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Tendencias tecnologicas y de comportamiento
de clientes cambian los negocios /

>

Tendencias consumidores

>

Tendencias tecnoloégicas

* Clientes buscando experiencias mas SMART

* Penetracion internet de las cosas / sensorizacion
y herramientas digitales y satisfactorias
« Big Data

* Reduccién de costos Tl

* Soluciones en tiempo real
» Comportamiento de compra Omnicanal

* Aumento capacidades Tl

Tendencias en empresas B2B

* Globalizacion de players mas eficientes
» Canales innovadores alta efectividad

* Empresas se hacen multicanal
* La experiencia del cliente como foco estratégico
» Cambios hacia administracion SMART
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Tendencias 1
Internet de las cosas y Big Data se vienen /

Hasta ahora la mayoria de los datos en internet fueron creados por humanos:
tecleando, generando imagenes, escaneando codigo de barras, presionando un botén ...

- -"_
-
o Sy M2M permite generacion de informacion directa
r en base a protocolos, dominios y aplicaciones.

El proceso de generaciéon
de informacién es exponencial.

Consecuencias:

» Monitoreo, contar, localizar, administrar,
medir, controlar y corregir en linea.

» Generacion e integracidon en sistemas
que permitan lograr objetivos.

Sistemas interconectados: ¢Esto es muy caro para
Sensores, tecnologia wireless, el mercado chileno?
interconectados. Diferencias de un 10%

en valores en la inversion.
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Tendencias 2
Reduccion costos Tl, aumento capacidades /

@ Hoy el computador que llevé al Apolo XII al espacio es menos
Y potente que cualquier Smartphone disponible en el mercado.

@ “640k debe ser suficientes para cualquiera”
. v . Bill Gates, 1981

@ “Creo que hay un mercado mundial para unas 5 computadoras”
A Thomas Watson, 1943, Ceo IBM

Tendencias 3
El cliente es omnicanal y el foco estratégico es su experiencia /

LOS CANALES QUE BRINDEN MEJORES EXPERIENCIAS
A SUS CLIENTES SERAN GANADORES.

Busqueda revision Preguntar referencias
Google (Grupos de interés), blogs

Leer
Resenas

Necesidad .
Empresa i i Cotizar Comprar
® . i ' i

ok = '{l\'

Recepcion Oferta
Customizada

f@ C'ub
Imagen de marca / a.a Fidelidad
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Tendencias 4
Player’'s mundiales se globalizan /

* Llegada de nuevos player’'s mundiales de e-commerce y/o modelos no presenciales.

« Lider en suministros industriales, MRO con 900.000 GRAINGER

productos.Ya esta en México, Colombia y Peru. B .

. ‘a mi AmazonGilobal
Amazon amplia mix y zonas de cobertura. amaz’on glObal O e oo

: v
=4 E3R
il ) ()
Ship Simplify Track
Internationally Customs Door to Door

Amazon G
shipping t
address or senc

anced shopping experien
nations. Whether you're s
ing gifts, we provide hassle-free intemational shippin

Top e-retailers on the basis of e-commerce sales, in billions of US dollars, 2015

Amazon.com Inc. | 7O
Apple Inc. |[e— 18 3

Staples Inc. (W 10.4
Walmart.com [ 10.0

Sears Holdings Corp. [m 4.9
Liberty Interactive Corp. M 4.8
Netflixinc. [m 4.4

Macy'sInc. |m 4.2

Office DepotInc. (M 4.1
Dellinc. m 3.6

COW Corp. m 3.4

OfficeMax Inc. [m 3.2

W.W. Grainger lnc. @ 3.1
Costco Wholesale Corp. m 3.1
Best Buy Co. B 3.0

Source: Statista, 2015 PMG Q
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Tendencias 5
Canales innovadores de alta efectividad /

SCREvl- IX Compaiiia britanica multicanal, lider en ventas especialista por catalogos.

Fue adquirida por Kingfischer.

Lanzo su servicio de Click and collect pagando en linea y con posibilidad de buscar
en tienda a los 5 minutos.11.000 productos en su catalogo.

Comenzé su venta via mobile.
Cuenta con mas de 400 “tiendas” y en septiembre de 2015 anunciaron la apertura

de otros 200 locales mas. 600 MMUS$ venta en UK, Norte de Irlanda, Alemania.
Entrada de mas de 1.5 millones de subcontratistas por semana.

NEXT DAY
DELIVERY

FREE DELIVERY on
orders over £50

CLICK &
COLLECT

From any store in
5 Minutes

SINERGIAS

EN MIX DE PRODUCTOS, INVENTARIOS i
E EN LOGISTICA Y EXPERIENCIA DE COMPRA

Tienda fisica /

Centro logistico E- Commerce
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Tendencias 6
Los Proveedores cada vez seran mas “Multicanal” /

Dada la concentracion de los canales y la especializacién, los proveedores desarrollan
estrategias multicanales:

» Apoyan el desarrollo de canales alternativos, e-commerce
es una tendencia, el 17% de la venta en USA es via internet.

* Mucho menor costo de transaccion y de servicios.

 Buscan llegar en forma directa a segmentos
de mayor volumen de compra y mas especializacion.

* Integran soluciones (muchas veces con servicios),
que son dificiles de copiar por los grandes retailers.

 Se integran hacia adelante (desarrollan tiendas especialistas).

Tendencias 7
Integracion temprana en la cadena de valor /

Estandarizacion, prefabricacion e industrializacion.
Utilizacion de BIM: Costos, plazos, disefios e instalacion.

Proyecto
Arquitectura, Proyecto }
calculo estructural inmobiliario
y especialidades

Construccion } Postventa
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Tendencias 7
Integracion temprana en la cadena de valor /

Algunos ejemplos de industrializacién, prefabricacion y estandarizacion:

« Baumax: solucion robotizada de generacion de casas que requiere industrializacion de paneles.
Casa terminada en dos semanas.

* HRC: Empresa de paneles prefabricados de yesos, 90 tiendas en México, USA y Belice.
 Estandarizacion de alturas pisos cielos, ventanas, puertas permite:
* Aprendizaje

* Eliminacion de desechos

* Ejemplos medidos de 30% de ahorro de costos.

100%
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Development Design

Fase de ciclo de vida
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Tendencias 8

Procesos gestion SMART: sistematicos / on line / medibles ~ /

Feedback on line
sobre decisiones (KPI)

o

L S S

:' Toma de decisiones
'y propuestas de valor
| fundamentadas,

| focalizadas, on line

\

S, ——————————

]
|
|
|
|
|
|
|
|
\

Métodos analiticos
y sistematicos
sobre los datos

S ————

S e - - - ——————

Relevar y dar visibilidad
oportunidades
mas importantes

S ————

S, ——————————
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Tendencias 8
Procesos gestion SMART: sistematicos / on line / medibles ~ /

B2B commerce

SUCCESS

Most important measures of success for 2014

4 Revenue
69%

4 Conversion rates 4 Customer acquisitio
47% 51%

4+ Customer retention 4 Online visitors
299, 36%
¥ Transaction cost # Order value
13% 20%

4 Efficiency J Order errors e

13% 13% AWAY

4 Time-to-market
2%

e TS MR MR Sn M —————————————— — e TS MR MR Sn M —————————————— — ~
. N
) .. . ..

Seguimiento y geolocalizacién !
|
I+ Medicion electronica a distancia: Proyectgs BIM .(5D) :
! scanners, medidores 3D. ) Informaqqp espacial. - |
I .GPS para manejo logistico y stock » Compatibilidad de especialidades. |
I : . g
|« Photogrametry. Presupuestos y seguimiento de costos. I,
' /
\\ S —— o RN L L o e e e e e e o e e o e -_— 7

e e, e, ——— - - - - l - P [ ___________________ -
. N
,' Colaboracion y Administraciéon digital ! ,' Calidad y rendimientos !
|+ Plataformas: HH, recursos y cantidades instaladas. : |+ Mediciones de horas utiles y horas efectivas. :
I« Grabar y mantener Ultimos documentos ) I« Inspeccion remota de calidad fotografia, tags, app, )
: en linea y actualizados. y handheld. [
* Priorizacion, tracking de tareas en tiempo real. ] y  *Chequeos de avances digitales. II
\ \
\ P \ P
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Algunas

consecuencias
estratégicas




Desafio 1
Las empresas con modelos de negocios SMART dominaran /

» Empresas mas adaptables, flexibles y conectadas.

* Menores costos, expondran a mas riesgos a empresas analdgicas y locales.

Desafio 2
Empresas SMART no tienen fronteras /

* Propuestas de valor mas focalizadas, flexibles y adaptadas generan mas competitividad
en diferentes mercados.

* Bajos costos de prueba para entrar al mercado.

PMG ©

Business Improvement



Desafio 3
Lo central no esta en el tamano /

* Las economias de escala pierden fuerza.

* La integracion en la cadena de valor del cliente y la integracion con otros agentes de la misma
cadena es clave.

* Los gaps de integraciones plug and play digitales pueden ser resueltos con paquetes prediseiados,
como es el caso de Amazon.

Desafios 4
Aceleracion en los cambios de modelos de negocios /

» La velocidad de adaptacién se transforma en un atributo estratégico.

+ La informacion, herramientas y procesos tecnoldgicos son la clave.
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y

¢ Queé
hacer?




; Qué hacer?

¢ Coémo avanzar hacia una Empresa SMART?

ALTO
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BAJO

FIDELIZACION
> CRM + EVENTOS +
REDES DE CONTACTO

EXPERTO -
CONTENIDO >
PR DIGITAL +
LIDERES DE OPINION +
EXITO

FLUJO >
SEARCH +
RE-MKT +

SEGUIMIENTO +

RRSS IN

NIVEL DE
DESARROLLO

* Entendimiento e interaccion de la experiencia
de nuestros clientes en tiempo real.

* Usar la informacién disponible para la toma
de decisiones, caminar hacia “On line” el foco debe
estar en la experiencia del cliente con sus respectivos
procesos, para continuar en los procesos back office.

» Simplificar procesos, hacerlos mas rapidos y flexibles.

» Adoptar la multicanalidad.

* Integrar las cadenas de valor con clientes

y proveedores.

NIVEL ALTO
MADUREZ DIGITAL

NIVEL BAJO

BAJO

FLUJO > SEARCH + EXPERTO - CONTENIDO >
RE-MKT + SEGUIMIENTO PR DIGITAL + LIDERES

+RRSS IN DE OPINION + EXITO
MEDIO
INDUSTRIA / CATEGORIA

FIDELIZACION >
CRM + EVENTOS +
REDES DE CONTACTO

ALTO
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