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;Donde esta
la innovacion?

Cuando pensamos en innovacion, la primera imagen que viene a nuestra
mente es tipicamente una empresa B2C (Business to Consumer). Una empresa
como Nike, con centros dedicados a la innovacion, departamentos enteros de
investigacion de mercado, y productos atractivos y avanzados.

Mientras tanto, las empresas B2B (Business to Business), especialmente las
empresas medianas, no se consideran “innovadoras”. Aun mas, no han
desarrollado una “capacidad de innovacion”, con procesos, recursos y
esfuerzo dedicados a esto.

comoNoNesIeANasIempresasiBaCl Sin embargo, en muchas ocasiones, las

empresas B2B tienen dificultades para visualizar un plan de desarrollo de
metodologias y procesos de innovacion dentro de su operacion. La innovacion
digital, en este caso, es un excelente lugar para empezar.

Segun un estudio de Accenture, se prevé que para 2025, mas de la mitad de
las transacciones industriales se generaran en linea, de forma que aquellas
empresas que no inviertan oportunamente en esta revolucion, estaran

poniendo en riesgo entre 10% y 20% de sus ingresos, y podrian quedar
totalmente fuera de la cadena de valor.

La importancia de la innovacion digital ha sido reconocida en la mayor parte
de las empresas B2B. De acuerdo con Forbes, el 72% de estas empresas
consideran importante el contar con una estrategia de innovacion digital.

A pesar de esto, las empresas B2B atin tienen un largo camino por recorrer.
En Norteamérica, Europa y Asia, menos del 58% de las empresas B2B cuentan
con una estrategia de digitalizacion (Roland Berger).
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La situacion en México no es muy diferente. De todos los proyectos de

e-commerce que existen en el pais, solamente 4% corresponden a empresas
B2B.

Ademas de esto, los ultimos estudios han
detectado que los tomadores de decision B2B
prefieren interacciones remotas, habilitadas por
plataformas digitales.

. ~70-80%

de los tomadores de decisiones B2B
prefieren interacciones humanas
remotas o autoservicio digital

¢Por qué?

« Facilidad para agendar
— « Ahorro en gastos de viaje
e Seguridad
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Esta claro que existe una tendencia importante de migracion hacia las
plataformas digitales, asi como una oportunidad para capitalizar sobre este
terreno todavia desconocido en México.

A raiz de esto, surge la pregunta:

. Que resultados podemos esperar de un
proyecto de innovacion digital?

Diversos estudios demuestran que los lideres digitales B2B superan
significativamente a sus competidores. El crecimiento anual de las empresas
B2B que adoptan tecnologias digitales es hasta 5 veces mayor que el de
aquellas que no lo hacen.

De la misma forma, las ganancias operativas de los lideres digitales B2B
superan por 8 veces las de sus competidores.

I Empresas B2B del cuartil superior M Resto de las empresas B2B

Crecimiento en los Crecimiento de Crecimiento en el retorno
ingresos ganancias operativas de los accionistas (RTA)
TCAC, 2010 - 15 (EBIT) TCAC, 2010 - 15 TCAC, 2010 - 15
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McKinsey & Co. Four pathways to digital growth that work for B2B companies. Oct. 2019
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/Hacia donde me puede
llevar la innovacion?

Cuando se tiene la intencion de desarrollar innovacion dentro de las empresas, es
muy importante saber qué se quiere lograr. Es necesario estar abiertos a la
posibilidad de que el camino para llegar ahi nos haga dar varias curvas, pero
siempre es bueno tener un norte.

Para ayudar a nuestros clientes a encontrar claridad en su objetivo y entender qué
se necesita para alcanzarlo, utilizamos la siguiente grafica:

Cuadrantes de innovacion

Nuevos Crecer Diversificar

productos y o ,

servicios Desarrollo de productosy servicios Nuevos nucleos de
que complementan la oferta actual negocio

Productos y Reforzar Extender
SCIVICIOS Digitalizar para diferenciar la Disrupcion del canal
existentes . . .
experiencia del usuario y del mercado
Mercados existentes Nuevos mercados
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Reforzar

Digitalizar para diferenciar la experiencia del usuario.

La diferenciacion de tus productos y servicios, dentro del mercado en el que
te encuentras, puede ser conseguida de la mano de las tecnologias digitales.
La innovacion en esta area permite reforzar el niicleo de tu negocio a traves
de herramientas que complementen y mejoren la experiencia de tus
productosy servicios.

Por ejemplo, sabemos que los tomadores de decision en las empresas B2B
prefieren interacciones remotas. Cada vez mas, estos perfiles demandan un
cambio en la forma en la que realizan y dan seguimiento a sus pedidos.

Las plataformas digitales permiten revolucionar la forma en la que
interactian las empresas B2B con sus clientes, brindando conveniencia,
flexibilidad y transparencia.

PARTICIPASY{GANAS

ELIGE TU

Conoce mas del caso aqui: Carl’s Jr
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https://apto.mx/portfolio/carls-jr/

Extender

Disrupcion del canal y de mercado

Este angulo de la innovacion tiene que ver con la incursion en nuevos
mercados. Las plataformas digitales han abierto la posibilidad para
reestructurar la cadena de valor de las empresas B2B, haciendo cada vez mas
factible una relacion directa con el cliente.

Las companias que tradicionalmente dependian de intermediarios o
distribuidores para colocar sus productos, estan aprovechandolas para abrir
canales B2C, creando relaciones directas con el consumidor final, capturando
ganancias adicionales y retomando el control de su cadena de valor.

ogaze  fa LA Grf LacOLORS'

COSMETICOS

A LA MODA

Conoce mas del caso aqui: Cosmeéticos a la Moda.
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https://apto.mx/portfolio/cosmeticos-a-la-moda/

Crecer

Desarrollo de productos y servicios que complementen la oferta actual

El desarrollo de productos y servicios de valor agregado para tu oferta actual
es una buena forma de diferenciarse de la competencia. En este cuadrante, el
objetivo es ganar market share, convirtiéndote en la opcion mas atractiva para
tu mercado a través de la oferta de nuevos elementos que refuercen el lazo
entre cliente y empresa, reduciendo los costos de incursion en nuevos
mercados e incrementando las ventas y utilidades.
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Descubre como ayudamos a Karlo a innovar en este cuadrante aqui.
Conoce mas del caso aqui: Karlo.
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https://apto.mx/portfolio/karlo/

Diversificar

Nuevos ventures y nticleos de negocio

En esta via, las empresas se dedican a construir nuevos emprendimientos,
disrumpir sus mismos modelos de negocio y explorar nuevos flujos de
ingreso. Estos emprendimientos pueden, o no, estar relacionados con el
negocio principal de la empresa. En algunos casos, los esfuerzos se alejan
de la operacion actual, con el objetivo de brindar agilidad a la toma de
decisiones, ya que estos proyectos se encuentran, normalmente, en
ambientes cambiantes y volatiles.
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Conclusiones

Esta claro que los esfuerzos hacia la innovacion en una empresa B2B son
tan necesarios como retadores. Para acompanar a las diferentes vias
analizadas, proponemos algunos puntos adicionales que las empresas
deben considerar al momento de innovar dentro de su empresa:

® Las herramientas digitales ayudan a tomar mejores
decisiones basadas en datos de usuarios y clientes reales.

En muchas ocasiones, se prioriza la operacion sobre la
innovacion, esto inhibe el propio desarrollo de nuevos
proyectos y prototipos dentro de las empresas.

La inversion en capacitacion y soporte tecnico es
fundamental para la adopcion de la innovacion digital.

Es necesario identificar las etapas en las que el consumidor
busca interaccion cara a cara, y en las que una relacion
digital es atractiva.

® El mejor resultado vendra de la adopcion de diferentes
canales para diferentes estrategias, contextosy clientes.

En Apto, creemos que la innovacion no se acaba en un solo proyecto. Es
importante que esta se convierta en parte de la cultura y sea un tema de
prioridad dentro de las empresas ya que, sin ella, estas corren el riesgo de
quedar rezagadas en el mercado.
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https://www.facebook.com/agenciaapto/
https://www.instagram.com/apto.innovation/
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