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en costes
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H Politica de precios
M Reduccion de costes

W Ser competitivo

AMBITOS CON MAYOR
POSIBILIDAD DE APLICACION
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COMERCIO ONLINE CLAVES PARA SU DESARROLLO: financiacion
. : : M Buscar aun
B Experiencia M Logistica adaptada  m Desarrollo de ) : o
positiva de a las necesidades nuevas aplicaciones local
compra online del cliente méviles La capacidad de :
mantener margenes
es el principal reto
del sector para
el 42% de los
encuestados

PRINCIPAL BARRERA

m Diferencias en politicas
comerciales

Las diferencias en politicas
comerciales es para seis de
cada diez empresarios del
sector el principal obstaculo
a la hora de adoptar
acuerdos de colaboracién
entre empresas fabricantes

Para la mitad de los encuestados
la cooperaci6n con otras
empresas es el medio para ganar
dimension en el exterior
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La adquisicion de nuevos
negocios es para un 18% su

SE VENDE prioridad de inversién.

mffféééééééé
A

AR BANCO

)

“ﬁ‘fﬁ’“r“r"f‘ﬁ**ﬁ%‘%*

cutting through complexity
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