vaticina en estos paises un futuro préximo sin crecimiento econémico alguno.

No creamos que afrontar el futuro y mantener e incrementar el empleo es
anicamente tomar una decision sobre el nivel de anticipos del afo, ya que
esto sera probablemente necesario pero seguro que no suficiente.

El verdadero reto es la mejora de nuestra competitividad, nivel tecnolégico y
de conocimiento, gama de producto, red comercial, enfoque a sectores,
calidad, capacitacion, presencia internacional y servicio al cliente.

PLAN DE GESTION 2013

DANOBATGROUP
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I NUESTRO FUTURO ES NUESTRA RESPONSABILIDAD AN SORALUCE

«No estdan amenazados los paises o0 las empresas, estan
amenazados los empleos que contienen una alta tasa de
trabajo manual no cualificado»

Ampliacion de gama de producto

Estandarizacion y modularidad

Diferenciacion tecnolégica

Proyectos especiales frente a maquina estandar

Internalizacion: cabezales, caias, mesas y almacenes robotizados
Automatizacion y multifuncién

Enfoque a sectores

Servitizacion

Liderazgo de la red comercial
Capacitacién y compromiso CHARLAS INFORMATIVAS MARZO

2014

DANOBATGROUP 6



I CLAVES DE FUTURO Charlas informativas Marzo 2016

Amplia oferta base de producto
Tecnologia propia, avanzada y diferenciada
Servicios y soluciones

Marca reconocida y posicionada

Red comercial internacional

Excelencia operativa y economico-financiera

OOOOOOO

Empresa responsable y ejemplarizante

DANOBATGROUP

SORALUCE

a7



I ESTRATEGIA COMPETITIVA Charlas informativas Marzo 2016 Ay SORALUCE

GAMA FRESADO,
M'?(I)\IFI!)I\ITIIEIXAD[(;O, : —> Asi incrementar nuestro nivel
Modularidad, de ventas en este segmento
estandarizacion,
l tecnologia avanzada y l

Reordenar diferenciada,
Simplificar —> competitividad, diseno Capacitarnos para componer una
Modernizar industrial, ergonomia, nueva propuesta comercial que

eficiencia energética,
TNC640, Monitoring,
14.0

nos permita poder desarrollar un
nuevo ciclo de crecimiento
cuantitativo&cualitativo, rentable
y generador de empleo.
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I ESTRATEGIA COMPETITIVA Charlas informativas Marzo 2016 Ay SORALUCE

Para ello, estamos desarrollando nuevas capacidades, una nueva propuesta
comercial y tres nuevas categorias de productos y servicios:

Automation & Multitasking Large size machines Advanced services
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RESULTADOS ENCUESTA CULTURA 2016 A\ SORALUCE

| PP14) iEstas de acuerdo en gue éstas deben de ser las daves principales de muestro provecho sodo-empresarial para el periodo 2017-20207

W Muy en desacusrdo W En desacuerdo W Algo desacuerdo W Algo de acuerdo W De acusrdo m Muy de acuerdo

3 4k

D,
ANOBATGROUP o
ALUcCE
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I 2016: Elaboracion Plan Estratégico 2017-2020

A RALUCE
(40 PERSONAS DE SORALUCE) ‘AN SORALUC

PALANCAS DE CRECIMIENTO RENTABLE

CLIENTES & PRODUCTOS & MODELO
MERCADOS SOLUCIONES INDUSTRIAL
TECNOLOGIA PERSONAS & RIGOR

ORGANIZACION ECONOMICO

PAGINA 33 PAGINA 37 PAGINA 43

CIMIENTOS DE LA COMPETITIVIDAD

ESCENARIO ECONOMICO 2020
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EL MUNDO CAMBIA: CONTEXTO
ECONOMICO Y EVOLUCION
CONSUMO MH

¢, COMO SERA LA SALIDA

DE ESTA CRISIS? AN R b
(,EN FORMA DE “V”? NN CECIMO orders vs shipments

¢EN FORMA DE “W”?
¢EN FORMA DE “L”?

«La crisis actual sera mas larga de lo que
muchos imaginan»
(charlas informativas 28/03/2012)
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CAMBIOS EN EL SECTOR: BCG 2008

En resumen, el futuro del mercado de maquina herramienta
se disputara principalmente entre dos frentes

o ) [ La competencia en productos de mayor estandarizacion se logra medlante
Grandes empresas tradicionales: + Deslocalizacion a paises de bajo coste para acceder a veniajas en

Japon, EE UU. y Europa aprovisionamiento y mano de ohra
Occidental — Asimismo les permite acercarse a los principales consumidores ]

Cﬁﬁciun continua para mantener la ventaja tecnologica
* En producto y en procesos )

, Mayor focalizacion en valor agregado para el cliente !
E— — + (Oferta de servicio mas completa, desamollos mas a medida

l// Empresas europeas "\I
\fradicionales medianas_/

—— /" Enfocados en productos méas estandarizados

+ Se apalancan en los bajos costes de produccion

' + La produccion en grandes volimenes permite aprovechar ventajas de

escala
— Tanigeo

A medio / largo plazo comenzaran a competir en productos de mayor
tecnologia

« A medida que la demanda intemna se vuelva mas sofisticada

+ Trasladando las tecnologias obtenidas mediante adquisiciones o JVentun

Enfrantes asiaticos:
China, Corea y Taiwan

¢£Cual es el posicionamiento que deberan aaaptar empresas

medianas tradicionales para poder competir?

5000-02-Faza-1-Fresant_ Gerentes-vd. ot The Boston CoNnstrrmie Grour ki)

ANO 2017 PZY SORALUCE

(omo [ man sem]

CELOS®- from the idea

to the finished product.
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Propuesta de Valor para Crecer

(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA)

Unique selling proposition
Percent of companies, n = 215

Distinctive
customer
orientation

Innovative
products/
SEMvices

Distinctive
guality of
products)
SEMVices

Component
specialists

Machine

e

o

23

20

Equipment &
machine system
manufacturers providers

Aftersales
providers

20

Software/

system

providers

Q

31

42

SORALUCE

Average

36

Competi-
tive cost
paosition

Shaort
reaction
time/time
to market

SOURCE: VDMA-McKinsey Study 2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery”

Las empresas europeas de bienes de equipo, cualquiera que sea el subsector, compiten en

base a orientacion a cliente, innovacion y calidad de productos y servicios.
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Extension del Portfolio de Productos y Soluciones

Vi
(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA) SORALUCE

While growing with the market was a main driver of growth in the past, vertical and
horizontal integration will gain importance in the future

Drrivers of growth
Percent of companies, n = 215

Dominant source of growth in the .

Percentage
-.. past 5 years ... mext 5 years points
Growing with the market 30 21
Gaining market share 28 25
Entering new regional markets 1& 19

Broadening the scope of
products and services offered

Extend (horizontal integration)

product
portfolio

Further integration along
walue chain (vertical integration)

SOURCE: VDMA-McKinsey Study 2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery”

En los fabricantes europeos, la extension (horizontal y vertical) de la

gama de productos y servicios gana peso como factor para crecer.
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Crecimiento en Servicios
(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA)

Success pattems

‘ Size

ﬁ‘-Jx Intemationalization

Qﬂ Orperational excellence

-2t Rigor of the business
.-:"J!.« miodel

—
— Innevation

a Premium

--@ Provider type

@ Aftersales/
il SErVice

4 *.'-i'ﬁ} Sector

.
'mf Management structure

HEEIRIEI SN S ISy

B importance will chearty Litle or na influence

ncrease due to trend due ta trend
Industry trends
= 4 o L
£La Ab &c #d De
Increasing demand for  Shift of demand to Increasing Increzsed competition Growing iImportance of
customized system and  countries outside redenvance of due to newmarket  the competithvensss of
integration solutions Eviope aftersales/service participants Gemnany a5 a location

Field VI: Stringent. risk-
differentiated project

management, particularly
in the solutions business

!

Field V: Excellence,
in particular in
I—_ﬂmslic operations

T =3

Fleld I: Targeted and
granular internation-
alization and growth
strategy

optimization of the

Field lll: Standardization product/portfolio value

and modularization,
E while providing

customer-specific offers

and new business models

Field ll: Expansion of aftersales/

service segment through
L integrated, innovative solutions
Difficult to Influence In the medium term

Difflewlt to Influence in the medium term

SOURCE: VDMA-McKinsey Study 2014, "The future of German mechanbcal engineering”

YA\ SORALUCE

All archetypes expect a shift in profit pools from products to (digital) services

Expected shift in profit pools, n = 215

From markets outside of
Europe back to Europe

Disagree

Eguigimeit &
Compunent Mo i mrachice sy Aflersilis
speciaisti manlactwen les pevder proides

O +Q =0

Saltwire/
Frstes
provlen

Q=3

Agree

From Europe to China

From Europe to the US

From Europe to other
regions

o e
RN

From products to
services

From products to digital
services

Fram your core business
to adjacent business

e
<5 )

Drowenistream shift along
wvalue chain

N

Upstream shift along
value chain

o0 S

SOURCE: VDMA-McKinsey Study 2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery”

Latendencia del sector hacia la creciente relevancia de los servicios se ve reforzada por la

prevision de un traslado creciente del beneficio de los productos a los servicios.
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I Global CEO Outlook de KPMG (entrevista 1,200 CEOs) [2Y soraLuce

Grafico 7. Nivel de prioridad que otorga a las siguientes estrategias
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ITEN UNA ESTRATEGIA, POSICIONATE Y COMIENZA A BAILAR!!!! o\ SORALUCE

«La planificacion estratégica es como el
baile ritual para pedir a los dioses que
llueva. El principal objetivo no es que
llueva, sino aprender a bailar mejor»

DANOBATGROUP



I YA\ SORALUCE

“Tenemos las cosas claras tanto en lo que respecta a la marca como a los
productos y hemos hecho las cosas de una manera muy constante y coherente
durante muchos anos.

En la mayoria de las empresas se cambia de vez en cuando la Direccion, la
estrategia, la organizacion, se traslada a la gente, etc..

En nuestro caso, aunque haya un cambio en la direcciéon, nunca se cambia la
estrategia. En esencia somos constantes. Los equipos conocen la filosofia
basica, las claves del negocio, mejorar cada dia, tener productos nuevos,
respetar a las personas, a los mercados locales; colaboramos para buscar lo
mejor para el cliente final».

TOYOTA

DANOBATGROUP
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