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ANALISIS INTERNO DE LAS EMPRESAS B2B

» Enfasis en los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).
Estrategia de sostenibilidad en los proximos 3 anos.
Estado actual de la estructura de ODS.

Inversion en iniciativas de ODS.

C O n te n I d O Caracteristicas de un Proveedor ldeal Sostenible.
d e I Re pO rte ANALISIS EXTERNO DE LAS EMPRESAS B2B

e Analisis de competitividad.

e Tendencias de mayor impacto.

e Lanzamiento de productos.

e Factores que impactan las iniciativas de ODS.

Reqidon Geografica Tipo de Empresa Tamano de Empresa Modelo de Negocio Industrias Verticales
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334 empresas participantes

Tomadores de decision Tipo de empresa

46% - Recomienda e influye sobre iniciativas e inversion 35% - Servicios hacia otras empresas
43% - Tiene el poder de decision sobre iniciativas e inversion 25% - Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Fijo
11% - No esta involucrado en iniciativas e inversion 24% - Materia Prima o Directa al Producto Final

16% - Reemplazo (Aftermarket), MRO

73% - México y Centroamérica

27% - América del Sur

66% - B2B: Solucion no requiere punto de venta 39% - 1 a 99 empleados
34% - B2B2C: Solucion requiere punto de venta 29% - 100 a 999 empleados
32% -
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Maquinaria y Equipo,
6% Metal Mecanica, 5%

. . o
Alimentaria, 8% Consultoria, 7%

Logisticay | Mineriay
Transporte, |Siderurgia,
4% 4%

Quimica, 5%

Manufacturas Farmacéutica y Salud,
Software y Tl, 11% Automotriz, 8% Eléctricas, 4% 3%
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Construccion, 6%
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sustitutos, en ambas regiones es joven su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El

@) La region de América del Sur destaca por su alta rivalidad competitiva y la amenaza de productos/servicios

wiacony GAP entre adquisicion vs promocion de productos sostenibles es -4% para América del Sur y 0% para México y CA,

Poder de
Negociacion de
Proveedores
60%
50%
Rivalidad Poo.ler.(?le
N Negociacion de
Competitiva
Compradores

Amenaza de
~ Productos/Servicios

Amenaza de Nuevos
Participantes

Sustitutos
—Ameérica del Sur —Méxicoy CA
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Industria, Innovacion e Infraestructura
o Trabajo decente y crecimiento

D
§¢ economico | lgualdad de genero
syndesis’ Alianzas para lograr los objetivos

es decir que existe una ligera sobreoferta y que existe un balance de productos/servicios, respectivamente.

/6% de las empresas en Cadenas de suministro
America del Sur invertiran descentralizadas | Eficiencia

mas cantidad respecto al energetica | Cambios de
2022. La mayor cifra entre la habitos de consumo
segmentacion de region
geografica.

Energia | Tecnologia limpia o  Innovacion tecnologica
verde | Agua Relacion costo - beneficio

Desperdicio/Reciclaje.
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Sostenible al 2030 Sustainable Business

Empresas B2B de Ameérica del Sur se orientan a Industria, Innovacion e Infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi como

Alianzas para lograr los objetivo.
Empresas B2B de Mexico y Centroamerica se orientan a Industria, innovacion e infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi

como lgualdad de género.

Ameérica del Sur Meéxico y CA

12%
10%
8%
6%
4%

2%

0%

W Trabajo decente y crecimiento econdmico W Alianzas para lograr los objetivos

M Industria, innovacion e infraestructura

B Produccién y consumo responsable M Igualdad de género m Salud y bienestar
W Energia asequible y no contaminante MW Accion por el clima W Reduccidn de las desigualdades
B Ciudades y comunidades sostenibles W Educacion de calidad MW Agua limpia y saneamiento
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§‘ M Paz, justicia e instituciones solidas M Fin de la poberza m Vida de ecosistemas terrestres Q!)
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" Estrategia de sostenibilidad en proximos 3 anos

Sustainable Business

20%

15%

10%

0% . T . B __ l
Ameérica del Sur Meéxicoy CA

M Energia B Tecnologia limpia o verde m Desperdicio/Reciclaje
W Agua M Desarrollo de productos sustentables W Abastecimiento sustentable

B Modelos de negocio de economia circular B Resiliencia en la cadena de suministro MW Programas de soporte a colaboradores
B Contaminacion B Bonos verdes W Proteccion de bosques y biodiversidad

M No sé o no estd aun definido

« Empresas B2B de América del Sur priorizaran en su estrategia; Energia, Tecnologia limpia o verde asi como
Desperdicio/Reciclaje.

« Empresas B2B de México y Centroamérica priorizaran en su estrategia; Energia, Tecnologia limpia o verde asi como
el Agua.
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El Director
General es la
figura que
ejerce mayor
presion para

desarrollar
In1iciativas
sostenibles
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Ameérica del Sur México y CA
M Director General MW Consejo de Administracion
M Inversionistas o Accionistas M Clientes

M Asociaciones o Cdmaras de la Industria m Gobierno

W Empleados W Proveedores

« En Empresas B2B de América del Sur ademas del Director General las figuras que

ejercen mas presion son; Consejo de Administracion, Inversionistas o Accionistas
asi como Clientes.

« En Empresas B2B de México y Centroamérica ademas del Director General las

figuras que ejercen mas presion son; Consejo de Administracion e Inversionistas

o Accionistas. @ )
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Estructura en Desarrollo Sostenible

60%
50%
40%
30%

20%
- -
0%

M Sofisticado B Maduro W Joven

Ameérica del Sur Meéxico y CA

MW Adolescente  ®m Primeros pasos  m No hemos realizado ninguna iniciativa sostenible

« En general las empresas de ambas regiones consideran que su estructua de Desarrollo Sostenible es
& Joven, es decir, que han identificado una estructura de colaboradores internos y externos y que se |*r|
= *Syn desis® estan volviendo mas sofisticados en métricas y en entregables puntuales. ‘
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50%

40%

inversion en
iniciativas de
Desarrollo

Sostenible
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Ameérica del Sur México y CA

W No establecemos un presupuesto B Se invertira la misma cantidad

M Se invertira mas cantidad MW Se invertird menos cantidad

« 76% de Empresas B2B de América del Sur invertiran mas o al menos la misma

cantidad en el siguiente ano fiscal.

* 65% de Empresas B2B de México y Centroamérica invertiran mas o al menos la

misma cantidad en el siguiente ano fiscal.
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Proveedor Ideal Sostenible _ paln

« Empresas B2B de Ameérica del Sur valoran principalmente de un proveedor ideal su Innovacion Tecnologica.
« Empresas B2B de México y Centroamérica valoran principalmente la Relacion costo - beneficio.

20%
15%
10%
N I I I .
1 | =S~ 11 M | ..
Ameérica del Sur Meéxico y CA
W Soporte técnico (mano de obra calificada y disponible)  ® Innovacidn tecnoldgica
M Relacidn costo-beneficio B Cumplimiento a fechas de entrega
M Disponibilidad de producto/servicio m Certificaciones nacionales e internacionales
m Diseno y funcionalidad W Seguimiento a acuerdos
B Prestigio de la marca (marca conocida localmente) B Asesoria previa a la implementacion de iniciativas
. W Disponibilidad de refacciones / reemplazo B Durabilidad de productos
«é =
§" M Producciéon con componentes orgdnicos / agroecoldgicos m Desarrollo de industria local Q!)
syndesis’ ™ Fabricacion con materiales reciclados W Cabildeo con gobierno, empresas y sociedad civil -
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Poder de Negociacion de Proveedores

60%
409
Rivalidad Competitiva 20% Poder de Negociacion de Compradores
0%
Amenaza de Nuevos Participantes ~ Amenaza de Productos/Servicios Sustitutos
—Ameérica del Sur —Méxicoy CA

 El poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores, en general esta muy similar en ambas
regiones geograficas.

« La amenaza de productos sustitutos es mayor en Empresas de América del Sur.

« La amenaza de nuevos participantes es mas latente en Empresas de América del Sur.

 La rivalidad competitiva en Empresas B2B de América del Sur es mayor respecto a Empresas B2B de México y CA.
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Eficiencia energeti
7.0% : ?
Cadenas de suministro descentralizadas
[ J

6.0%
© Reuso Y reciclaje Huella de carbono y reduccién de emisiones
Q ° . oy .
= 0 } ! ¢ Cambio de habitos de consumo
~E 5.0% Energias renovables « E-commece 2’ datos de consumo Digitalizacion
3 » Reduccion de desperdicios
= .
5 4.0% - Trabajos remaotos
o Robotizacion y automatizacion » Internet de las cosas e IA
> .

I
o Reduccidén de productos téxicos o mpacto soua_l
O X _ _ _ o Proyectos de infraestructura sustentable
% 3.0% Productos amigables al medio ambiente . Vehiculos eléctricos o hibridos
[ J .7 .7
= Cuidado de la salud _Economia y productos circylares Reduccion, recuperacion y reuso de agua
‘ » Productos con (ertificaciones de sostenibilidad
» Comercio justo Negocio basadp en dispositivos moviles
2.0% ol ;
3D Printing + Regulaciones o normativas N _ _ _
[ J
Bonos Verdes . . Nutricién saludable . Trazabilidad de ingredientgs o materiales
1.0% . » Derechos humanos
Energias base bioldgica
» Reacondicionamiento de aparatos
eléctricos y electrdnicos
0.0%
0.0% 2.0% 4.0% 6.0% 8.0% 10.0% 12.0% 14.0%

Ameérica del Sur
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Sustainable Business
35%
30%
25%
20%
15%
Il (T
0
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Ameérica del Sur Meéxico y CA
B Producto amigable con el medio ambiente B Producto carboén neutral / bajo consumo de carbono
M Producto de abastecimiento sustentable B Producto con empaque sustentable
M Productos con mayor durabilidad m Producto con desperdicio cero
B Producto ahorrador de agua / sin uso de agua B Producto vegano/vegetariano/plant-based
W Producto sin ingredientes artificiales o quimicos B No sé o no estoy seguro

W Otros: Biodinamico, bienestar, cuidado animal

« Empresas B2B de América del Sur destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el medio ambiente,
Carbon neutral / bajo consumo de carbono asi como Abastecimiento sustentable.

« Empresas B2B de México y Centroamérica destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el medio
ambiente, Carbon neutral / bajo consumo de carbono asi como Abastecimiento sustentable y Producto de mayor
durabilidad.
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Alto precio de soluciones vs Mantener una imagen positiva
son los factores que impactan las iniciativas de DS

Desconfianza de proveedores o aliados externos
Falta de soporte de direccion general

Impaciencia para el logro del producto minimo viable
Gestion de proyecto deficiente

Politicas o sanciones que no se aplican

Desconfianza de efectividad

Cambio de personal o rotacion de personal clave
Falta de demanda de productos sostenibles

Altos costos de implementacion

Alto precio de soluciones sostenibles

Inhibidores

Mantener una imagen positiva de la empresa
Alianzas estratégicas (academia, empresas, gobierno)
Reducir costos de operacion

Cumplir regulaciones de la industria

Expandir participacion de mercado o alcance geografico
Mejorar margenes de utilidad

Mitigar los riesgos climaticos

Responder a requerimientos de un cliente actual
Motivar y retener el personal de la empresa

Politicas o estimulos de gobierno

Impuslores

-60% -50% -40% -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30% 40%
B América del Sur m Méxicoy CA

% (&)
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Tipo de
Empresa
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Poder de Negociacion de Proveedores
60%

Rivalidad Competitiva Poder de Negociacion de Compradores

Amenaza de Nuevos Participantes Amenaza de Productos/Servicios Sustitutos

—Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Fijo (Larga Vida Util)
——Materia Prima o Directa al Producto Final

Producto de Reemplazo (Aftermarket) o MRO (Mantenimiento, Reparacion, Operacion)

—Servicios hacia otras empresas “’
S A

% Y

a
THE GLOBAL GOALS

Principales ODS

Industria, Innovacion e Infraestructura |
X Trabajo decente y crecimiento

54 ., economico | lgualdad de género | Salud
syndesis :
828 v bienestar

,b‘s

En todos los tipos de empresas destaca el mayor poder de negociacion de proveedores respecto al poder de
compradores excepto en Empresas de Materia Prima, es joven su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos sostenibles es -11% para Empresas de
Servicios B2B, 2% de Bien Duradero, 4% de Materia Prima y 18% de Producto de Reemplazo por lo que existe una
sobreoferta en el primer tipo de empresa y un demanda no atendida respectivamente en el resto de empresas.

it

Presupuesto 2023

i

Tendencias

Cadenas de suministro

/6% de las empresas de

Materias Primas invertiran descentralizadas | Eficiencia
energetica | Huella de
carbono y reduccion de

emisiones | Digitalizacion |

E-commerce

&

Proveedor Ideal

mas cantidad respecto al
2022. La mayor cifra entre la
segmentacion de tipo de
empresas.

o

Estrategia 3 anos

Energia | Tecnologia limpia o Relacion costo - beneficio |

Disponibilidad de
producto/servicio | Soporte
técnico

verde | Agua
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Sostenible al 2030 Sustainable Business

Empresas de Bien duradero se orientan a Industria, Innovacion e Infraestructura.

Empresas de Materia prima se orientan a Igualdad de genero.

Empresas de Producto de reemplazo se orientan a Trabajo decente y crecimiento economico asi como Salud y bienestar.
Empresas de Servicios hacia otras empresas se orientan a Industria, Innovacion e Infraestructura.

12%
10%
8%
6%
= g Il {1 AT
2%
o IIIIlIll I IIIIII I III Ill 1,
Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Materia Prima o Directa al Producto Final Producto de Reemplazo (Aftermarket) o Servicios hacia otras empresas
Fijo (Larga Vida Util) MRO (Mantenimiento, Reparacion,
Operacion)

M Industria, innovacion e infraestructura W Trabajo decente y crecimiento econdmico W Alianzas para lograr los objetivos
M Igualdad de género M Energia asequible y no contaminante m Produccién y consumo responsable
W Salud y bienestar W Agua limpia y saneamiento B Accion por el clima

i B Educacion de calidad B Reduccion de las desigualdades W Paz, justicia e instituciones solidas

-or
f‘ m Ciudades y comunidades sostenibles m Hambre cero ® Fin de la poberza Q*)
syndesis”

B Vida de ecosistemas terrestres m Vida submarina =

B2B
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HHel Estrategia de sostenibilidad en proximos 3 anos

Sustainable Business
25%
20%
15%
10%
o |11 | TIR (8 A (]
0% - | . - || [, ] I [ B -
Bien Duradero, Bien de Capital, Materia Prima o Directa al Producto Producto de Reemplazo Servicios hacia otras empresas
Activo Fijo (Larga Vida Util) Final (Aftermarket) o MRO
(Mantenimiento, Reparacion,
Operacion)
M Energia W Agua m Desperdicio/Reciclaje
B Tecnologia limpia o verde M Desarrollo de productos sustentables M Resiliencia en la cadena de suministro
B Modelos de negocio de economia circular B Abastecimiento sustentable MW Programas de soporte a colaboradores
B Contaminacion B Bonos verdes W Proteccion de bosques y biodiversidad

M No sé o no estd aun definido

« Empresas de Bien Duradero priorizaran en su estrategia; Energia asi como Tecnologia limpia o verde.
« Empresas de Materia Prima priorizaran en su estrategia; Energia asi como Agua.

« Empresas de Producto de Reemplazo priorizaran en su estrategia; Energia asi como Agua.

« Empresas de Servicios B2B priorizaran en su estrategia; Tecnologia limpia o verde asi como Energia.
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El Director
General es la
figura que

25%
20%
15%
10%
5%
0%

. Bien Duradero, Bien de Materia Prima o Directa Producto de Reemplazo  Servicios hacia otras

eJ e rce m ayO r Capital, Activo Fijo (Larga al Producto Final (Aftermarket) o MRO empresas
- Vida Util) (Mantenimiento,
p reS'I O n p a ra | Repa.racién, Op.efacién.)
M Director General MW Consejo de Administracion

d l l M Inversionistas o Accionistas M Clientes

esa rrO a r B Empleados m Gobierno
. 2 . Asociaciones o Cdmaras de la Industria B Proveedores
In1ciativas ]
SOSte N 'i b leS  En Empresas de Bien Duradero, Materia Prima, Producto de Reemplazo y

Servicio B2B ademas del Director General la figura que ejerce mas presion es el
Consejo de Administracion.

| e e
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Estructura en Desarrollo Sostenible

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
l 1 i

5%

- HHNEEn _HEEmn _Him - |

Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Materia Prima o Directa al Producto Final Producto de Reemplazo (Aftermarket) o Servicios hacia otras empresas
Fijo (Larga Vida Util) MRO (Mantenimiento, Reparacion,
Operacion)
W Sofisticado @ MW Maduro  mJoven M Adolescente M Primeros pasos  ® No hemos realizado ninguna iniciativa sostenible
« En general las empresas B2B consideran que su estructua de Desarrollo Sostenible es Joven, es decir,

& que han identificado una estructura de colaboradores internos y externos y que se estan volviendo mas |*r|

= *Wn desis® sofisticados en métricas y en entregables puntuales. Q‘)
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60%

Se espera una Ez

40%

30%

inversion en

10%

iniciativas de E
Desarrollo

Sostenible
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Bien Duradero, Bien de Materia Prima o Directa Producto de Reemplazo  Servicios hacia otras
Capital, Activo Fijo (Larga al Producto Final (Aftermarket) o MRO empresas
Vida Util) (Mantenimiento,
Reparacioén, Operacion)

W No establecemos un presupuesto B Se invertira la misma cantidad
M Se invertira mas cantidad M Se invertira menos cantidad

« 61% de Empresas de Bien Duradero invertiran mas o al menos la misma cantidad
en el siguiente ano fiscal.

« 76% de Empresas de Materia Prima invertiran mas o al menos la misma cantidad
en el siguiente ano fiscal.

« 65% de Empresas de Producto de Reemplazo invertiran mas o al menos la misma
cantidad en el siguiente ano fiscal.

« 73% de Empresas de Servicios B2B invertiran mas o al menos la misma cantidad

o en el siguiente ano fiscal. Q:;D
Sustainable Business : *wn fesic® ¥
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Caracteristicas de un I ey
Proveedor Ideal Sostenible

B2B EN LATAM ™
Sustainable Business

Empresas de Bien duradero valoran principalmente de un proveedor ideal la Relacion costo - beneficio.
Empresas de Materia prima valoran principalmente la Relacion costo - beneficio.

Empresas de Producto de reemplazo valoran principalmente la Disponibilidad de producto/servicio.
Empresas de Servicios hacia otras empresas valoran principalmente el Soporte téecnico.

20%
15%
o | |
[ il ¥ |
0% Il.lll---. I.II_.--I-_ l I-I-ll IIIII--—_.
Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Materia Prima o Directa al Producto Final Producto de Reemplazo (Aftermarket) o Servicios hacia otras empresas
Fijo (Larga Vida Util) MRO (Mantenimiento, Reparacion,
Operacion)
MW Relacion costo-beneficio W Soporte técnico (mano de obra calificada y disponible)
M Innovacion tecnologica m Disponibilidad de producto/servicio
B Cumplimiento a fechas de entrega m Certificaciones nacionales e internacionales
m Disponibilidad de refacciones / reemplazo W Prestigio de la marca (marca conocida localmente)
W Seguimiento a acuerdos W Diseno y funcionalidad
B Durabilidad de productos W Desarrollo de industria local
§°&‘ W Fabricacion con materiales reciclados M Produccién con componentes orgdnicos / agroecoldgicos QI)
syndesis’ W Asesoria previa a la implementacion de iniciativas M Cabildeo con gobierno, empresas y sociedad civil -
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s Analisis de competitividad

Poder de Negociacion de Proveedores
60%

Rivalidad Competitiva Poder de Negociacion de Compradores

Amenaza de Nuevos Participantes Amenaza de Productos/Servicios Sustitutos

—Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Fijo (Larga Vida Util)
—Materia Prima o Directa al Producto Final
—Producto de Reemplazo (Aftermarket) o MRO (Mantenimiento, Reparacion, Operacion)

—Servicios hacia otras empresas

 El poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores, en general es mayor, excepto en
Empresas de Materia Prima donde el poder de compradores es ligeramente mayor respecto al de proveedores.

« La amenaza de productos sustitutos es mayor en Empresas de Producto de Reemplazo o MRO.

« La amenaza de nuevos participantes es mas latente en Empresas de Serivicios hacia otras empresas.

 La rivalidad competitiva en Empresas de Producto de Reemplazo o MRO y Empresas de Servicios B2B es mayor
respecto a otras empresas.
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7.0% e Cambio de habitos de consumo
e Cadenas de suministro descentralizadas

6.0%

, . 4 - -
Energias renovables Reuso y reciclaje
[ ]

(o)
5.0% e Reduccién de desperdicios
o E-commece y datos de consumo

4.0% Trabajos remotos e o Impacto social

Cuidado de la salud * Reduccién, recuperacion y reuso de agua

Materia Prima o Directa al Producto Final

) . e Reduccidon de productos tdxicos * Digitalizacion
3.0% . e Vehiculos eléctricos o hibridos
. Economia y productos [circulares
Nutricion saludable . ° Com_erC|o J_UStO _
o e Trazabilidad de ingredientes o materiales * Proyectos de infraestructura sustentable
2.0% . » Regulaciones o normativas . * Productos con tertificaciones de sostenibilidad
Bonos Verdes Productos amigables a| medio ambiente
Derechos humanos e Robotizacion y automatizacion
e 3D Printing
1.0%
e Energias base bioldgica * Internet de las cosas e IA
Reacondicionamiento de aparatos Negocio basado en dispositivos mdviles
0.0% . electricos y electronicos
. 0 . 0 . 0] . 0] . 0 . 0 . 0 . 0 . 0
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Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Fijo (Larga Vida Util)
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L Trabajos remotos
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qg. Internet de las cosas e IA Cambio de habitos de consumo
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& 5.0% ‘ 1 o E-commece y datos de consumo
3 * Negocio basado en dispositivos moviles o Huella de carbono Yy reduccion de emisiones
'g Robotizacion y automatizacién * Relso y reciclaje
© 4.0% ° y
o ,
o * Proyectos de infraestructiira sustentable « Energias renovables
e e Impacto social . o
= 3.0% , L o » Reduccion de desperdicios
2 « Vehiculos electricos o hibridos
5 * Regulaciones o normativas ) _ * Productps amigables al medio ambiente
(V7] Trazabilidad de ingredientes o materiales_ _ * Economia y productos circulares « Reduccidn, recuperacién y reuso de agua
2.0% o 3D Printing » Productos con certificaciones de spstenibilidad
* Bonos Verdes ° * Reduccion de prqductos tdxicos
o Cuidado de la salud
Comercio justo
[ J
Nutricion saludable
1.0% o Energias base bioldgica
o o Derechos humanos
Reacondicionamiento de aparatos
0.0% eléctricos y electronicos
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Producto de Reemplazo (Aftermarket) o MRO (Mantenimiento, Reparacion, Operacion)
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Sustainahle Business
25%
20%
15%
10% I I
o | [T allomala. Rnfulalech i
Bien Duradero, Bien de Capital, Materia Prima o Directa al Producto de Reemplazo Servicios hacia otras empresas
Activo Fijo (Larga Vida Util) Producto Final (Aftermarket) o MRO
(Mantenimiento, Reparacion,
Operacion)
B Producto amigable con el medio ambiente B Producto carboén neutral / bajo consumo de carbono
M Productos con mayor durabilidad B Producto de abastecimiento sustentable
B Producto con empaque sustentable m Producto con desperdicio cero
B Producto ahorrador de agua / sin uso de agua B Producto sin ingredientes artificiales o quimicos
B Producto vegano/vegetariano/plant-based B No sé o no estoy seguro

m Otros: Biodinamico, bienestar, cuidado animal

« Empresas de Bien Duradero, Materia Prima y Servicios B2B destacaran su discurso comercial principalmente como

Producto amigable con el medio ambiente.
« Empresas de Reemplazo destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el medio ambiente asi como

Producto de mayor durabilidad.
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@] Alto precio de soluciones vs Reducir costos de operacion
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= son los factores que impactan las iniciativas de DS

s mmmm  |mpaciencia para el logro del producto minimo viable
s mmmm Desconfianza de proveedores o aliados externos
Gestion de proyecto deficiente

e o Falta de soporte de direccion general
I N h] b] d ores s Politicas o sanciones que no se aplican

o sssssssssm  Desconfianza de efectividad
s Cambio de personal o rotacion de personal clave
e Falta de demanda de productos sostenibles
e Altos costos de implementacion
e Alto precio de soluciones sostenibles
Reducir costos de operacion
Mantener una imagen positiva de la empresa
Alianzas estratégicas (academia, empresas, gobierno)
Cumplir regulaciones de la industria
Expandir participacion de mercado o alcance geografico
Mejorar margenes de utilidad
Responder a requerimientos de un cliente actual
Politicas o estimulos de gobierno
Mitigar los riesgos climaticos
Motivar y retener el personal de la empresa

Impuslores

-100% -80% -60% -40% -20% 0% 20% 40% 60% 80%
W Bien Duradero, Bien de Capital, Activo Fijo (Larga Vida Util)

5 B Materia Prima o Directa al Producto Final
§* M Producto de Reemplazo (Aftermarket) o MRO (Mantenimiento, Reparacion, Operacion) Q&)
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M Servicios hacia otras empresas B2B ACADEMY
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estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODSS). El GAP entre adquisicion vs promocion de

@) En general el poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores es similar, es joven su

wiacon  productos sostenibles es 5% para Empresas Grandes, 7% para Empresas Medianas y -7% para Empresas Pequenias,
es decir que existe una ligera demanda y un ligera sobreoferta de productos/servicios, respectivamente.

| i

Poder de Negociacion de

Proveedores
60%

40%
Rivalidad Competitiva 0%
0%

Poder de Negociacion de

Compradores

Amenaza de
Productos/Servicios
Sustitutos

Amenaza de Nuevos
Participantes

—Mas de 1,000 colaboradores
—100 a 999 colaboradores

1 a 99 colaboradores
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THE GLOBAL GOALS

Industria, Innovacion e Infraestructura
" Trabajo decente y crecimiento economico
7 3 lgualdad de genero | Alianzas para
'syndesis* lograr los objetivos | Salud y bienestar

79% de las empresas de mas Cadenas de suministro
de 1,000 colaboradores descentralizadas | Eficiencia
invertiran mas cantidad energética | Huella de
respecto al 2022. La mayor carbono y reduccion de
cifra entre la segmentacion emisiones | Cambio de
de tamano de empresas. habitos de consumo | Reusoy
reciclaje

Energia @ Tecnologia limpia o Soporte técnico | Innovacion
verde | Agua tecnologica @ Relacion costo -
Desperdicio/Reciclaje beneficio
Modelos de negocio de
economia circular.



Enfasis en los Objetivos de Desarrollo | T WTe)
Sostenible al 2030

« Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores se orientan a Igualdad de género asi como Produccion y consumo responsable asi como Salud y

bienestar.

B2B EN LATAM ™ ===
Sustainable Business

« Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores se orientan a Industria, innovacion e infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi

como Igualdad de género.
« Empresas B2B de 1 a 99 colaboradores se orientan a Industria, innovacion e infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi como

Alianzas para lograr los objetivos.
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B2B

Mas de 1,000 colaboradores

B Industria, innovacion e infraestructura
W Alianzas para lograr los objetivos

W Salud y bienestar

MW Educacion de calidad

m Ciudades y comunidades sostenibles

M Vida de ecosistemas terrestres

100 a 999 colaboradores

M Energia asequible y no contaminante
W Agua limpia y saneamiento

B Accion por el clima

W Hambre cero

M Vida submarina

1 a 99 colaboradores

MW Trabajo decente y crecimiento econdmico M Igualdad de género

m Produccién y consumo responsable
W Reduccion de las desigualdades

W Paz, justicia e instituciones solidas

® Fin de la poberza @J
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Estrategia de sostenibilidad en proximos 3 anos

25%
20%
15%
10%
I T alianin “lll
. - B 1|
Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores
M Energia B Tecnologia limpia o verde Agua
m Desperdicio/Reciclaje M Desarrollo de productos sustentables Modelos de negocio de economia circular
B Resiliencia en la cadena de suministro B Abastecimiento sustentable B Programas de soporte a colaboradores
B Contaminacion B No sé o no esta aun definido

« Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores priorizaran en su estrategia; Energia, Desperdicio/Reciclaje asi como
Abastecimiento sustentable.
« Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores priorizaran en su estrategia; Energia, Tecnologia limpia o verde asi como
Desperdicio/Reciclaje.
« Empresas B2B de 1 a 99 colaboradores priorizaran en su estrategia; Energia, Agua, Tecnologia limpia o verde asi
RS como Modelos de negocio de economia circular. QI)
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El Director
General es la
figura que
ejerce mayor
presion para

desarrollar
In1ciativas
sostenibles
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Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores
M Director General MW Consejo de Administracion
M Inversionistas o Accionistas m Clientes
B Empleados m Gobierno

W Asociaciones o Camaras de la Industria B Proveedores

« En Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores ademas del Director General

las figuras que ejercen mas presion son; Consejo de Administracion e
Inversionistas o Accionistas.

« En Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores asi como de 1 a 99 colaboradores

ademas del Director General las figuras que ejercen mas presion son; Consejo

de Administracion y Clientes. Q:r )
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Estructura en Desarrollo Sostenible

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores

W Sofisticado @ MW Maduro  mJoven M Adolescente M Primeros pasos  ® No hemos realizado ninguna iniciativa sostenible

« En general las empresas B2B consideran que su estructua de Desarrollo Sostenible es Joven, es decir,
& que han identificado una estructura de colaboradores internos y externos y que se estan volviendo mas Q:f)
‘syndesis® ‘

A
" sofisticados en métricas y en entregables puntuales.
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60%

Se espera una

50%

40%

inversion en B
iniciativas de [
Desarrollo
Sostenible

0%

S

Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores

W No establecemos un presupuesto B Se invertira la misma cantidad

M Se invertird mas cantidad M Se invertird menos cantidad

79% de Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores invertiran mas o al menos
la misma cantidad en el siguiente ano fiscal.

67% de Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores invertiran mas o al menos la
misma cantidad en el siguiente ano fiscal.

63% de Empresas B2B de 1 a 99 colaboradores invertiran mas o al menos la
misma cantidad en el siguiente ano fiscal.
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Caracteristicas de un
Proveedor ldeal Sostenible

« Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores valoran principalmente de un proveedor ideal su Innovacion Tecnologica.
« Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores valoran principalmente la Relacion costo - beneficio.
« Empresas B2B de 1 a 99 colaboradores valoran principalmente el Soporte Técnico (mano de obra calificada y disponible).

20%
15%
10%
5%
0%
Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores
M Relacion costo-beneficio
M Innovacion tecnologica
M Disponibilidad de producto/servicio
m Disponibilidad de refacciones / reemplazo
B Seguimiento a acuerdos
o W Durabilidad de productos
&

* M Asesoria previa a la implementacion de iniciativas
syndesis”

o m Fabricacion con materiales reciclados

W Soporte técnico (mano de obra calificada y disponible)

B Cumplimiento a fechas de entrega

m Certificaciones nacionales e internacionales

W Prestigio de la marca (marca conocida localmente)

m Diseno y funcionalidad

W Desarrollo de industria local

M Produccién con componentes organicos / agroecoldgicos

M Cabildeo con gobierno, empresas y sociedad civil
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g . Analisis de competitividad ()

Poder de Negociacion de

Proveedores
60%

50%

Poder de Negociacion de

Rivalidad C titi
ivalidad Competitiva Compradores

Amenaza de Productos/Servicios

Amenaza de Nuevos Participantes .
P Sustitutos

—Mas de 1,000 colaboradores —100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores

« El poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores, en general esta muy similar, excepto en
Empresas de 1 a 99 colaboradores donde el poder de compradores es ligeramente inferior.

« La amenaza de productos sustitutos es mayor en Empresas de mas de 1,000 colaboradoradores.

« La amenaza de nuevos participantes es mas latente en Empresas de mas de 1,000 colaboradores.

 La rivalidad competitiva en Empresas de 1 a 99 colaboradores es mayor respecto a otro tamano de Empresas B2B.



1 a 99 colaboradores

8.0% & Q’)‘, .
L ¥’ Tendencias B2B
syndesBlsz B2B ACADEMY Cadenas de suministro descentralizadas
7.0%
6.0%
Eficiencia energética
Digitalizacién
5.0% ’ , g
Robotizacion y automatizacion Eeuso y recicla'et d
‘ -commece y datos de consumo
Internat de las cosas e IA Energlas renovables Cambioyde habitos de consumo
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3.0% Impacto social
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Economia y productos circulares
. _ ~ Comercio justo Reduccién, recuperadién y reuso de agua
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100 a 999 colaboradores
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Huella de carbono y reduccién de emisiones
Cambio de habitos de consumo
Energias renovables Relso y reciclaje
|
E-commece y datos de consumo
Reducciéon de productos téxicos Trabajos remotos
Economia y productos circulares Impacto social B B
_ Reduccion, recuperacion y reuso de agua
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Productos con certificaciones de sostenibilidad Vehiculds eléctricos o hibridos
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25%

20%

15%

10%

0% I I [ [ I [
Mas de 1,000 colaboradores 100 a 999 colaboradores 1 a 99 colaboradores
B Producto amigable con el medio ambiente B Producto carbén neutral / bajo consumo de carbono
Producto de abastecimiento sustentable B Productos con mayor durabilidad

B Producto con empaque sustentable Producto con desperdicio cero
B Producto ahorrador de agua / sin uso de agua B Producto sin ingredientes artificiales o quimicos
W Producto vegano/vegetariano/plant-based W No sé o0 no estoy seguro

m Otros: Biodinamico, bienestar, cuidado animal

« Empresas B2B de mas de 1,000 colaboradores destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el
medio ambiente, Carbon neutral / bajo consumo de carbono asi como Abastecimiento sustentable.

« Empresas B2B de 100 a 999 colaboradores destacaran su discurso comercial como en Producto amigable con el medio
ambiente aunque tambien reconocen no saber o no estar seguro de cual seria otro concepto a destacar.

« Empresas B2B de 1 a 99 colaboradores destacaran su discurso comercial como en Producto amigable con el medio
ambiente asi como Productos con mayor durabilidad.



Alto precio de soluciones vs Reducir costos de operacion
son los factores que impactan las iniciativas de DS

Impaciencia para el logro del producto minimo viable
Falta de soporte de direccion general

Gestion de proyecto deficiente

I N h] b] d ores Desconfianza de proveedores o aliados externos
Politicas o sanciones que no se aplican
Desconfianza de efectividad

Cambio de personal o rotacion de personal clave
Falta de demanda de productos sostenibles
Altos costos de implementacion

Alto precio de soluciones sostenibles

Reducir costos de operacion m———
Mantener una imagen positiva de la empresa ss—————
Alianzas estratégicas (academia, empresas, gobierno)
Cumplir regulaciones de la industria m————
Expandir participacion de mercado o alcance geografico m——
Responder a requerimientos de un cliente actual T I m p us lO res
Mejorar margenes de utilidad ———
Politicas o estimulos de gobierno T —————
Mitigar los riesgos climaticos T
Motivar y retener el personal de la empresa n—
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|‘r| El poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores es mayor en modelos de negocio B2B,
lv es joven su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODSS). El GAP entre adquisicion vs

wiacony. promocion de productos sostenibles es 1% para modelos de negocio B2B y 0% para modelos de negocio B2B2C, es
decir que existe una ligera demanda y un balance de productos/servicios, respectivamente.
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descentralizada |

Presupuesto 2023

75% de las empresas con
modelo de negocio B2B2C
invertiran mas cantidad
respecto al 2022. La mayor Digitalizacion | E-commerce
cifra entre la segmentacion
de modelos de negocio.

o B

Proveedor Ideal

y datos de consumo

Estrategia 3 anos

Energia | Tecnologia limpia o Soporte técnico | Relacion

verde | Agua | costo - beneficio
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Sostenible al 2030 Sustainable Business

Empresas con modelo de negocio B2B se orientan a Industria, innovacion e infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi como

Alianzas para lograr los objetivos.
Empresas con modelo de negocio B2B2C se orientan a Industria, innovacion e infraestructura, Trabajo decente y crecimiento economico asi

como lgualdad de género.
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0 [ L
B2B B2B2C
M Industria, innovacion e infraestructura MW Trabajo decente y crecimiento econdmico M Igualdad de género
W Alianzas para lograr los objetivos B Produccién y consumo responsable m Energia asequible y no contaminante
W Salud y bienestar W Agua limpia y saneamiento MW Accion por el clima
‘S B Educacién de calidad B Reduccion de las desigualdades W Paz, justicia e instituciones solidas -
D
§%* m Ciudades y comunidades sostenibles B Hambre cero ® Fin de la poberza Q!)
syndesis m Vida de ecosistemas terrestres m Vida submarina o
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HeHiel Estrategia de sostenibilidad en proximos 3 anos

Sustainable Business
25%
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15%
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Illllll B II IIIII
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B2B B2B2C
M Energia B Tecnologia limpia o verde W Agua
m Desperdicio/Reciclaje M Desarrollo de productos sustentables ® Modelos de negocio de economia circular
B Resiliencia en la cadena de suministro W Abastecimiento sustentable B Contaminacion
B Programas de soporte a colaboradores W Bonos verdes W Proteccion de bosques y biodiversidad

M No sé o no estd aun definido

« Empresas con modelo de negocio B2B priorizaran en su estrategia; Energia, Tecnologia limpia o verde asi como Agua.
« Empresas con modelo de negocio B2B2C priorizaran en su estrategia; Energia, Desperdicio/Reciclaje asi como Agua
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El Director
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figura que -
ejerce mayor Illl-

presion para

B2B2C
M Director General W Consejo de Administracion
d esa rrO l la r M Inversionistas o Accionistas M Clientes
o . . o B Empleados M Gobierno
] n ] C] at] VaS W Asociaciones o Camaras de la Industria ® Proveedores
SOSte n ] b leS  En modelos de negocio B2B y B2B2C ademas del Director General la figura que

ejerce mas presion es el Consejo de Administracion.
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Estructura en Desarrollo Sostenible
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W Sofisticado @ MW Maduro  mJoven M Adolescente M Primeros pasos  ® No hemos realizado ninguna iniciativa sostenible
* En general las empresas de ambos modelos de negocio consideran que su estructua de Desarrollo

5& Sostenible es Joven, es decir, que han identificado una estructura de colaboradores internos y externos Q‘f)

- *ﬁ’n desis® y que se estan volviendo mas sofisticados en métricas y en entregables puntuales. lv
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60%

Se espera una

inversion en

iniciativas de §E&
Desarrollo — . N

Sostenible

W No establecemos un presupuesto B Se invertira la misma cantidad

M Se invertira mas cantidad M Se invertird menos cantidad

« 66% de empresas con modelos de negocio B2B invertiran mas o al menos la
misma cantidad en el siguiente ano fiscal.

« 75% de empresas con modelos de negocio B2B2C invertiran mas o al menos la
misma cantidad en el siguiente ano fiscal.

Greunencns [i1 O

B2B EN LATAM = & Q:f )
Sustainahle Business *Syn desis® lv

B2B B2B ACADEMY




Caracteristicas de un
Proveedor ldeal Sostenible

« Empresas con modelo de negocio B2B valoran principalmente de un proveedor ideal su Soporte técnico.
« Empresas con modelo de negocio B2B2C valoran principalmente la Relacion costo - beneficio.
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B2B2C
B Relacidon costo-beneficio W Soporte técnico (mano de obra calificada y disponible)
M Innovacion tecnologica B Cumplimiento a fechas de entrega
M Disponibilidad de producto/servicio M Prestigio de la marca (marca conocida localmente)
W Certificaciones nacionales e internacionales m Disponibilidad de refacciones / reemplazo
W Disefno y funcionalidad B Seguimiento a acuerdos
B Durabilidad de productos W Desarrollo de industria local

M Produccidon con componentes organicos / agroecoldgicos M Asesoria previa a la implementacién de iniciativas

w Fabricacion con materiales reciclados m Cabildeo con gobierno, empresas y sociedad civil
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L . Analisis de competitividad

B2B

Poder de Negociacion de

Proveedores
60%

50%

Poder de Negociacion de

Rivalidad Competitiva Compradores

— /Amenaza de Productos/Servicios

Amenaza de Nuevos Participantes .
P Sustitutos

—B2B —B2B2C

 El poder de negociacion de proveedores respecto al poder de compradores, es mayor en modelos de negocio B2B, es
decir donde no se requiere un punto de venta para desplazar el producto/servicio.

« La amenaza de productos sustitutos es mayor en modelos de negocio B2B2C.

« La amenaza de nuevos participantes es mas latente en modelos de negocio B2B2C.

 La rivalidad competitiva es similar en ambos modelos de negocio.
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® E-commece y datos de consumo
6.0%
[ J
Cadenas de suministro descentralizadas
« Relso y reciclaje
Cambio|de habitos de consumo . * Huella de carbono y reduccidon de emisiones
5.0%
* Energias renovables o
Reduccién de desperdjcios e » Digitalizacion
e Trabajos remotos
4.0%
@) ® Productos amigables al medio ambiente
g * Impacto social
T 2y ® Reduccion, recuperacion y reuso de agua
S Reduccion de productos toxicos . P . Robox:izacion y at?tomatizacién
3.0% Economia y productos circulares e Internat de las ¢osas e IA
e Proyectos de infraestructura sustentable
Productos con certificaciones de sostenibilidad ) ) ]
. « Vehiculos eléctricos o hibridos
2 0% Regulaciones o normativas Cuidado de la salud
70 Nutricién saludable ¢ °
. g ° * Negocio basado en disposiFivos moviles
onos verdes e o
Trazabilidad de ingredientes o materiales Comercio justo
[ J [ J
1.0% . Derechos humanos 3D Printing
Energias base bioldgica
[ J
Reacondicionamiento de aparatos
eléctricos y electronicos
0.0%
0.0% 1.0% 2.0% 3.0% 4.0% 5.0% 6.0% 7.0% 8.0%
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L . Lanzamiento de Producto
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25%
20%
15%
10%
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B2B B2B2C
B Producto amigable con el medio ambiente B Producto carboén neutral / bajo consumo de carbono
M Productos con mayor durabilidad B Producto de abastecimiento sustentable
B Producto con empaque sustentable m Producto con desperdicio cero
B Producto ahorrador de agua / sin uso de agua B Producto sin ingredientes artificiales o quimicos
B Producto vegano/vegetariano/plant-based B No sé o no estoy seguro

m Otros: Biodinamico, bienestar, cuidado animal

« Empresas con modelo de negocio B2B destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el medio
ambiente, Carbon neutral / bajo consumo de carbono aunque también reconocen no saber o no estar seguro de cual
seria otro concepto a destacar.

« Empresas con modelo de negocio B2B2C destacaran su discurso comercial como Producto amigable con el medio,
Producto con empaque sustentable asi como Producto con mayor durabilidad.




99 ESTUDIO DE

e Alto precio de soluciones vs Reducir costos de operacion

B2B EN LATAM ===

e son los factores que impactan las iniciativas de DS

Impaciencia para el logro del producto minimo viable
Desconfianza de proveedores o aliados externos
Falta de soporte de direccion general
Gestion de proyecto deficiente
Politicas o sanciones que no se aplican
Desconfianza de efectividad
Cambio de personal o rotacion de personal clave
Falta de demanda de productos sostenibles
Altos costos de implementacion
Alto precio de soluciones sostenibles
Reducir costos de operacion m
Mantener una imagen positiva de la empresa s
Alianzas estratégicas (academia, empresas, gobierno) e
Cumplir regulaciones de la industria mEEE——————
Expandir participacion de mercado o alcance geografico mmmeeeeeeee—————
Mejorar margenes de utilidad m————
Responder a requerimientos de un cliente actual m—————————— I m p us lo res
Politicas o estimulos de gobierno FEE————
Mitigar los riesgos climaticos I
Motivar y retener el personal de la empresa I—————————

Inhibidores

-50% -40% -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30% 40%
mB2B mB2B2C
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|"| La industria de Software y Tl destaca por su alta rivalidad competitiva y la amenaza de productos/servicios
‘ sustitutos, es joven en su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre
sy adquisicion vs promocion de productos sostenibles es -17%, es decir que existe sobreoferta de productos/servicios.
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L Poder de Presupuesto 2023 Tendencias
Rivalidad .,
. Negociacion de
Competitiva Compradores :
P 52% de las empresas Digitalizacion | E-commerce
invertiran mas cantidad y datos de consumo |
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Amenaza de NUEVos Amenaza de Inteligencia Artificial
Particioantes Productos/Servicios
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—Software y Tl —Industrias B2B
\ |/
M & @
%, Y
o
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La industria Alimentaria destaca por el alto poder de negociacion de proveedores sobre compradores, es madura
su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de
productos sostenibles es 0%, es decir que existe un balance entre oferta y demanda de productos/servicios.
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Principales ODS

Industria, Innovacion e

Infraestructura | Produccion y
consumo responsable | Agua
limpia y saneamiento

Abastecimiento sustentable |
Agua | Energia

Cumplimiento a fechas de
entrega | Relacion costo -
beneficio | Soporte técnico



|"| La industria Automotriz destaca por el alto poder de negociacion de proveedores sobre compradores, es sofisticada
‘ su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de
wiacon productos sostenibles es 6%, es decir que existe una ligera demanda no atendida de productos/servicios.
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Presupuesto 2023

Tendencias

76% de las empresas Cadenas de suministro
invertiran mas cantidad descentralizadas | Eficiencia
respecto al 2022 energética | Reduccion de
desperdicios

0B

Proveedor Ideal

Energia | Agua | Tecnologia Relacion costo - beneficio |

Estrategia 3 anos

Innovacion tecnologica |
Disponibilidad de
productos/servicios

limpia o verde



|"| La industria de Bienes de Consumo destaca por la amenaza de nuevos participantes, es joven su estructura para
‘ lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos

wiacony sostenibles es 7%, es decir que existe una ligera demanda no atendida de productos/servicios.
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Principales ODS
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Reuso y reciclaje | Cambios
de habitos de consumo |
Cadenas de suministro
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consumo
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Estrategia 3 anos Proveedor Ideal

Energia | Soporte técnico | Relacion
Desperdicio/Reciclaje | Agua costo - beneficio |
Innovacion tecnologica

87% de las empresas
invertiran mas cantidad
respecto al 2022




|"| La industria de Energia destaca por el alto poder de negociacion de proveedores sobre compradores, es madura su
‘ estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de
wiacon productos sostenibles es 0%, es decir que existe un balance entre oferta y demanda de productos/servicios.
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La industria de Construccion destaca por la amenaza de productos/servicios sustitutos, es joven su estructura
para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos
sostenibles es -8%, es decir que existe una ligera sobreoferta de productos/servicios.
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62% de las empresas Cadenas de suministro
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|"| La industria de Consultoria destaca por el alto poder de negociacion de compradores sobre proveedores, estan
‘ dando los primeros pasos para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs
wiacony. promocion de productos sostenibles es -8%, es decir que existe una ligera sobreoferta de productos/servicios.
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Industria, Innovacion e
& Infraestructura | Alianzas para

Q’ lograr los objetivos | Energia
syndesis’ asequible y no contaminante

La industria de Maquinaria y Equipo destaca por la amenaza de productos/servicios sustitutos, es joven su
estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de
productos sostenibles es 8%, es decir que existe una ligera demanda no atendida de productos/servicios.

54% de las empresas
invertiran mas cantidad
respecto al 2022

Eficiencia energética
Cadenas de suministro
descentralizadas
Digitalizacion | Productos
con certificaciones de
sostenibilidad | Robotizacion
y automatizacion

Energia | Agua
Contaminacion | Tecnologia
limpia o verde

Cumplimiento a fechas de
entrega | Relacion costo -
beneficio | Innovacion
tecnologica | Soporte téecnico

Certificaciones



|"| La industria de Metal Mecanica destaca por la amenaza de productos/servicios sustitutos, es joven su estructura
‘ para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos
wiacony sostenibles es 9%, es decir que existe una ligera demanda no atendida de productos/servicios.
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los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos sostenibles es
wiacony 36%, es decir que existe una demanda no atendida de productos/servicios.

Q‘)ﬂ La industria Quimica destaca por la amenaza de productos/servicios sustitutos, es joven su estructura para lograr

Poder de
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y la amenaza de nuevos participantes, estan dando los primeros pasos para lograr los Objetivos de Desarrollo
wiacony Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos sostenibles es -13%, es decir que existe

sobreoferta de productos/servicios.

@) La industria de Logistica y Transporte destaca por el alto poder de negociacion de proveedores sobre compradores
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|"| La industria de Manufacturas Eléctricas destaca por el poder de negociacion de compradores sobre proveedores, es
‘ madura su estructura para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs
siacony promocion de productos sostenibles es 25%, es decir que existe una demanda no atendida de productos/servicios.
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La industria de Mineria y Siderurgia destaca por la amenaza de nuevos participantes, es joven su estructura para
lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos sostenibles
es -13%, es decir que existe sobreoferta de productos/servicios.
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para lograr los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). El GAP entre adquisicion vs promocion de productos

@) La industria Farmaceéutica y Salud destaca por la amenaza de productos/servicios sustitutos, es joven su estructura

wiacon sostenibles es 0%, es decir que existe un balance entre oferta y demanda de productos/servicios.
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N UeStr'O Ayudamos a profesionales y a

organizaciones a acelerar su crecimiento,

pr()p(,)srto en ambientes de negocio B2B.
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