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Resumen ejecutivo

Resumen ejecutivo

Deloitte Consulting a través de su linea de
Servicios de Asesoria Financiera, ha realizado
una actualizacion del estudio de la situacion
empresarial en Ecuador (realizado a una muestra
de 124 directivos de empresas locales, desde el 8
de junio hasta el 30 de junio de 2021).

El primer estudio tuvo lugar en los meses de
junio y julio de 2020, a pocos meses de los
efectos causados por la pandemia y se lo realizd
mediante una encuesta a empresarios, Gerentes
Generales, CFO’s y perfiles quienes toman las
decisiones en diferentes areas y companias del
pais.

El propdsito del estudio es conocer en la
coyuntura actual y a un poco mas de 1 afioy
unos meses de iniciada la pandemia, la situacion

y perspectivas de las organizaciones frente a los
problemas mas relevantes que han tenido que
enfrentar.

Los resultados reflejan que las preocupaciones
y necesidades del 77% se concentran hacia

los clientes (83% en 2020), la continuidad

de atencion, retencion de clientes y todo lo
relacionado a ventas, seguido por el 44%
relacionado con temas financieros (74% en
2020) como la liquidez, la planeacion financiera,
la provision de pagos, seguimiento a CxC,
préstamos bancarios, entre otros.

En cuanto a las estrategias a seguir de las
empresas, el 51% de los encuestados considera
que el aumento y/o recuperacion de ventas

ha sido catalogado como la prioridad #1 de

manera general (67% en 2020). Por otro lado,
en relacion al estatus de las operaciones de las
organizaciones, el 51% de los respondientes se
encuentra en un estado de esquema mixto, es
decir, un esquema presencial de teletrabajo,
mientras que el 19% trabaja remotamente. El
estudio anterior reflejaba que el 65% de las
empresas estaban en reduccion de operacion
presencial, mientras que el 24% trabajaba
remotamente.
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Con respecto al acceso a financiamiento, el

62% de las empresas ha mantenido su nivel de
deuda (63% en 2020), mientras que el 16% lo ha
aumentado (27% con respecto al 2020). A partir
de la crisis sanitaria producto de la pandemia,

el 56% no ha reestructurado sus créditos (45%
en 2020), mientras que el 20% lo ha hecho en
menos del 20% (en 2020, el 22% de las empresas
habifa reestructurado sus créditos en mas del
50% de sus obligaciones). Para las organizaciones
que han refinanciado sus créditos, la gran

mayoria, el 51%, lo ha hecho en un plazo mayor
a 360 dias, en tasas entre 8% y 9% (35% de los
encuestados) y en su mayoria sin periodos de
gracia (36%), quienes han conseguido periodos
de gracia lo han hecho de 30 a 60 dias (22% de
los encuestados). Una gran diferencia con 2020
cuando la gran mayoria el 53% lo hizo en plazos
de 30 a 180 dias y en su mayoria sin periodos de
gracia (48%).

El 58% de las empresas ha disminuido sus ventas
(84% en 2020), de estas, un 40% considera que
las ventas disminuyeron entre 25% al 50%, y el
36% considera que la reduccion fue del 10% al
15%. Sin embargo, el 30% ha aumentado sus
ventas en razon de mas del 10% de crecimiento,
y el 23% a mantenido sus niveles de venta con
respecto a 2020.

Sobre los factores que influiran para lograr
sus objetivos de ventas, es notable la apuesta
por el trabajo de los ejecutivos y fuerza de

ventas con el 27%, seguido de la utilizacion de
canales electronicos y medios digitales (26%) y
el uso de Big data y herramientas tecnologicas
especializadas (21%), resultados que son de
manera general mayormente concentrados en
el apoyo de la tecnologia que los resultados del
estudio anterior.

En términos de la estructura de personal, el 55%
considera mantener a los mismos colaboradores,
mientras que el 27% ha disminuido o considera
disminuir su noémina (54% la disminuyo en el
estudio de 2020). De quienes redujeron, el

32% lo hizo del 10% al 20% y en el 21% de los
casos, la reduccion ha sido del 1% al 5%, entre
otros resultados. Adicionalmente, el 82% de
encuestados no ha considerado un ajuste en los
salarios (52% en 2020) de sus organizaciones.
Sin embargo, quienes lo han hecho, en un 41%
consideran una reduccion entre el 20% y 30%.
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Finalmente, se preguntd por el comportamiento
y la expectativa de procesos de fusiones y
adquisiciones (M&A), los resultados fueron en

su mayoria que ven un escenario neutral, con
negocios como siempre, sin cambios en las
expectativas (30% vs. el 21% de 2020) y el 22%
considera actividades de M&A aceleradas -
adquisiciones y / o desinversiones (11% en 2020).

Sin embargo, al preguntar sobre los aspectos que
servirian como impulsadores de la actividad de
M&A, la mayor incidencia estuvo en la busqueda
de la diversificacion e incremento de ingresos en
las organizaciones (21%), seguido por las mejoras
en las perspectivas macroeconomicas (16%).
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Los resultados reflejan que las

los clientes, la continuidad

de atencion, retencion de
clientes y todo lo relacionado
a ventas. Esto, versus el 83%
de casos que mantenia esta
preocupacion en el estudio
pasado.

La segunda mayor preocupacion se basa en
temas financieros, al 44% le preocupan lo
relacionado a la liquidez, planeacion financiera,
priorizacion de pagos, seguimiento a cuentas por
cobrar, control de gastos, préstamos bancarios,
inversiones en marcha (74% en 2020).

40% de los encuestados sefiald a los temas
operacionales relacionados a la alineacion con
proveedores, clientes y socios estratégicos,
competencia, produccion y logistica (74% en
2020). De igual forma, al 40% le preocupan
temas de tecnologia: infraestructura y capacidad,
mantenimiento, capacidad de respuesta,
ciberseguridad (30% en 2020).

De igual forma se hace mencion a aspectos como
talento (33%), continuidad del negocio (31%) e
impuestos y legales (19%).

Al filtrar las preocupaciones y necesidades conforme a
los resultados por sectores, se obtiene lo siguiente:

0000
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Datos estadisticos del estudio

01. El estudio fue realizado a una muestra de 124 directivos de 02. La composicion de los sectores participantes en este estudio fue

empresas locales, desde el 8 hasta el 30 de junio de 2021. Las el siguiente:

empresas se encuentran ubicadas de la siguiente manera:
24%

P4
Servicios

o

24%

Industrial

10%

Financiero
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Continuidad en la atencién, retencién, cancelaciones P.1 Escoja las TRES principales preocupaciones y necesidades que han

Clientes de pedidos, retrasos en entregas, comunicacion, representado el mayor desafio para su organizacion en los tres ultimos meses.
afectacion en ventas, precios, cambio en prioridades de
clientes.

Liquidez, planeacion financiera, priorizacion de pagos, .
seguimiento a cuentas por cobrar, control de gastos, Lo 74%
préstamos bancarios, inversiones en marcha. AR R

Alineacién con proveedores, clientes y socios
estratégicos, competencia, produccion y logistica.

Operacion

- 44%
! 40% 40% 40%
Herramientas tecnoldgicas, infraestructura y o o
capacidad, mantenimiento, capacidad de respuesta, . o o 33%  30% 31%
ciberseguridad. P o Do 22% 23%
L b b peee T o 19%
P o P o 15%
Retencién, comunicacion, seguridad y salud, o I I
remuneracion, recorte de personal. o o o o o Pt
Clientes Financiero ~ Operacién  Tecnologia Talento Impuestosy  Continuidad
Continuidad Gobierno corporativo, metas estratégicas e indicadores, Legal del negocio
del negocio alineacién de socios e inversionistas, manejo de crisis.
i1 Resultados 2020 . Resultados 2021

(*) Los resultados no suman 100% ya que se pidid tres preocupaciones y necesidades en una sola pregunta.
Los resultados se miden individualmente por cada item sefialado.

Estimulos, deducciones, pagos, cumplimiento fiscal,
contractual y legal.

Impuestos y
Legal
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Se pidi¢ a los encuestados que ordenaran cada
item de acuerdo al aspecto de mayor y menor
influencia en la operacion de sus respectivos
negocios. Los resultados han sido tomados
como una ponderacion de acuerdo a la prioridad
sefialada.

De manera general, el aumento y/o recuperacion
de ventas y la reinvencion del modelo de negocio
han sido catalogadas como la prioridad #1 en las
estrategias a seguir por las empresas.

FlI 50,8% lo considera como prioridad #1 al
aumento y/o recuperacion de ventasy el 33,1%
como prioridad #2, mientras que un 29%
considera como prioridad #1 a la reinvencion del
modelo de negocio en sus organizaciones y un
22,6% como prioridad #2.
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Por otro lado, la reduccion de costos y gastos
ocupa la prioridad #3. El 30,6% lo considera
prioridad #2 y el 33,9% como prioridad #3.

El acceso a nuevas lineas de crédito ocupa la
prioridad #4 de manera general. El 26,6% lo ha
catalogado como prioridad #4 y el 19,4% como
prioridad #5.

El crecimiento inorganico (adquisiciones) se ha

posicionado como la prioridad #5, el 24,2% de las
organizaciones lo ha considerado como prioridad
#4, mientras para el 33,1% ocupa la prioridad #5.

La desinversion ocupa la prioridad #6. El 21,8%
lo ha catalogado como prioridad #5y el 36,3%
como prioridad #6.

Finalmente, la reduccion de personal ocupa la
prioridad #7, donde el 19,4% lo ha catalogado
como prioridad 6y el 46% como prioridad #7.

P.2 ;Qué actividad piensa que influirda mayormente en la estrategia a seguir para los préximos meses?

Prioridad
Comparacion vs.
Resultados 2020
1 2 3 4 5 6 7
Aumento y{o 33.1% S
recuperacion de ventas
Reduccion de costos y 22.6% 1
gastos
Reinvencién del modelo 30,6%

del negocio

Crecimiento inorganico
(adquisiciones)

> < >

o

Reduccién de personal

Desinversion (activos
fijos, participaciones,
activos no estratégicos)

Acceso a nuevas lineas
de crédito
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Al analizar las actividades que influiran en la
estrategia de diferentes sectores, el aumento y/o
recuperacion de ventas ha sido catalogado como
la prioridad #1 en todos los sectores.

P.2 ;Qué actividad piensa que influird mayormente en la estrategia a seguir para los proximos meses?

Aumento y/o recuperacion

1 1 1 1
El sector comercial sefiala que la reinvencion del de ventas
modelo de negocio sera su prioridad #2 v la
B & P _ y. Reinvencién del modelo del 5 1v2 3 1v2
reduccion de costos y gastos ocupa la prioridad #3. negocio y y
El sector financiero sefiala que la reinvencion del Reduccién de costos 'y 3 3 5 2y3
modelo de negocio seré su prioridad #1y #2,yla ~ 8astos
reduccion de costos la prioridad #3. Acceso a nuevas lineas de A A Ays 24
crédito y y

El sector industrial sefiala que la reduccion I . -
) - Crecimiento inorganico 5 5v6 5 5
de costos y gastos sera su prioridad #2 y la (adquisiciones) y

reinvencion del modelo de negocio prioridad #3. ] B ) .
Desinversion (activos fijos,

participaciones, activos no 5y6 4y6 6 6
El sector servicios sefiala que la reinvencion del estratégicos)

modelo de negocio sera su prioridad #1y #2, y la
reduccion de costos y gastos la prioridad #2 y #3. Reduccion de personal 7 7 7 7
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En términos generales, a raiz de la nueva
coyuntura producto del efecto COVID-19, el 51%
del total de los encuestados respondieron que
el estatus actual de sus operaciones mantiene
un esquema mixto de trabajo, es decir, las
actividades se realizan en modalidad presencial
y en teletrabajo. Por otro lado, el 19% respondid
gue manejan una politica de trabajo remoto, el
17% mantienen una operacion normal y el 13%
restante considera que sus actividades tienen
una reduccion de operacion presencial.

Estos resultados se atribuyen a que a partir

de inicios del 2021, las medidas fueron menos
restrictivas y las empresas comenzaron a reactivar
paulatinamente sus operaciones. Del mismo modo,
el plan de vacunacion que se ha implementado

en el pals, desde enero del presente afio, ha
permitido seguir normalizando las actividades de
las compafiias; no obstante, los niveles de uso de
la capacidad operativa instalada aun siguen siendo
inferiores a los que tenfan las empresas antes de la
pandemia.

P.3 ;(Cual ha sido el estatus promedio de los ultimos tres meses de sus operaciones?

Reduccion de operacion presencial
Operacion normal
Trabajo remoto

Esquema mixto presencial y teletrabaj

13%

65% en 2020

17%

11% en 2020

19%

24% en 2020

Los resultados del estudio anterior reflejaban

que el 65% de los encuestados mantenia una
reduccion del trabajo presencial, el 24% respondio
gue manejan una politica de trabajo remoto y el
11% restante consideran que sus actividades se
desempefian de forma normal.

51%

N/A en 2020
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Los resultados generales concuerdan en su mayor proporcion con los resultados por sector econémico. Es decir, los sectores financiero, industrial y
comercial respondieron en mayor porcentaje (83%, 60% y 53% respectivamente) frente a sus totales que sus operaciones mantienen un esquema mixto,
es decir, las actividades se realizan de manera presencial y en teletrabajo. Mientras que en el sector de servicios se mantiene otra tendencia, el 37% de
las empresas encuestadas realizan sus actividades con un esquema mixto (presencial y de teletrabajo) y el 35% realizan sus actividades mediante trabajo
remoto.

P.3 ¢Cual ha sido el estatus promedio de los uUltimos tres meses de sus operaciones?

Financiero Industrial Comercial Servicios

6% 7%

13%

. Esqguema mixto .Operacién normal . Reduccién de operacién presencial

. Trabajo remoto
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En base a las respuestas obtenidas, el nivel de endeudamiento se ha mantenido para el 62% de los encuestados, durante los Ultimos tres meses. Por otro
lado, el 22% menciond que su nivel de endeudamiento se ha reducido y el 16% restante que su nivel ha aumentado.

P.4 ;Cémo se ha comportado el nivel de endeudamiento de la empresa? @

62% 22% 16%
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Una tendencia similar se observa en los resultados por sector econdmico. En su mayoria las empresas comentan que el nivel de endeudamiento se ha
mantenido. Mientas el sector industrial ha sido el sector que mas ha incrementado su nivel de endeudamiento en un 23%, el sector de servicios ha sido el
gue mas deuda ha reducido con el 19% de los encuestados. @

Desde abril de 2021, la colocacion de créditos y microcréditos cambid su tendencia y empezo a crecer frente a los niveles acumulados de cartera del mismo
periodo hace 1 afio (crecimiento de abril 2%, mayo 3,8% y junio 6%). Dicho crecimiento ha sido progresivo, especialmente por el incremento de apetito de

la banca en otorgar créditos y la gran liquidez que mantiene el sistema bancario, donde los depdsitos han crecido en un promedio de doble digito en el
Ultimo afio (11% - 13%). (Fuente: Asobanca)

P.4 ;:Co6mo se ha comportado el nivel de endeudamiento de la empresa?

Comercial Servicios Industrial FInanciero

0 0 0 0
3% 6% 20% 23% 0

20% I1 19% I1 I 42% I8/

. Se ha mantenido . Se ha reducido . Se ha incrementado
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Durante el mes de marzo de 2020, el gobierno implementd un plan de reestructuracion de deudas que entre los aspectos mas importantes se destaca lo
siguiente: la no inclusion de costos adicionales, revision de los casos de forma detallada, propuestas de meses de gracia, ampliaciones de los plazos, nuevas
tasas de interés, definicion de cuotas acordes a la situacion, entre otras medidas, las cuales tenian el objetivo de oxigenar la liquidez de las empresas, en
términos generales. Debido a las consecuencias generadas por la pandemia del COVID-19 se planted mantener la restructuracion de deudas durante

el 2021 para aquellas compafiias o personas que aun tienen dificultades para pagar sus créditos. A pesar del plan de reestructuracion, el 56% de las
empresas encuestadas no han ajustado sus créditos a partir de la crisis sanitaria. No obstante, el 44% restante de los resultados de la encuesta general,
evidencia que los créditos de las empresas fueron reestructurados, clasificandose de la siguiente manera: 20% de los respondientes han restructurado sus
créditos en menos del 20%, 12% entre el 20% y 50%, y finalmente, el 12% restante comentaron que sus créditos fueron reestructurados en mas del 50%.

P.5 A partir de la crisis sanitaria, ;qué porcentaje de sus créditos han reestructurado?

56% (44,7% en 2020) (22,3% en 2020)

No se han reestructurado Més del 50%

20% (18,4% en 2020) @ (14,6% en 2020)

®
Menos del 20% Entre el 20% y 50%
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El andlisis por sector es como se detalla a
continuacion:

Sector comercial: 53% de los encuestados
no han reestructurado sus créditos, 23% lo
ha hecho en mas del 50%, 13% en menos del
20% y el 10% restante ha restructurado sus
créditos entre el 20% v el 50%.

Sector financiero: mientras el 42% de los
encuestados no han reestructurado sus
créditos, el otro 42% lo ha realizado entre el
20% y el 50%. El 17% restante lo ha hecho en
menos del 20% de sus créditos.

Sector industrial: 53% no han
reestructurado, 23% menos del 20%, 13%
mas del 50% y el 10% ha reestructurado sus
créditos entre el 20% y el 50%.

Sector servicios: 62% no se han
reestructurado, 23% menos del 20%, 8%
entre el 20% y 50% y el 8% reestructuraron
sus créditos en mas del 50%.

P.5 A partir de la crisis sanitaria, ;qué porcentaje de sus créditos han reestructurado?

61%

53% 53%

42% 42%

24% 23% 23%

16%

14%

13%

10% 10%

8% 8%

Comercial Financiero Industrial Servicios

Il No se han reestrucutrado B Menos del 20% Entre el 20% y 50% [ Méas del 50%
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Para las empresas que han refinanciado sus
créditos, se obtuvo que el 51% ha conseguido

un plazo mayor a 360 dias (a diferencia de 2020
donde apenas el 30% consiguid un plazo similar),
el 25% en plazos de 180 a 360 dias y el 24%
restante de 30 a 180 dias.

Con respecto a las tasas de interés, el 35% se
ha financiado entre el 8% y 9% de tasa (46% en
2020), el 33% en tasas menores al 8% y un 33%
en tasas mayores al 9%. Cabe sefialar que para
los dltimos 2 meses (junio y julio de 2021), la
tasa referencial en promedio para el segmento
productivo ha sido: 8,09% para el corporativo,
9,72% para el empresarial y 11,01% para pymes.

Revisando si dichos créditos cuentan con
perfodos de gracia, el 36% de los encuestados
no han conseguido este tipo de crédito (48%
en 2020), mientras que el periodo de mayor
agrupacion fue el periodo de gracia entre 30 y
60 dias (22%), seguido de los periodos de gracia
de 60 a 90 dias (18%), de 90 a 180 dias (13%) v,
finalmente del periodo de gracia mayor a 180
dias (11%).

P.6 En caso de haber refinanciado u obtenido
nuevos créditos y en términos promedio.
¢Cémo considera que ha sido la operacion?
Tomando en cuenta los siguientes aspectos:

24%
De 30 a 180 dias

25%
De 180 a 360 dias

51%
Mayor a 360 dias
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P.6 En caso de haber refinanciado u obtenido nuevos créditos y en términos promedio. ;Como considera que ha sido la operacién? Tomando en
cuenta los siguientes aspectos:

Tasa de interés Periodos de gracia

33%
36%

13%

[ Menor a 8% [ De 30 a 60 dfas Mayor a 180 dias

y
W Entre 8%y 9% I De 60 a 90 dias M Sin periodos de gracia
B Mayor a 9% B De 90 a 180 dias
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De las empresas encuestadas, para el 58%

sus ventas han disminuido (83% en 2020)

en diferentes proporcionalidades debido al
impacto de la crisis producto de la pandemia del
COVID-19. Para el 23% las ventas se mantuvieron
y el 19% restante informa que sus ventas se
incrementaron.

Para quienes sus ventas se han visto disminuidas,
las mayores concentraciones se encuentran en
decrementos del 25% al 50%, seguido del 10%

al 15% y finalmente mayores al 50%, con el 40%,
36% y 14% de los encuestados respectivamente.
Por otra parte, empresas cuyas ventas se

han reducido en valores menores al 10%, se
encuentran en el 10% de los respondientes.

El estudio de 2020 registré que las mayores
concentraciones se encontraban en decrementos
del 10% al 25% (29%), es decir, después de 1

afio, se redujo el numero de empresas que

tuvo disminucion en ventas, pero para ellos la
reduccion fue mayor que lo registrado en la
muestra anterior.

Un estudio realizado por la Camara de Industrias
y Produccion (CIP), en el primer trimestre del

afio 2021, proyecta que las ventas en promedio,
tendran una caida del 10,3% en todo el sector
privado. Las ventas totales pasaran de $33.050
millones a $29.649 millones, lo que representa
$3.401 millones menos en toda la economia
nacional.

P.7 ;Cual ha sido el impacto de la crisis

sanitaria en las ventas de la organizacion?

(1/3)

Las ventas se

h 0,
incrementaron 19%

Las ventas se

; 0
mantuvieron 23%

Decremento menor

al 10% 10%

Decremento del

0
10% al 25% 14%

Decremento del

0,
15% al 50% 36%

Decremento mayor
al 50%

40%

58%
decrecieron
las ventas
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Alfiltrar el impacto de la crisis sanitaria en las ventas de las organizaciones por sector econémico, se obtiene lo siguiente:

Comercial

47% informaron que han presentado
decrecimiento en sus ventas (85% en 2020),
30% dijeron que sus ventas se incrementaron
(4% en 2020) y el 23% restante opinaron que
sus ventas se mantuvieron (11% en 2020).

La mayoria de encuestados, en un 43%,
comentan que el decremento de ventas se
dio en términos del 10% al 15%.

Financiero

El 67% informa que sus ventas decrecieron
(100% en 2020) mientras un 33% de los
encuestados considera que sus ventas se
mantuvieron. Una cantidad importante

de respondientes (50%) menciona que los
decrementos de ventas van desde el 25% al
50% y un 38% menciona que los decrementos
de ventas van desde el 10% al 15%.

Industrial

50% de encuestados informaron que han
presentado decrecimiento en sus ventas (76%
en 2020), 27% comentaron gue sus ventas se
incrementaron (9% en 2020) y el 23% restante
opinaron que sus ventas se mantuvieron (15%
en 2020). El 47%, indica que el decremento de
ventas se dio en términos del 10% al 15%.

Servicios

El 67% indicé que han presentado
decrecimiento en sus ventas (91% en 2020),
19% que sus ventas se mantuvieron (6%

en 2020) y el 13% restante opinaron que
sus ventas incrementaron (3% en 2020). La
mayoria de encuestados, 46%, comenta que
el decremento de ventas se dio en términos
del 25% al 50%.
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P.7 ;Cual ha sido el impacto de la crisis sanitaria en las ventas de la organizaciéon? (2/3)

Comercial
47%

23%

Decrecieron Incrementaron  Se mantuvieron

‘ 43% 29% 14% ' 14%

Decremento Decremento Decremento Decremento
del 10% al  del25% al  menor al mayor al
25% 50% 10% 50%

Financiero

67%

bi

Decrecieron  Se mantuvieron

‘ 38% 50% 12% ' 0%

Decremento Decremento Decremento Decremento

del10% al del25%al  menor al mayor al
25% 50% 10% 50%
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P.7 ;Cual ha sido el impacto de la crisis sanitaria en las ventas de la organizacién? (3/3)

Industrial Servicios
50% 67,3%

\\\13' 50 19,2%
Decrecieron Incrementaron  Se mantuvieron Decrecieron Incrementaron  Se mantuvieron

‘ 47% 33% 7% ' 13% ‘ 29% 46% 8% ' 17%

Decremento Decremento Decremento Decremento Decremento Decremento Decremento Decremento
del 10% al  del25% al  menor al mayor al del10% al del25%al  menor al mayor al
25% 50% 10% 50% 25% 50% 10% 50%
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Producto de la pandemia y el confinamiento, como consecuencia de las medidas de restriccion asociadas a la pandemia, los encuestados consideran que
dentro de los factores mas importantes para lograr sus objetivos de ventas, las actividades que realicen los ejecutivos y fuerzas de ventas con el 27% (24%
en 2020), seguido por los canales electronicos y medios digitales con el 26% (24% en 2020). @

El uso del Big Data y herramientas tecnologicas especializadas ha cobrado mayor fuerza, llegando a que el 21% de los encuestados lo considere como un
factor clave en la operacion de sus actividades (19% en 2020). Posteriormente, se han considerado aspectos como los distribuidores (11%), call centers'y
telemercadeo (8%) y puntos de venta (7%). Estos Ultimos factores requieren de una flexibilidad de movilidad y pueden ser propensos a aglomeracion de
personas. Gracias al plan de vacunacion estan retomando su normalidad aunque aun no llegan a niveles pre pandemia.

P.8 Considerando la coyuntura actual escoja TRES factores que considera seran los mas apropiados para lograr sus objetivos de ventas (1/3)

* *
1 1
é & é é
Call centers'y Canales electrénicos y Distribuidores Ejecutivos y fuerzas Puntos de Uso de Big Data y herramientas

telemercadeo medios digitales de ventas venta tecnoldgicas especializadas



Resultados del estudio

Al analizar los factores que mas influyen de acuerdo con el sector al que pertenecen los encuestados se obtuvieron los siguientes resultados:

El sector comercial considera como prioritario las actividades que pueden realizar los ejecutivos y fuerza de ventas (27%),
seguido por el uso de Big data y herramientas tecnologicas especializadas (18%) y los canales electronicos y medios digitales

(17%).

El sector financiero considera como prioritario el uso de canales electrénicos y medios digitales (33%), seguido por el
Uso de Big data y herramientas tecnolégicas especializadas (28%) y, finalmente por las actividades que puedan hacer sus
ejecutivos y fuerza de ventas (22%).

El sector industrial considera como prioritario a las actividades que realizan los ejecutivos y fuerzas de ventas (33%),
seguido de los canales electronicos y medios digitales (24%) y distribuidores (16%).

El sector servicios considera como prioritario a los canales electronicos y medios digitales (31%), seguido por las actividades
gue puedan hacer sus ejecutivos y fuerza de ventas (25%), y el uso de Big data y herramientas tecnoldgicas especializadas
(24%).
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P.8 Considerando la coyuntura actual escoja TRES factores que considera seran los mas apropiados para lograr sus objetivos de ventas (2/3)

Comercial Financiero

Ejecutivos y fuerzas de ventas Ejecutivos y fuerzas de ventas

Uso de Big Data y herramientas
tecnoldgicas especializadas

Uso de Big Data y herramientas
tecnoldgicas especializadas

Canales electronicos y medios
digitales

Canales electronicos y medios
digitales

Puntos de venta Puntos de venta

Distribuidores

Distribuidores

Call centers y telemercadeo Call centers y telemercadeo




Resultados del estudio

P.8 Considerando la coyuntura actual escoja TRES factores que considera seran los mas apropiados para lograr sus objetivos de ventas (3/3)

Industrial Servicios

Ejecutivos y fuerzas de ventas Ejecutivos y fuerzas de ventas

Uso de Big Data y herramientas
tecnoldgicas especializadas

Uso de Big Data y herramientas
tecnoldgicas especializadas

Canales electronicos y medios
digitales

Canales electronicos y medios
digitales

Puntos de venta Puntos de venta

Distribuidores

Distribuidores

Call centers y telemercadeo Call centers y telemercadeo




Resultados del estudio

El 55% han mantenido o se mantendran con el Especificamente, el sector industrial respondio con el 57% que su reduccion puede ser entre 10%
mismo personal (46% en 2020), mientras que el a 20%, mientras que el sector financiero respondié con un 50% que mantendria una reduccion de
27% si han realizado o realizaran reducciones personal de 20% a 30%.

de sus ndminas, el 18% restante contrataron o

contrataran mayor personal. P.9 ;Ha considerado su empresa la reduccion de nédmina? / ;De ser el caso, en qué porcentaje?

De la proporcion que considero o considerara
la disminucion de su personal, se evidencia los
siguientes porcentajes:

No, se han mantenido o mantendran con el mismo personal 55%

*  32% reducira su personal entre 10% a 20%.

*  21% reducira su personal entre 1% a 5%.
* 18% reducira su personal entre 5% a 10%.

* 18% reducird su personal mayor al 30%. Si, ha disminuido o disminuiran ‘ 27%

*  11% reducira su personal entre 20% al 30%.

En los sectores industrial, financiero y de
servicios el 57%, 58% y 60%, respectivamente,
mantuvieron o se mantendran con el mismo

Se encuentra contratando personal ‘ 1 8%
personal.
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P.9 ;Ha considerado su empresa la reduccién de nédmina? / ;De ser el caso, en qué porcentaje?

Comercial
20 6% ® Financiero
1
Del 1% al 5%
17,6%
Del 5% al 10%
Industrial 20%
32,4% |
Del 10% al 20% 11,8%
Del 20% al 30%
17'6% ® Servicios

Mayor al 30%

[ No, se han mantenido o mantendrén con el mismo personal
B Si, ha disminuido o disminuiran
B Contratando mas personal




Resultados del estudio

El 82% no ha considerado realizar un ajuste

en los salarios de su ndmina (51% en 2020).
Mientras que el 18% informd que sf han realizado
o realizaran ajustes en los salarios de sus
empleados. De la proporcion que considerd o
considerara realizar ajustes en los salarios de su
personal, se evidencia los siguientes porcentajes:

*  41% hara o hizo ajustes de salarios entre 20%
a 30%.

* 27% hara o hizo ajustes de salarios entre 5%
a 20%.

* 18% hara o hizo ajustes de salarios entre 30%
a 40%.

* 14% hara o hizo ajustes de salarios entre 40%
a 50%.

A pesar de haberse visto afectados

considerablemente en la reducciéon de ventas,
el 97% del sector comercial y el 92% del sector

financiero no han ajustado salarios en sus
nominas. El 27% del sector de servicios ha

reducido o reducira salarios, mientras que el 20%
del sector industrial lo ha hecho o piensa hacer

ajustes en los salarios.

P.10 ;Ha considerado su empresa un ajuste en
los salarios de su némina? / ;De ser el caso, en

qué porcentaje? (1/2)

/ \
l/ \
Si, ha 0
disminuido o < 18% />
disminuirdn

No, se han
mantenido o
mantendran
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P.10 ¢(Ha considerado su empresa un ajuste en los salarios de su némina? / ;De ser el caso, en qué porcentaje? (2/2)

Comercial
18% 27%
Del 30% al 40% Del 5% al 20%
Financiero
Industrial 80% 20%
14%
41% Del 40% al 50% Servicios
(1]

Del 20 al 30%

¥ No, se han mantenido o mantendran con el mismo personal
[l Si, ha disminuido o disminuiran




Resultados del estudio

A nivel mundial, la actividad de fusiones y
adquisidores (M&A), es el elemento principal

en estrategias de crecimiento inorganico y

ha aumentado globalmente. En este estudio
existe un incremento en las expectativas en
comparacion con el afio anterior, donde se
duplica del 11% al 22%. Durante este periodo las
transacciones en el mercado no se han detenido
y mantienen una vision de largo plazo.

El estudio demuestra que de manera general
entre los encuestados, el 30% considera que
las expectativas de las iniciativas de M&A se
encuentran en un estado neutral (21% en 2020),
CON Negocios como siempre y sin cambio en las
expectativas esperadas. La siguiente posicion
demuestra que el 10% considera un escenario
conservador (16% en 2020), con un tiempo de
retraso en la actividad de M&A'y del negocio a
corto plazo, mientras que un 9% considera que
todas las aspiraciones de M&A estan en espera

(11% en 2020) en sus organizaciones. El 29%
respondié que no sabe / no aplica.

Al analizar estas expectativas por sector, se

Las transacciones en el
mercado no se han detenidoy
mantienen una vision de largo

identifica que el comercial en un 30% sf considera plazo.

actividades de M&A aceleradas - adquisiciones

y / o desinversiones y un 14% estima un
escenario conservador para las actividades

de M&A, mientras que el sector financiero
considera que el escenario sera neutral en un
42%. Con respecto al sector industrial, el 33%
de los encuestados, sf piensan en actividades
aceleradas de M&A con respecto a adquisiciones
o desinversiones y un 33% considera escenarios
neutrales. Finalmente, el sector servicios,

indica en un 40% que No conoce sobre estos
procesos dentro de sus operacionesy en un 27%
considera un escenario neutral para actividades
de M&A en sus organizaciones.
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P.11 Como resultado de la pandemia, ¢ha cambiado esta coyuntura su expectativa o estrategia frente a procesos de fusiones y
adquisiciones (M&A) de su organizacion para los préximos 12 meses?

30%

Neutral, negocios como
siempre: sin cambios en
las expectativas

22%

Si, se piensa en
actividades de
M&A aceleradas:
adquisiciones y/o
desinversiones

9%

No, todas las
aspiraciones de
fusiones y adquisiciones

en espera

29%

No sabe / no aplica

Conservador, tiempo
retrasado en la
actividad de M&A del
negocio a corto plazo

41%

(2020)
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Todo ciclo econdmico trae oportunidades para
industrias, empresas y mercados, las actividades
de M&A no son la excepcion siempre y cuando
existan aspectos que incentivan a la misma.

El 21% de los encuestados considera que la
diversificacion o incremento de ingresos sera
unos de los principales impulsadores de la
actividad de M&A en sus negocios (11% en 2020).
El 16% considera que las mejores perspectivas
macroecondmicas podrian dinamizar la actividad
de M&A, mientras que el 10% considera que
oportunidades en la compra o venta incentivaran
las actividades de M&A (17,5% en 2020), un 9%
considera que el principal impulsador ser3 la
transformacion digital (5,8% en 2020), un 8%
estima que estas actividades estaran impulsadas
por el cambio en la demanda o expectativas

de los clientes (18% en 2020), y apenas un 1%
considera que la interrupcion del mercado que

vivimos actualmente sera el impulsador (3% en
2020). Un 35% respondio no sabe / no aplica.

Al analizar estas expectativas por sector, se
identifica que el sector comercial con un 30%
considera que la diversificacion o incremento de
ingresos sera el principal impulsador, mientras
que un 17% sera la mejora de perspectivas
macroecondmicas y el 10% corresponde a

las oportunidades de compra o venta por la
coyuntura.

Con respecto al sector financiero, se
considera que las mejoras en las perspectivas
macroeconoémicas y la diversificacion o
incremento de ingresos seran los principales
impulsadores con 25% cada uno.

Todo ciclo econémico
trae oportunidades para
industrias, empresasy
mercados, las actividades
de M&A no son la excepcion
siempre y cuando existan

aspectos que incentivan a
la misma.

ol < R
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El sector industrial considera en un 23% que las mejores perspectivas macroeconodmicas seran el principal impulsador, seguido de la diversificacion o
incremento de ingresos y las oportunidades de compra o venta por coyuntura con un 17% cada una.

Finalmente, para el sector servicios, el principal impulsor de actividades de M&A con un 17% sera la diversificacion o incremento de ingresos. Mientras
que la transformacion digital y el cambio en las demandas o expectativas de los clientes seran los siguientes factores de impulso con un 15% y 12%
respectivamente.

P.12 ;Cual espera que sea el principal impulsador de la actividad de fusiones y adquisiciones (M&A) en su negocio durante los préximos 12
meses?

—— —
6% 21% 3% 16% 39%
,/\\ \ ,/\\ ,/\
N N N
// 11% // // AN
/7 /7 /7
| | | |
I | I I
1 1 1 1
| | | O% |
I e e e e - = 1 I\ , I e e e e - = L
N 7
N 7
N Vs
\’/
I I I I
Estabilidad de Cambio en las Diversificacion o Interrupcion del Mejores No sabe / no Oportunidades Transformacion
la cadena de demandas o incremento de mercado perspectivas aplica en la compra digital
suministro expectativas de ingresos macroecondmicas 0 venta por
los clientes coyuntura

Resultados 2020 . Resultados 2021
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