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Puntos clave BUSINESS

El modelo de negocio del business-to-business se ha transformado estos ultimos afios
debido a los avances tecnoldgicos, gracias al impulso de la COVID-19. Hoy en dia, la
mayor parte de las transacciones B2B se realizan de manera online, tanto asi que el B2B
es responsable del 65.8% del mercado del e-commerce.

Aquellas empresas dedicadas al business-to-business que ofrezcan una mayor cantidad de
canales de venta y comunicacion con sus clientes, son mas propensas a tener éxito en el
mercado. En este contexto, es importante tener en cuenta las preferencias de los clientes,
ya que estos no dudan en cambiar de proveedor si es que no cumplen con sus requisitos y
expectativas.

El mercado latinoamericano de eB2B es uno de los de mayor crecimiento a nivel mundial y
se espera que esta tendencia continde en los proximos afos. Asimismo, Pera es el sexto
mercado mas grande y de mayor crecimiento de la region. Aunque el crecimiento de estos
ultimos afios haya sido rapido, atn hay mucho potencial de expansion en el pais.

Existen diferentes estrategias de marketing y pricing para empresas B2B, y la eleccion de
ellas va a depender de las necesidades y preferencias que cada empresa tenga para lograr
sus objetivos. Sin embargo, resaltan la presencia en linea y la fijacion de precios dinamica
como estrategias de marketing y pricing, respectivamente.

Las prioridades de inversion en el mercado de business-to-business giran en torno a la re-
capacitacion de la fuerza de ventas, la asignacién de puestos de liderazgo y la creacion de
marketplaces online. Combinadas, estas prioridades prometen un aumento en las ventas y
en los retornos para los accionistas de las empresas B2B, de aplicarse correctamente.
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El business-to-business es una modalidad de transaccion en el cual esan oy
tanto el proveedor como el cliente son empresas BUSINESS

¢, Qué es el business-to-business?

Es una forma de transaccién entre empresas, como por ejemplo la que
involucra a un fabricante y un mayorista, o un mayoristay un minorista.

Las transacciones B2B tienden a ocurrir en la cadena de suministro, donde @D
una empresa compra materias primas de otra para utilizarlas en su proceso (=1 =
de fabricacion.

Las transacciones B2B también son comunes para las empresas de la
% industria automotriz, asi como en la textil, de administracion de propiedades,
limpieza industrial, entre otros.

El valor de las transacciones B2B es significativamente méas alto que las B2C @

porque es mas probable que las empresas compren bienes y servicios de
mayor precio y compren mas que los consumidores naturales.

O O Si bien las transacciones B2B a menudo involucran precios y voliumenes
altos, también pueden ocurrir en una escala mucho menor cuando una
pequeia empresa vende productos o servicios a otra pequefia empresa.
Fuentes: Investopedia, Shopify. 6

Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.



_ _ 'E Industry
Perspectivas y tendencias del sector S Insights

esanay:
BUSINESS




La pandemia de la COVID-19 ha impulsado fuertemente el esan oy
crecimiento del e-commerce y se espera que la tendencia continte BUSINESS

Se espera que el numero creciente de pequefias y medianas empresas aumente la demanda de comercio
electrénico. Por otro lado, las organizaciones ya establecidas y las grandes empresas se estan inclinando hacia los
negocios en linea debido a que requieren un menor gasto en comunicacion e infraestructura. Debido a que el e-
commerce permite a las organizaciones alcanzar facilmente a nuevos clientes, logra que las empresas puedan crecer
en ventas.

Tamafno del mercado mundial de comercio electronico,
2020 - 2028
(billones de USD)

es la participacion del mercado
de e-commerce de la region de
Asia-Pacifico, la cual se

espera sea la de crecimiento 33.3
mas rapido entre 2020 y 2028.
28.6
11.7
10.3
2020 2021P 2022P 2023P 2024P 2025P 2026P 2027P 2028P

P: Proyectado.
Fuente: Grand View Research.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 8



El impacto de la pandemia en el e-commerce afectd positivamente esan oy
las proyecciones de las empresas B2C como B2B BUSINESS

La pandemia de la COVID-19 provoc6é un cambio en la preferencia de los consumidores por las compras en linea,
creando vias de crecimiento para el mercado B2B. El aumento en la cantidad de pedidos, los cambios en el
comportamiento de los consumidores, las interrupciones en la cadena de suministro y el cierre de tiendas fisicas
afectaron la perspectiva comercial del comercio electrénico B2B.

Mundo: Tamaiio del mercado de comercio electrénico B2B,
2020 - 2028
(billones de USD)

fue la participacion del
segmento B2B en el mercado
mundial de e-commerce en
2021.

25.7

9.2
7.7
6.6
2020 2021P 2022P 2023P 2024P 2025P 2026P 2027P 2028P

P: Proyectado.
Fuente: Grand View Research.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 9



La mayoria de las interacciones de vendedores B2B se han

trasladado a remoto o digital... y eso es exactamente lo que quieren

los clientes
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Mundo: Forma actual de relacionarse con los
representantes comerciales de los proveedores en
diferentes etapas, 2021

34% 33% 35% 36%

33%

33%

30%

Identificacién de  Evaluacion de Ordenar Reordenar
nuevos nuevos
proveedores proveedores

BEn persona ®Remoto Autoservicio digital

La mayoria de las interacciones de vendedores B2B se han
trasladado a remoto o digital

—l

prefieren interacciones humanas

Entre
67_ 69% a la facilidad de programacion,
ahorros en gastos de viaje y

seguridad.

Ndmero de observaciones: 3,360.
Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

de los tomadores de decisiones B2B

remotas o autoservicio digital, debido

Mundo: Efectividad del nuevo modelo de ventas para
llegar y atender a los clientes, 2021

70%
L

Mucho menor

|
|
|
|
!
|
6%2% I
|
|
|
|
|

® Mucho mayor ®Mayor ®lgual Menor

!
!
!
!
!
!
B T I |

Mundo: Valor maximo de pedido que los tomadores
de decisiones B2B estan dispuestos a pagar a través
de autoservicio digital e interacciones humanas
remotas para una nueva categoria de producto o
servicio, 2021

Menos de USD 50k I 339
Entre USD 50k y USD 500k I  33%

: Entre USD 500k y USD 1M mmmm 13% | Entre febrero y diciembre

1 Entre USD 1My USD 5M mmmm 7% I de 2021, el porcentaje e
__________________ I personas dispuestas a

Entre USD 5M y USD 10M B 4% pagar entre USD 500k y

Mas de USD 10M = 3% USD 5M pas6 de 16% a
20%
No sabe/ no responde B 2%

10



Actualmente, los tomadores de decisiones B2B utilizan mas canales

gue nunca para interactuar con sus proveedores
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Numero de canales distintos que utilizan los clientes B2B durante las tomas de decision

5

7.5

10

o o e <o o o e )
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
1. Correo electrénico 1. Correo electronico 1. Correo electrénico
2. En persona 2. En persona 2. En persona
3. Teléfono 3. Teléfono 3. Teléfono
4. Sitio web del proveedor 4. Sitio web del proveedor 4. Sitio web del proveedor
5. Portal de contratacion 5. Departamento de 5. Departamento de
electrénica adquisiciones adquisiciones
6. Aplicacién movil 6. Aplicacién movil
7. Ferias comerciales 7. Portal de contratacion
electrénica
8. Video conferencia
9. Chatweb

10. Google/ busqueda web

Mundo: Participacion de mercado ganada, por nUmero de canales utilizados, 2021

Las empresas B2B
que habilitaron mas
canales de venta,
incrementaron su

o _, 46%
participacion de
mercado a una tasa
mas rapida .

Numero de observaciones: 3,360.
Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

—
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Numero de canales utilizados
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Los clientes B2B tienen claro qué quieren de sus proveedores y
estan dispuestos a cambiarlos si estos no satisfacen sus SL?S?IPESS
requerimientos

Experiencias necesarias para garantizar la fidelizacién de clientes en negocios B2B

Garantia de rendimiento
(reembolso completo)

Disponibilidad del producto
mostrado en linea

TOP TIER

Posibilidad de comprar
desde cualquier canal

Servicio al cliente en tiempo
real/ siempre disponible

Experiencia consistente en
todos los canales

Resefas de clientes
facilmente disponibles

Precios disponibles online
sin negociacién

Precios basados en
resultados

Posibilidad de ordenar
facilmente a través del

Capacidad para ver

productos en persona si es Envio en dos dias 0 menos

celular necesario

Inicio de sesidn/ contrasefia
. . Unicos para todos los sitios y @ Demostraciones de

Envio gratis aplicaciones de los 60% productos en 3D/ virtuales
proveedores

Un programa de fidelizacion La mayoria de los clientes B2B en todo el mundo dicen que buscaran

58% para ganar puntos/ otras activamente a otro proveedor si no se satisfacen las cinco necesidades
recompensas principales al interactuar con los proveedores.

Numero de observaciones: 3,360.
Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights. 12



Latinoamérica es uno de los mercados de e-commerce de mas esan oy
rapido crecimiento en el mundo y no se espera una desaceleracion BUSINESS

Tamafio de mercado del e-commerce B2B, 2021 Participacion del mercado latinoamericano, 2021

Brasil y México se llevan mas del 70% de la participacion
del mercado latinoamericano de e-commerce B2B

USD 15.3 B
Mercado mundial Resto, 7.7%
de e-commerce ! 240
B2B (2025) Perd, 3.4%
Chile, 5.7%
USD 77 B Argentina,
3 5.9%
Mercado mundial
de e-commerce Colombia
B2B (2021) 6.5% Brasil, 53.7%
México,
17.1%
USD 191.5 MM USD 6.6 MM
Mercado
. ! Mercado peruano
latinoamericano de
i B2B de e-commerce 3 ; ;
e-commerce B2B (2021) | Perl es el sexto mercado mas grande de e-

(2021) commerce B2B en Latinoamérica

MM: miles de millones. B: billones.
Fuentes: Grand View Research, EBANX.
Elaboraciéon: Semana Econémica — Industry Insights. 13



El mercado de B2B e-commerce peruano aun es pequefio en

comparacion con sus paises vecinos, pero tiene mucho por donde esans

El crecimiento del comercio electrénico B2B en Peru se fundamenta en la tendencia por parte de las empresas en
digitalizarse y generar mayor presencia a través de plataformas web para realizar negocios, abrir marketplaces,
generar movimiento a través de redes sociales y brindar nuevos canales de atencién a los clientes. Todo esto permite
a las empresas peruanas legitimar su presencia en linea.

Peru: Tamafno del mercado de comercio electrénico B2B,
2020 - 2025
(miles de millones de USD)

pais con mayor tasa de
crecimiento anual compuesta
en el mercado de e-commerce

entre 2020y 2025 en 29.0
Latinoamérica.
2020 2021 2022P 2023P 2024P 2025P

P: Proyectado.
Fuentes: Grand View Research, EBANX, International Trade Association.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.
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En relacion con lo anterior, la penetracion del mercado de e- esan oy
commerce peruano adn es bajay principalmente doméstica BUSINESS

De peruanos afirman haber
realizado una compra por
internet en 2021

Entre 2020 y 2021, el
crecimiento del niumero de
empresas nuevas que han

ingresado al e-commerce ha sido
de

Peru: Participacion del comercio internacional y
domeéstico, 2021

7% 93%

Internacional ®Doméstico

Fuente: Camara Peruana de Comercio Electrénico (CAPECE).
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

El Retail online se ha expandido rapidamente en
Peru...

Peru: Penetracién del e-commerce en el retail,
2019 - 2021

11%

6%

- -

2019 ®=2020 m2021
...pero aun hay mucho espacio para crecer

Aunque las ventas internacionales
actualmente  representan  solo
alrededor del 7.0% del volumen
total de e-commerce en Perq,
existe una oportunidad a mediano

plazo para los  jugadores
internacionales en la region,
- mientras el mercado madura. A

medida que el mercado nacional
se satura y la logistica
internacional mejora en toda la
region, existe una oportunidad
para los jugadores globales que
deseen expandirse a Ameérica

Latina y aprovechar su mercado
en crecimiento.

15



La baja confianza empresarial es un factor que frena el crecimiento y esan oy
la inversion en el Peru BUSINESS

Se puede ver una caida en la confianza en la economia peruana Pert: Resultados de la Encuesta de Expectativas
por parte de instituciones internacionales y el sector 1 ) M o 2008 — 2022
empresarial peruano acroeconomicas, -

p 90 ) )
Ranking histérico de Moody’s para Perd, 1996 — 2022 - Cambio de gobierno
.70
A2 :
1 60 N
® A3 /\\ \\/’ K> mv\/"
: I\ v
Baal ! S0 W \'J \\/\\” ’ ")N‘V
o Baa2 | 40
° Baa3 |
3 30 Caida por el COVID-19 ==p
. Bal 20
Ba2 10
° Ba3 0
Bl ©® O O d4 N ™M <% I © N~ 0 o O «H o
o o «— — — — — — — — — — N AN (o]
o o o o
[} B2 N N N N N N N N N N N N N N N
B3 ——indice de 6rdenes de compra respecto al mes anterior
(] [ce] o AN <t (o] [ee] o N < (] [ee] o N ! B
S 3§ 8 8 8 8 8 383 3 8 8 3 & 8 —— Indice de la situacién actual del negocio
— — AN AN AN AN N N N N N N N N B
Indice de expectativas de la economia a de 3 meses
® Perspectiva positiva ® Perspectiva negativa

La reduccion en la confianza empresarial por parte de entidades nacionales e internacionales se debe a
los diferentes cambios politicos y decisiones tomadas por el Estado en cuanto al manejo de la
economia. Esto indica una disminucién en la intencién de invertir en el pais, lo que se traduce en una
ralentizacion de la economiay por ende, afecta al crecimiento de las empresas.

*Se espera baja.
Fuentes: Refinitiv, Trading Economics, World Government Bonds, Conexiéon ESAN, University of Twente, Banco Central de Reserva del Perl (BCRP).
Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights. 16



La confianza entre ambas partes involucradas en la interaccion B2B
es fundamental para garantizar transacciones comprometidas, con esanus

- = = - —

menos conflictos y que aseguren un crecimiento en ventas BUSINESS
Modelo conceptual de la confianza en relaciones B2B
Antecedentes Componentes Consecuencias
* Expertise e Compromiso (+)
e Similitud . Benevolencia percibida * Relaciones a largo plazo (+)
+ Frecuencia de interaccion — o perci m— «  Cooperacion (+)
~ » Credibilidad percibida :
* Tamafio de la empresa * Conflictos (-)
* Reputacion * Crecimiento en ventas (+)

¢, Qué sucede cuando hay confianza entre las partes interesadas?

Para asegurar la confianza entre ambas partes, que es fundamental en las relaciones B2B, las empresas deben mostrar expertise en su labor,
debe existir una similitud entre las labores y la cultura empresarial de ambas empresas y la frecuencia de interaccion al momento de coordinar la
transaccion debe ser alta, para asegurar el compromiso entre las partes. Por otra parte, dos factores que influyen en la confianza, son la
reputacion, que debe ser buena para generar confianza en el proveedor o el comprado, y el tamafio de la empresa, que puede influir en la
preferencia de la empresa con la cual se busca tratar, dependiendo con los objetivos del servicio o producto. Estos antecedentes, junto con la
benevolencia y la credibilidad percibida por el cliente, llevan a relaciones de mayor compromiso y cooperacion, que pueden repetirse en el largo
plazo, con menor nivel de conflictos y que aseguren el crecimiento en ventas para ambas partes.

.Y cuando no?

Antecedentes Componentes Consecuencias

~

. Expertise‘L « Compromiso (-)

e Similitud \L * Relaciones a largo plazo (-)

-—— - ——
-—————

Benevolencia percibida ‘L

« Frecuencia de interaccion \L :_’: :_" + Cooperacién (-)
i |+ Credibilidad percibida J« i I
* Tamafo de la empresa \L X X X I« Conflictos (+)
1 1 1 1
¢ Reputacion \L , . , .+ Crecimiento en ventas (-)
\\\ ,/I \\\ ’/I \\\ ,/

Fuente: University of Twente.
Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights. 17
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Otro factor limitante de la industria B2B en Peru es la alta tasa de esan oy

informalidad en el pais BUSINESS
Perl: Tasa de empleo informal, 2011 — 2020 | La respuesta a la pregunta ¢por qué se prefiere la informalidad a I
| la formalidad? Es compleja de responder, ya que en muchos casos |
75.3% . * depende de variables sociodemograficas y culturales.

75.1%

10 afios de retroceso por
el COVID-19

74.3%
73.7%
T g0 732 o
' 725%72.49 L7
I I 72.0% I I I

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Dol o e e e e o o e mm mm e o= o= o)
Peru: Tasa de informalidad segln diferentes
i variables sociodemograficas, 2020

Uno de los mayores desafios paralaindustria B2B, es evitar la
transferencia del 75.3% de lainformalidad offline a las redes.

Peru: Tasa de informalidad segun tamafio de
empresa, 2020

De 1 a 10 trabajadores | I ©1.3%

Urbana NN 68.4%
Rural I  06.1%
Indigena NN 76.7%
I /8.5%

Negro, mulato, zambo o
afroperuano

Mestizo NN 63.3%
Otra I 70.2%

De 11 a 50 trabajadores [INNENEGGEE 50.6%

De 45y mas IS 73.0%
Secundaria NI 83.1%

De51ymas [ 18.9%

De 14 a 24 afios I 38.9%

De 25 a 44 afios NN 72.3%
Alo més primaria I 04.9%

Sup. Universitaria NI 43.2%

Sup. No Universitaria [N 56.0%

“El ciudadano no es informal porque escoge, el ciudadano es
informal porque el empleador no lo quiere hacer formal debido

aque es mas caro”. Ambito Grupo etareo Nivel educativo Etnia

. Geourf
- Aldo Ferrini (2020), CEO de AFP Integra eogratico

Fuentes: Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEl), Camara Peruana de Comercio Electrénico (CAPECE), Semana Econdmica.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 18



La informalidad se traduce en un menor crecimiento econdmico.

Plataformas B2B podrian mitigarla.
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Causas de la informalidad en el Peru

Régimen normativo opresivo (elevados costos
tributarios y laborales)

Costosos procesos de inscripcion

& B

®

Débil capacidad de supervisién por parte del Estado .
(principalmente al interior del pais)

b

Falta de concientizacién y capacitacién por parte del
Estado sobre los beneficios de la formalizacién

&

La informalidad prevalece cuando los costos de formalizarse
son mayores a los servicios ofrecidos por el Estado

Efectos de lainformalidad en los peruanos

\/\ Menores salarios y pérdida de beneficios laborales

(gratificaciones, CTS, vacaciones, seguro de salud,

S 5 etc.) desacelerando el consumo privado vy
generando un menor crecimiento econémico.

Restringe el desarrollo de una empresa debido a la
falta de acceso al Sistema Financiero, mayores
gastos para encubrir sus actividades, desproteccion
legal, desaprovechamiento de las economias de
escala, etc. lo que conlleva a que tengan poca o nula
capacidad de expandir su mercado interna y
externamente. Todos estos factores negativos se
traducen en una menor productividad, la que a su

vez genera una pérdida de competitividad y con ello
un menor crecimiento econémico.

Fuentes: Centro de Investigacion de Economia y Negocios Globales (CIEN), Business Day.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Efectos de la informalidad en el negocio B2B

El mercado B2B informal se caracteriza por desafios como:
Un inventario limitado debido a las altas demandas
Menor acceso al crédito, lo que a veces los lleva a comprar

productos adulterados
Un mercado clusterizado

Productos con precios excesivos ya que los precios en gran

medida no estan regulados
Distancia al mercado
Costos de oportunidad
Peligros de viajar

Transporte inadecuado para los bienes adquiridos

El rol de las plataformas B2B para mitigar la

informalidad

La tecnologia tiene el potencial de
transformar la forma en que los proveedores
informales realizan sus negocios, usandola
para facilitar el acceso rapido y facil a una
amplia variedad de productos de consumo
sin costo de entrega.

Las plataformas de eB2B no solo mejoran y
actualizan el mercado informal e impulsan el
objetivo de la economia digital, sino que
también ayudan a los fabricantes vy
distribuidores a ser més eficientes.

19
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Las estrategias de marketing B2B, a diferencia de las B2C, tienen
como cliente objetivo a una empresa, no a una persona

esanays:
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¢Qué es el marketing B2B?

El marketing B2B se refiere a cualquier estrategia o contenido de
marketing que esté orientado a una empresa u organizacion

El enfoque son las necesidades,
intereses y desafios de las personas que
realizan compras en nombre o para su

I ? organizacién, en lugar de para ellos

mismos.
Diferencias entre el marketing B2B y B2C

El propésito del marketing B2B es hacer
gue otras empresas se familiaricen con su
marca, el valor de su producto o servicio y
convertirlos en clientes.

N4
[

B2B B2C

Meta

Incentivo de compra

Drivers

Proceso de compra

Personas involucradas

Propésito de la compra

Fuentes: HubSpot.

Elaboracién: Semana Econémica —

ROI, la eficiencia y la experiencia
Légica y el beneficio financiero

Los clientes quieren ser educados
A los clientes les gusta, mas no prefieren, trabajar con
gerentes de cuentas y vendedores

Compradores consultan con los responsables de la toma
de decisiones y otros miembros de su cadena de mando
antes de tomar una decision de compra

Soluciones a largo plazo, lo que da como resultado un
ciclo de ventas, contratos y relaciones mas largas

Industry Insights.

Se buscan ofertas y entretenimiento

Emocioén

Los clientes aprecian la educacion, pero no siempre la
necesitan para tomar una decisién de compra

A los clientes les gusta hacer compras directamente

Los compradores rara vez necesitan consultar con otros
antes de tomar una decision de compra

Los clientes no necesariamente buscan soluciones a
largo plazo o relaciones a largo plazo

21



Las empresas peruanas pueden impulsar su transformacion digital esan oy
con nuevas estrategias de marketing B2B BUSINESS

Las claves para el éxito de una estrategia de Tendencias del marketing B2B para 2022
marketing B2B !

Apoyar el creciente espiritu emprendedor.

Conocimiento de los clientes y de la relacion

con ellos. El contenido del marketing y el marketing de contenidos

se convertiran en uno.

Evitar el fear of missing out o FOMO, encontrando el

enfoque con nueva tecnologia.
Propuesta de valor apropiada.

Brindarle a la audiencia algo valioso (o gratis).

Ir mas alla del contenido basado en texto.
Cuidar la relacion con el cliente.

Llevar la personalizacion a nuevas alturas al alinearse
con las expectativas del cliente.

Elevar los "beneficios ocultos" de su experiencia de

Reforzar la identidad de la empresa. marca.

Utilizar redes sociales para generar confianza en los
clientes.

Maximizar la presencia online. ) . ) .
Inspirar a la audiencia con coraje y creatividad.

Aprovechar el aprendizaje automatico y la IA en la
estrategia de manejo de datos.

Email marketing.
Tener cuidado de los peligros de la "intoxicacién por

atencion”.

O,

Fuentes: Conexion ESAN, UTEC, Peru 21, LinkedIn Marketing Blog.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 22



Si bien la implementacion de un modelo de ventas de eB2B puede
ser costoso, los resultados ayudaran a incrementar las ventas y los

GRADUATE

esa SCHOOL OF
BUSINESS

rendimientos para los accionistas

Beneficios de la digitalizacion de ventas y marketing de empresas B2B

Mejora la experiencia del cliente I

I
|
I
—

de principio afin

Si bien las empresas B2B estan
retrasadas ante sus contrapartes B2C
en capacidades digitales, sus clientes
tienen las mismas expectativas en
gue les entreguen servicios en linea
de primer nivel.

Apostar por lo digital reduce el
proceso de contacto con los clientes,
gue puede tomar de varias semanas,
mucho papeleo, interminables puntos
de contacto y aprobaciones de crédito
manuales.

A través de canales digitales, los
clientes pueden crear cuentas al
instante 'y recibir aprobacién de
crédito a través de un proceso seguro
con un solo clic.

La experiencia del cliente también
mejora al ofrecer catdlogos en linea
de facil busqueda con
recomendaciones personalizadas,
chats web o videollamadas con
expertos y videos instructivos en
linea.

Fuente: McKinsey.

Elaboracién: Semana Econémica —

Industry Insights.

Desbloquea nuevas
oportunidades de ventas

En el proceso de busqueda de nuevos
clientes, la digitalizacion permite un
alcance mas simple y menos costoso.
Al crear cuentas para acceder a las
plataformas de la compafiia B2B, las
empresas pueden usar datos vy
analisis para identificar clientes que
actualmente generan pocos ingresos
pero que tienen el potencial de un
fuerte crecimiento.

Los esfuerzos de ventas y marketing
dirigidos a dichos grupos pueden
producir mejores resultados que Ias
campafias mas generalizadas
desenfocadas.

Mejora la eficiencia en diversos
rubros

Cumplimiento de productos, servicios
y pedidos. La digitalizacién ayuda a las
empresas a impulsar la eficiencia
operativa al simplificar sus ofertas de
productos y servicios concentrandose en
aquellos que son importantes para la
mayoria de sus clientes. También ayudan
a estandarizar los plazos de entrega y
hacerlos mas transparentes; mejorando
la experiencia del cliente.

Estrategia comercial y ejecucién. Los
equipos de ventas pueden acelerar los
tratos eliminando los puntos de contacto
manuales y minimizando el tiempo
dedicado a tareas administrativas. Al
ofrecer diferentes oportunidades de
interacciéon en linea y en persona, los
clientes también tendran mas opciones
de contacto, aumentando la lealtad y la
satisfaccion.

Atencion al cliente y transacciones. La
automatizacién puede optimizar el
servicio al cliente y facilitar que las
personas interactlen con las empresas.
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En Peru ya se estan ofreciendo eficazmente marketplaces dedicados

al comercio B2B

esanays:
BUSINESS

Los 3 ejemplos de e-commerce B2B exitosos del Peru

Alicorp

alicorp

* Principal compafia de
masivo en el pais.

» Plataforma con el soporte suficiente
para mostrar la gran diversidad de
productos con los que cuenta y para
actualizar constantemente el stock.

 Permite a sus clientes acceder a
traves de diferentes dispositivos
como computadoras, celulares vy
tablets.

consumo

Fuentes: Rigra, paginas web de las empresas, al 05/04/22.

Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Deltron

. (O1415-0101 - (O1)415-0102

1T

P i |
Unete anosotros

Productos Destacados

¢Vendes Tecnologia?

» Mayorista representante de las
principales marcas de cOmputo como
HP, Lenovo, Dell, etc.

» Plataforma B2B cerrada, con precios
especiales para cada cuenta
registrada segun frecuencia de
compra, y en algunas oportunidades
ofrece descuentos.

» Plataforma adaptable e intuitiva para
gue cualquier cliente nuevo pueda
desenvolverse y navegar por cada
producto, ver el stock, ofertas y
precio.

* Maneja un soporte interno que realiza
una cotizacion de manera inmediata.

molitalia %

Molitalia

Navegacion facil y ligera.

Cuenta con informacion detallada de
cada producto, lo que permite la
compra informada y evita reclamos o
incomodidades.

Maneja diferentes listas de precios,
algunos escalonados, y se puede
ofrecer descuentos por volumen de
cada pedido.
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La digitalizacion puede ayudar a las empresas B2B a abordar sus esan oy
puntos débiles mas comunes BUSINESS

Principales debilidades de las empresas B2B

Ingresos Costos Balance General

Falta de transparencia sobre el mercado
disponible total con potencial completo, el

mercado disponible Util y la participacion en el Transparencia limitada sobre el desempefio

mercado operativo
Los clientes desconocen las Ultimas Visibilidad limitada o accién sobre cuentas
innovaciones/ ofertas de productos porque por pagar y cuentas por cobrar
las empresas no logran llegar a los clientes
potenciales correctos con las
recomendaciones de productos correctas Procesos de ventas Yy operaciones
ineficientes

A los clientes se les cotizan precios que no
estan en linea con el mercado porque las
empresas B2B no tienen los conocimientos
de precios correctos

Inventario en exceso para compensar las

Los clientes mas pequefios no estan bien ineficiencias

atendidos por las empresas B2B, porque los

equipos de ventas enfocan sus esfuerzos en Desconexion entre la planificacion y el
los clientes méas grandes analisis financiero y las ventas/ operaciones

Los clientes reciben ventas reactivas Yy |ncapacidad para vincular correctamente las

soporte de servicio de equipos porque l0S  piezas y la mano de obra con los KPI de
proveedores no realizan un seguimiento  .gstos

proactivo de las instalaciones ni se
comunican con los clientes

Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 26



Los modelos de fijacion de precios utilizados van a depender de las
necesidades y preferencias de las empresas B2B

esanays:
BUSINESS

¢Que es lafijacion de precios B2B?

La fijacion de precios B2B establece los costos de los bienes 'y
servicios que se venden de una empresa a otra

Modelos de fijacion de precios B2B

Fijacion de precios basada en el usuario

Se cobra a las empresas en funcién de la cantidad

de usuarios que tendran acceso o utilizaran el
producto o servicio que se vende. Los precios son
mas altos si hay mas usuarios y mas bajos si hay
menos.

Fijacion de precios diferenciada

Consiste en vender su producto o servicio a
diferentes puntos de precio segun las
caracteristicas incluidas en cada nivel. El costo
mas bajo generalmente consiste en la menor
cantidad de funciones, mientras que el mas alto
incluye la mayoria.

Fuentes: HubSpot.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Fijacion de precios basada en el uso

Se cobra a las empresas en funcién de cuanto
usan su producto o servicio, por lo que mas uso
significa costos mas altos. Esto permite que las
empresas de compras mantengan el control de
cuanto gastan porque saben cuales seran los
costos.

Fijacion de precios de tarifa plana

Se ofrece un producto o servicio y todas las
funciones incluidas a un precio.
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Una vez escogido el modelo de fijacion de precios, la empresa B2B esan oy

debera escoger qué estrategia utilizara para conseguir sus objetivos

BUSINESS

=

Fuentes: HubSpot.

Estrategias de fijacion de precios

Fijacibn de precios basada en el
valor

Consiste en fijar el precio a una tarifa
que los consumidores estén dispuestos
a pagar en funcioén de la comprension
de las necesidades y puntos débiles de
los clientes.

Fijacibn de precios basada en el
costo

Se agrega un porcentaje fijo a los
costos de producciébn por una sola
unidad de lo que vende. Esta estrategia
esta menos enfocada en las demandas
de los consumidores y los precios de la
competencia.

Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Fijacion de precios basada en la
competencia

Se centra en el uso de la tarifa actual
del mercado para productos o servicios
similares.

Fijacion de precios dinamica

Esta estrategia consiste en el ajuste de
los precios, ya sea incrementandolos o
reduciéndolos, con el fin de maximizar
ingresos de la compafia. Permite
cambiar el precio de un producto o
servicio para diferentes clientes,
clasificAndolos en distintas categorias
de tal manera que se les cobren
diferentes tarifas. Esta estrategia
también puede implicar cambiar los
precios segun las tendencias vy
condiciones del mercado.
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Las empresas B2B pueden generar mayores ingresos y margenes al esan
implementar un enfoque mas dinamico para la fijacion de precios BUSINESS

Fijacién de precios dinamica

A

Fijacion de Fijacic’;_n de
Automatizada s F.Jre,CIQS
y frecuente p dinamica

automatizada...

Frecuente

Capacidad de capturar entradas

L~
Manual y Fijacion granulada
ocasional| K pre_C|os |
estatica

_ Personalizacion
Talla Gnica ) Granulada
clusterizada

Granularidad de las salidas

Una empresa con productos con ciclos de vida prolongados, y un
grupo pequefio y homogéneo de clientes directos puede requerir solo
cambios de precios poco frecuentes. Una empresa con una base de
clientes grande y diversa, multiples canales de distribucion y ciclos de
vida de productos més cortos, tendrd una mayor necesidad de realizar
cambios en sus precios méas frecuentemente y mejor calibrados. Sin
embargo, en cualquier caso, la empresa se puede beneficiar del
control y la confianza que proporciona la fijacion dinamica de precios
impulsada por la inteligencia artificial.

Fuente: Boston Consulting Group (BCG).
Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights.

¢,Cuando utilizar la fijacion de precios dinamica?

=)

o—H

| '

Precio de lista. Lista personalizada de
configuracion de precios basada en IA que toma en
cuenta factores de mercado, competitivos, de
producto y de costo.

Optimizacién de descuentos. Optimizacion
basada en IA de descuentos discrecionales y en
facturacion.

Optimizacion de promociones. Planificaciéon de
promociones basada en IA y célculo de impacto
para optimizar las inversiones en promocion.

Gestion inteligente del rendimiento. Gestion del
rendimiento basada en IA que iguala la demanda y
la disposicibon a pagar en funcion de la
hipersegmentacion en tiempo real.

Mercado digital. Optimizacién basada en IA de la
configuracion de precios de lista, descuentos y
promociones en plataformas de comercio
electronico, asi como el ajuste de los precios de
subasta a la demanda en tiempo real y la
disposicion a pagar de los compradores.
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Para cada tipo de cliente, las empresas B2B deben mapear puntos
débiles y soluciones digitales

esanays:
BUSINESS

Dificultades en las diferentes etapas de la transaccion B2B

Las preguntas sobre

. . El equipo del cliente La logistica de

Dificultad para pedidos solo se quipo de 9
. - debe registrar entrega debe

encontrar informacion pueden hacer durante . .

) manualmente la discutirse con el

del producto y reuniones o llamadas L
. recepcion del proveedor para cada
comparar opciones con representantes de .
venta producto envio

S

Las 6rdenes de
compra solo se toman

A menudo se cobra
por excedentes
inesperados,
presupuestos
crecientes y
almacenamiento
agotado

\ﬁ

S a través de PDF, los Muiltiples ubicaciones :
Falta de experiencia . El cliente puede
L cuales deben ser de envio, las cuales a . .
técnica interna sobre , . localizar un envio solo
impresos, llenados y veces se quedan sin
componentes . . . llamando a un
. escaneados; inventario antes de
importantes , - : proveedor
confirmacién de tiempo
correos electronicos
del proveedor
Solucién para la fase de Solucién paralafase a Solucién paralafase de Solucion para la fase
descubrimiento bordo compra posterior alacompra
Catélogos detallados en Incorporacion y asistencia Pedidos sin complicaciones ni Seguimiento de pedidos
linea; asistencia inmediata en optimizadas y digitalizadas problemas continuo, transparente y en
linea de expertos tiempo real; mejor gestion de
inventario

Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.
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Las preferencias actuales oscilan entre lo tradicional y el esan oy

SCHOOL OF

autoservicio digital, pero el remoto* se mantiene constante BUSINESS

Uso preferido del canal por tipo de situacion de compra
(% de las veces en comunicacion con proveedores)

El péndulo oscila hacia lo tradicional para compras complejas, de alto valor y por primera

vez, mientras que cambia a autoservicio para compras menos complejas y de menor valor.

Tradicional 34 32

Remoto 31 31 31 32 31

Autoservicio 29 35 31 36 29
Primera vez Valor menor Valor mayor Menor Mayor
complejidad complejidad
\ J
|

La percepcion del valor y la complejidad es relativa a
la perspectiva de cada cliente B2B

*Remoto:

Numero de observaciones: 3,360.

Fuente: McKinsey.

Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights.
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Las tendencias para el manejo de la cadena de suministro B2B
buscan facilitar las transacciones entre las partes y brindar una

experiencia mas real

esanays:
BUSINESS

Startup Close2u desarrollatecnologia que optimiza
en un 90% la gestion de pago a proveedores e

independientes

Practipogo

Pago masivo de comisiones

Close2U, empresa de innovacion digital, cre6
Practipago.pe, plataforma B2B que simplifica la
emision electronica masiva de comprobantes y
la gestiobn de pagos masivos para el personal
externo en apenas algunos minutos. Lo que
antes podia tardar hasta 30 dias de trabajo, se
reduce a horas, a través de esta herramienta
digital.

Esta innovacion tecnolégica brinda solucién a la
complicada y laboriosa cadena de procesos
manuales que tiene que realizar una empresa,
al gestionar y validar los comprobantes
electrénicos y pagos, de aquellas empresas
naturales o juridicas externas a quienes les
ofrece una comision por la venta de un
producto o servicio.

Fuentes: Diario El Peruano, Atlax 360.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

i) @

Tendencias tecnolégicas en la industria B2B

Actualmente, se utiliza la Realidad Virtual
(RV) mayormente para los negocios business-
to-customer, permitiéndole a los consumidores
tener una experiencia mucho mas realista al
momento de comprar un producto o servicio.
Esta tecnologia no esta muy desarrollada en el
ambito B2B, pero no hay que dejar de lado la
posibilidad que haya un auge en los préximos
afos.

La Inteligencia Artificial (IA) en los negocios
B2C, hace que las organizaciones se planteen
la importancia de este tipo de tecnologias en
los negocios B2B. Esta tecnologia ya se esta
aplicando en el mundo B2B para brindar
transacciones mas eficientes para los clientes.

Otras tendencias en auge son el Real-Time
Data, es decir, informacion obtenida vy
procesada en tiempo real para entregar al
usuario datos valiosos y completamente
actualizados; y el Cloud Computing. Segun el
Instituto Nacional de Estadistica de Espafia, el
porcentaje de empresas que compran alguin
servicio de este tipo usado a través de Internet
es de casi el 30.0%.

{ u
| |1
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Las tendencias para el manejo de la cadena de suministro B2B

buscan facilitar las transacciones entre las partes y brindar una

experiencia mas real

esanays:
BUSINESS

Tendencias tecnoldgicas en la industria B2B - continuacién

Ejemplos de la Realidad Virtual (RV) en la
industria B2B

Renault adquiri6 en 2013 el simulador
automovilistico mas realista del mundo en
su momento, y actualmente es pionero en
demostraciones en realidad virtual de sus
productos.

El Metaverso de Facebook es wuna
experiencia inmersiva de Internet que le
permite reemplazar o aumentar la realidad
con simulaciones computarizadas. Este
espacio se puede utilizar para interactuar
con personas, jugar, trabajar, y mas.

Fuentes: Arpost, The Week, Forbes, IBM.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Ejemplos de la Inteligencia Artificial
(IA) en laindustria B2B

La inteligencia Artificial (IA) se puede utilizar
por las empresas para crear mensajes
personalizados a lo largo del ciclo de vida

del cliente, asi lograr adaptar las
experiencias y lograr  optimizar vy
personalizar campafias de correo
electrénico en funcién de los

comportamientos de los usuarios.

Un ejemplo de como se usa la inteligencia
artificial es con los asistentes virtuales por
internet, como Clara del Banco de Crédito
del Perd, que permite responder
efectivamente la mayoria de consultas de
los clientes de manera virtual, y mientras va
respondiendo  dichas  preguntas, va

aprendiendo para generar respuestas cada
vez mas adecuadas y acertadas a través de
cédigos informaticos de aprendizaje.

Ejemplos del Real-Time Datay el Cloud
Computing en la industria B2B

En cuanto a estas tecnologias, un ejemplo
muy interesante a revisar son los servicios
ofrecidos por IBM.

Por ejemplo, un proveedor de mercancias
puede utilizar IBM Sterling B2B Integration
Services Basic e IBM Sterling B2B
Collaboration Network para automatizar la
transformacion de documentos comerciales
en una serie de formatos/ protocolos de
datos requeridos y los intercambia de forma
segura desde una serie de socios
comerciales independientemente de su
ubicacion. Con una mayor visibilidad de los
documentos que se intercambian, los

proveedores de mercancias pueden
administrar mejor los procesos B2B
asociados y respaldar a sus socios
comerciales.
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Un manejo adecuado de la informacion es fundamental para
empresas B2B, ya que reciben enormes cantidades de data esanus
diariamente BUSINESS

Los datos son el activo fundamental para las empresas B2B

La informacién se ha convertido en uno de los activos
intangibles mas importantes de las empresas, especialmente
aquellas que se desempefan en el sector B2B

El analisis de datos es clave para obtener un
conocimiento Gtil que permita optimizar la toma
de decisiones y los procesos de ventas, En el futuro...
operativos, de marketing, la gestiéon de riesgo vy,

por ello, contribuyen al crecimiento de la /)

organizacion. \ Se espera que las organizaciones continien LA
con sus procesos de transformacion digitaly, « @ @ @ @
por ende, incrementen los volimenes de datos @ . . Qo
estructurados y no estructurados que generan a

Dada la complejidad de sus operaciones, las =
diario.

empresas B2B generan a diario enormes
cantidades de datos como informacion
histérica, data asociada a sus clientes, data que
se desprende de las operaciones

Las empresas data driven que logren explotar
la data adecuadamente tendran ganancias nr—

transaccionales, del desempefio financiero de

un producto especifico o de un canal t Hdid ¢ GALIL

determinado, y los procesos de fabricacion, Slgn_lf!CatIVa.S, logrando un mejor o\/o\o

logistica o comercializacion. posicionamiento que aquellas que no los =
contemplen en sus estrategias. )

Toda esta informacién no es de gran utilidad por si

sola: la clave del éxito esta en recopilarla, procesarla
y convertirla en conocimiento util.

Fuente: Atlax 360.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 35
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Las empresas B2B que invierten mas en digitalizacién tienen un
mayor crecimiento de ingresos y retornos para los accionistas

esanays:
BUSINESS

Las empresas B2B se han visto obligadas a innovar en sus procesos
internos para no quedarse estancados en medio de la transformacion
digital que atraviesan las empresas de todo el mundo como
resultado de la pandemia de la COVID-19.

La clave esta en digitalizar los servicios ofrecidos a
los clientes y formar profesionales con adaptabilidad
al cambio.

Las plataformas online de ventas B2B son una
oportunidad de inversion oculta

Las transacciones B2B tradicionalmente tienen ciclos de ventas mas
largos, hay una negociacion sobre los términos y, a menudo, hay
multiples partes interesadas involucradas en la decision de compra,
no solo un consumidor. Realizar estas transacciones de manera
tradicional es ineficiente y requiere mucho tiempo; se caracterizan
por grandes cantidades de esfuerzo innecesario.

El funcionamiento de un buen mercado B2B depende de una serie
de factores, pero hay una serie de puntos a tener en cuenta para
detectar una muy buena oportunidad:

* Un marketplace en un mercado mercantilizado y distribuido con
casi ningun lider de mercado claro.

+ Alto valor promedio de pedido y frecuencia de transacciones (si
las transacciones no son tan frecuentes, entonces es
imprescindible una tasa de aceptacion razonablemente alta).

* Una alta tasa de coincidencia (70% o mas), ya que respalda una
adecuada liquidez del mercado.

e Cuando un mercado tiene flujos de trabajo complejos, la
habilitacion de SaaS con "infraestructura de ventana todo en uno",
ya que elimina los problemas de adquisicion.

Numero de observaciones: 350 empresas listadas en bolsa.
Fuentes: Conexion ESAN, Forbes, McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

Mundo: Crecimiento de los ingresos, 2020

6.0% 5 o

N
2.0% 3 0o

-7.5%

-12.0%

Cuartil inferior Media Cuartil superior

m Invierten en capacidades digitales

® No invierten/ invierten poco en capacidades digitales

Mundo: Retornos totales paralos accionistas, 2020

47.0%

27.0%

13.0%

P
~3:0% 709

Cuartil inferior Media

Cuartil superior

m Invierten en capacidades digitales

® No invierten/ invierten poco en capacidades digitales
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Las

tiendas virtuales

tipo SaaS hacen posible el

electronico sin necesidad de instalar o descargar programas

comercio

esanays:
BUSINESS

Afos en el mercado: 16
Sede principal: Canada
Paises abarcados: 175
Numero de clientes: +11,700
GMV (2021): USD 175.4 MM

Ingresos (2021): USD 4.6 MM
Participacion de ingresos:
América del Norte: 71.4%
EMEA: 17.3%
APAC: 10.1%
LATAM: 1.2%

Ventajas:

Réapido tiempo de carga,
facilidad para configurar vy
personalizar el disefio vy
disposicion de multiples

canales de venta.
Clientes:

bodTayler | - OREAL

“EIN 2 Crate&

Barrel

Plataformas B2B mas utilizadas en Peru

ﬂlShOP"fYP/U3 VVTEX ACOMMERCE

Anos en el mercado: 23
Sede principal: Brasil

Paises abarcados: +34
Numero de clientes: +2,400
GMV (2021): USD 9.7 MM
Ingresos (2021): USD 118.5 M
Participacion de ingresos:

* Brasil: 51.0%

« LATAM: 38.0%

* Resto: 9.0%

Ventajas:

Médulos para crear campafas,
promociones y descuentos,
sobre todo, con el uso de
tarjetas de crédito.

Clientes:

SONY

aﬁ%\qs Walmart &

Afios en el mercado: 13
Sede principal: Estados
Unidos

Paises abarcados: +150
Numero de clientes: +60,000
GMV (2021): n.d.

Ingresos (2021): USD 219.9 M
Participacion de ingresos:

* Ameéricas: 81.0%

« EMEA: 9.5%

* APAC: 9.5%

’
LEAY
JOHNNIE WALKER.

KKKKKKKKKKKK

Recbok

P

M: millones. MM: miles de millones. GMV: Gross Merchandise Value o valor de las transacciones realizadas.
Fuentes: Rigra, Paginas web de las empresas mencionadas, informacion al 01 de abril de 2022.
Elaboracién: Semana Econémica — Industry Insights.

riqra

Afos en el mercado: 6
Sede principal: Peru
Paises abarcados: +10
Numero de clientes: +200
GMYV (2021): USD 200.0 M
Ingresos (2021): n.d.
Participacion de ingresos:
* LATAM: 100.0%

Ventajas:

Réapida implementacién (de 1 a
2 semanas), precios base
econdémicos y se adaptan al
incremento  de  visitas vy
transacciones.

Clientes:

DANAFRAA '

Unilene
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SCHOOL OF

Existen tiendas virtuales con ofertas de valor diferenciadas y precios esan:y:
adecuados segun las necesidades de cada empresa B2B BUSINESS

Plataformas B2B mas utilizadas en Perld — continuacion

Q) shopifyplus VVTEX ACOMMERCE r'q ro

_ Ofrece un modelo de Micro:
Basic: . recios baio Ideal para empezar a vender en
Para nuevos negocios de e- P | linea o iniciar la presencia
commerce con ventas demanda basado en digital
S?B”;'egsggﬁ’ersona la participacién en USD 29.95/ mes USD 49.00/ mes
JUrmes los ingresos
Emprendedores:
_ Permite a los clientes
Shopify: autogestionar sus compras en
Para negocios en crecimiento On demand cualquier momento y lugar
que venden en linea o en la USD 99.00/ mes
tienda USD 79.95/ mes
USD 79.00/ mes Nedocios:
Business J :

Brinda herramientas que
incrementan la productividad de

Advanced: los vendedores con atencion y
Para escalar negocios que capacitaciones
requieren informes avanzados Corporate USD 299.95/ mes USD 199.00/ mes

USD 299.00/ mes

Corporativo:
Enterprise Consultar Consultar

Fuente: Paginas web de las empresas mencionadas, informacion al 07 de abril de 2022.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 39



Otra prioridad de inversion de las empresas B2B para brindar un esan oy
servicio de excelencia en el entorno actual, es la capacitacion BUSINESS

Capacidades que todo equipo de ventas B2B debe tener

e Manejar la omnicanalidad e Tener una mentalidad de creacion de valor

Los representantes de ventas deben trabajar en multiples Los gerentes de ventas necesitan desarrollar soluciones
canales con los diferentes stakeholders, cuyas integradas, adaptar la propuesta de valor y construir
preferencias varian en las diferentes etapas de la venta. planes de precios a medida para sus clientes.

0 O o Combinar y asignar componentes para
0 O soluciones individualizadas.
>

Alcances por redes

sociales {:@@@ Crear paquetes y ecosistemas de productos y

Visitas en persona

Disefar ofertas a lo largo de todo el ciclo de
vida del cliente.

E-mails Chatting Llamadas telefénicas
e Permitir la gestién continua del cambio
3
A
. Q
Los gerentes d_e_ventas debe_n ser agentes de cambio B = —
cultural,_ _ ad_n'unlstrar cambios (;ontantes en la o i Disefiar y administrar
comercializacion y las ofertas, asi como desarrollar Trabajar en equipos agiles en experiencias de aprendizaje en

proyectos agiles.

capacidades internas. toda la organizacion.

Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 40



Ademas de esto, las organizaciones de ventas B2B necesitan esan oy
agregar roles de liderazgo BUSINESS

Mundo: Habilidades de la fuerza de ventas, 2020 Mundo: Porcentaje de la fuerza de ventas que
1 actualmente tiene las capacidades para ser exitosa
en los proximos afios, 2020

| Menos del 10% || 1%

Entre el 10% y el 19% = 0%
Baja prioridad/ no es una prioridad | 2% Entre el 20% y el 39% [ NG 15%
Entre el 40% y el 59% [ NG 9%
Entre el 60% y el 79% |GGG 0

No sabe/ no responde . 12%
Mas del 80% [l 4%

Mundo: Roles de liderazgo que actualmente NO existen en su empresa, 2020

29%
25%
0,
22% 20% L0%
. ) )
Todos estos roles E-commerce Operaciones de venta Desarrollo de Ventas internas Manejo de precios Marketing digital
existen en la empresa negocios

Fuente: McKinsey.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights. 41



Uno de los principales retos de la industria B2B es la atraccion del

personal, debido a que no es un sector muy conocido entre los

nuevos talentos

esanays:
BUSINESS

¢, Como atraer talento en laindustria B2B?

Las areas de marketing y publicidad son algunas que mayor cantidad
de deserciones han tenido durante el fendbmeno de renuncias
masivas producto de la pandemia de la COVID-19, generando un
mayor desafio a las empresas B2B para atraer y retener a los
mejores y mas brillantes talentos, a pesar de que la industria B2B
haya recuperado su prosperidad después de la pandemia.

Como consecuencia, The Drum, en asociacion con la agencia B2B
global Stein IAS, convocé a un panel de expertos en marketing B2B
de Korn Ferry, Dell Technologies y HCL Technologies en el reciente
B2B World Fest para abordar la atraccion y retencion del talento en
esta industria.

El proposito, la cultura y el potencial de
realizacion personal son los atributos clave que

las organizaciones deben demostrar a los
candidatos potenciales.

o
)@ @
@)

Existe una necesidad en mirar mas alla del
reclutamiento tradicional y el "ajuste de perfil"

para crear una fuerza laboral méas diversa,
equitativa e inclusiva.

Se debe garantizar que los empleados sean
vistos y escuchados mientras que se les
brindan trayectorias profesionales claras, ya
que es vital para asegurar el talento necesario
para el éxito.

Fuente: The Drum.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

“Los ultimos 24 meses han cambiado absolutamente todo para
las empresas, para los lideres, para los empleados. A medida
que el polvo se asienta, una cosa se ha vuelto realmente clara:
el poder ha cambiado. Se ha trasladado de las organizaciones a
las personas; del beneficio a la prosperidad mutua; de mi a
nosotros. Si te vas a concentrar en algo, el propdsito es el
nombre del juego”.

- Jill Wiltfong (2022), CMO en Korn Ferry

“Los miembros del equipo quieren ser menos transaccionales y
mas ‘humanos primero’. Es asegurarnos de cuidar a todo el
miembro del equipo, en lugar de solo darles un cheque de pago.
¢Como cuidamos su balance vida-trabajo? ¢Dénde y coémo
quieren trabajar? ¢Y cOmo podemos asegurarnos de que
puedan aparecer como ellos mismos? Estamos tomando una
vision holistica del miembro del equipo versus 'oye, solo haz

”m

este trabajo’”.

- Rachel Henke (2022), senior director, brand & B2B campaigns
+ talent attraction en Dell Technologies

“Incluso estaba considerando el cumplimiento sobre las
finanzas. Porque el salario es irrelevante si no estés
completamente satisfecho y desafiado con lo que estas
haciendo. Ciertamente queria ir a una organizaciéon en la que
sintiera que la cultura era adecuada para mi”.

- Jill Kouri (2022), global CMO en HCL Technologies
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Ademas de atraerlo, el personal debe ser retenido, por lo cual hay esan oy
diversas estrategias para lograr esto BUSINESS

¢Por qué el compromiso de los empleados impulsa Estrategias para aumentar la retencion del personal

el crecimiento organizacional?

Fortalece la cultura de la empresa.

Ayuda a la retencion de los empleados.

Aumenta la productividad.

Y, ¢como pueden las organizaciones B2B mejorar el
compromiso de los empleados?

Comunicacion y retroalimentacidn: Practicar la cultura de la
retroalimentacién continua para comprender las expectativas de
los empleados y tomar las medidas necesarias para brindarles la
mejor experiencia de empleado.

Invertir en el bienestar de los empleados: Esto puede
conducir a un mejor desempefio a nivel individual, pero las
empresas que entienden la necesidad de cuidar a su gente,
garantizar que estén felices y saludables, y brindarles un mejor
equilibrio entre el trabajo y la vida personal tienen mejores tasas
de retencion y empleados mas satisfechos.

El poder del reconocimiento de los empleados: El
reconocimiento y la apreciaciéon apelan a una necesidad humana
fundamental. Premiar y reconocer a los empleados por lograr
mejores resultados, genera que estos se sientan parte
importante de la empresa.

Fuentes: B2B Marketing, Symbia Logistics.
Elaboracién: Semana Econdémica — Industry Insights.

e 000 0 ® 600600 O

B2B

Empezar por el principio: La retencion es una préactica
continua que comienza en el momento en que comienza la
relacion profesional con un empleado.

Centrarse en los beneficios: Considerar desde el salario
base hasta la atencibn médica y los beneficios
complementarios.

Construir el compromiso de los empleados

Liderazgo comprometido: Si los lideres no estan
comprometidos, la empresa experimentara un efecto de
goteo que perjudicara la productividad y el compromiso.

Emplear controles regulares de recursos humanos: Los
controles de rutina y los comentarios son fundamentales
para la retencién de empleados.

Que los empleados se sientan escuchados: Los
empleados que sienten que sus voces cuentan tienen 5
veces mas probabilidades de hacer su mejor trabajo.

Sea transparente e involucre a los empleados en el proceso
de toma de decisiones

Invertir en herramientas, tecnologia e infraestructura

Ofrecer oportunidades educativas, capacitacion gerencial y
promocion interna

Si la separacién es inevitable, trabaje en el proceso de
salida: Si un empleado decide irse, haga que su proceso de
salida funcione para la empresa utilizando entrevistas de
salida.
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Expandir las operaciones de la empresa B2B a nivel global también
deberia ser una prioridad de inversion si es que se busca el gL?SaINESS
crecimiento en ventas

¢ Tener un sitio web de B2B no te convierte en una empresa internacional?

La verdadera internacionalizacién implica tener una estrategia global de marca y comercio electrénico global. Tener
presencia en la web ya no es suficiente para crear el reconocimiento de marca que necesita para tener éxito fuera de su

mercado local. Una de las claves principales para navegar con éxito por la excelencia del eB2B internacional es una
planificacién y una estrategia meticulosas, como si estuviera trasladando todas sus operaciones al extranjero y tuviera que
actuar como un local.

RESEMIN: Empresa peruana de maquinaria minera exitosa en internacionalizacion B2B

RESEMI

=—s Y = Para mantenerse vigentes, la clave es seguir invirtiendo en
rw“m , tecnologia e innovacion. Resemin ocupa el tercer lugar a nivel
2 mundial en el mercado de equipos de perforacién para mineria
subterranea, pero el primer lugar en el nicho de vetas angostas. Las
ventas consolidadas del grupo, integrado por siete empresas en
paises como Argentina, Bolivia y México, superan los USD 177
millones. En PerG la facturacion supera los USD 70 millones.
Resemin ha seguido internacionalizandose y tiene presencia en 23
paises, a los que exporta mas del 50% de sus ingresos anuales.

Resemin, empresa peruana de maquinaria minera subterranea,
nacié en un momento critico para la economia peruana. Durante la
década de 1990, ya con una economia liberalizada, la empresa vio la
oportunidad de dar un giro a su modelo de negocio, dejar atras la
comercializacion y fabricacién de repuestos, e iniciar la fabricacion
de maquinaria propia. Fue ‘obligatorio’ invertir en tecnologia para
mejorar sus disefios, y asi poder competir a nivel internacional.

Fuentes: Acro Media, Semana Econdémica.
Elaboracion: Semana Econémica — Industry Insights. 44
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esanays:
Conclusiones BUSINESS

*+ A 2021, el tamafio del mercado global del e-commerce fue de 11.3 billones de ddlares estadounidenses, de los
cuales el 55.3% se generaron en la region de Asia-Pacifico. Asimismo, la participacion del B2B en el e-commerce
en ese mismo afio fue de 65.8%, alcanzando un valor de mercado de USD 7.7 billones. La tasa de crecimiento
anual compuesta del eB2B entre 2020 y 2028 se espera que sea de 18.4%.

* En la actualidad, entre el 67.0% y el 69.0% de los tomadores de decision en empresas que laboran en el rubro
B2B prefieren realizar interacciones humanas remotas o autoservicio digital al momento de hacer transacciones,
ya que es mas facil programar y se ahorra en gastos de seguridad y de viaje.

* El nimero de canales distintos que los clientes B2B utilizan al momento de tomar una decisién de compra ha
aumentado de 5 a 10 entre 2016 y 2021. Aquellas empresas B2B que han habilitado mas canales de compra,
incrementaron su participacion de mercado a una tasa mas rapida en estos afios.

+ Asimismo, los clientes de las empresas B2B tienen claro qué quieren de sus proveedores y estan dispuestos a
cambiarlos si estos no satisfacen sus requerimientos. Los cinco requerimientos principales son: garantia de
rendimiento, disponibilidad del producto mostrado en linea, posibilidad de comprar desde cualquier canal, servicio
al cliente en tiempo real/ siempre disponible y experiencia consistente en todos los canales.

+ EI52.0% de los peruanos, afirman haber realizado por lo menos una compra en linea en 2021, y la penetracién del
e-commerce en el Retail ha crecido de 3.0% a 11.0% entre 2019 y 2021, lo que aun es poco, pero muestra un gran
potencial de crecimiento.

* La confianza es fundamental para el desarrollo de relaciones business-to-business. Para asegurarla, las empresas
involucradas deben mostrar expertiz en su labor, debe existir una similitud entre las labores y la cultura empresarial
de ambas empresas y la frecuencia de interaccion al momento de coordinar la transaccién debe ser alta, para
asegurar el compromiso entre las partes. Algunos problemas que pueden afectar al crecimiento del mercado B2B
en Peru son el deterioro de la confianza por parte de los inversionistas en la economia peruana, por lo cual se
espera un crecimiento lento del mercado peruano, en general; y la informalidad laboral que viene de problemas
estructurales del Gobierno y diferencias sociodemograficas y culturales, por lo que siempre ha mantenido una alta
participacién en la poblacion econ6micamente activa ocupada. Sin embargo, las plataformas electrénicas de B2B
podian facilitar la formalizacién de empresas que realicen negocios del tipo business-to-business, al reducir costos
de entrega y optimizar el tiempo.
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esanays:
Conclusiones BUSINESS

» Los beneficios de la digitalizacion de ventas y marketing de empresas B2B son mejorar la experiencia del cliente
de principio a fin, desbloquear nuevas oportunidades de ventas y mejorar la eficiencia en cumplimiento de
productos, servicios y pedidos, asi como la estrategia comercial y ejecucién y atencion al cliente y transacciones.

* Segun la consultora McKinsey, hay tres cambios sistémicos que los equipos de ventas B2B necesitan
implementar: manejar la omnicanalidad, tener una mentalidad de creacion de valor y permitir la gestion continua
del cambio.

+ La fijacion de precios B2B establece los costos de los bienes y servicios que se venden de una empresa a otra.
Entre los modelos de fijacion de costos para empresas B2B, podemos encontrar la fijacion de precios basada en el
usuario, la fijaciéon de precios basada en el uso, la fijacion de precios diferenciada y la fijacién de precios de tarifa
plana.

» Una vez escogido el modelo de fijacion de precios, las empresas B2B deberan elegir que estrategia utilizara para
conseguir sus objetivos. Estas pueden ser basadas en el valor, basadas en el costo, basadas en la competencia o
una fijacion de precios dinAmica. La fijacion de precios dinamica es recomendada porque permite a las empresas
B2B generar mayores ingresos y margenes para los accionistas.

» El tipo de servicio que los clientes B2B prefieren, varia dependiendo de la percepcion del valor y la complejidad de
la transaccion. Los clientes prefieren transacciones tradicionales para compras complejas, de alto valor y por
primera vez, mientras que cambian su preferencia a autoservicio para compras menos complejas y de menor
valor.

+ Actualmente, la data se ha convertido en el activo intangible mas valioso para las empresas business-to-business,
ya que recogen grandes cantidades de ella. Sin embargo, toda esta informacién no es valiosa si es que no se
trabaja adecuadamente y se logran obtener conclusiones relevantes para la toma de decisiones.

* En cuanto a las prioridades de inversién, las empresas B2B han sido obligadas a innovar en sus procesos internos
y abrir marketplaces digitales para no quedarse atras en la transformacion digital que se atraviesa gracias a la
COVID-19.

* Para poder mejorar las estrategias de marketing y ventas B2B, se recomienda a las empresas deben invertir en
capacitar continuamente a su fuerza de ventas y agregar roles de liderazgo.
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