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Resumen

La internacionalizacidon de las pymes antioquefias es un proceso que se harealizado
a lo largo del tiempo con poca estructuracién y resultados que no van acorde a las
metas gubernamentales en comercio exterior. Durante este trabajo se analizan las
diferentes variables que intervienen en el proceso de internacionalizacion de la
compariia Tekus S.A.S, logrando, a través de 5 fases, crear estrategias y un plan

de accion a 3 afios para lograr los objetivos internacionales de la compania.

Palabras clave: internacionalizacion, comercio internacional, exportacion, siete pes

de mercadeo, mercado, Tekus, sefializacion digital

Abstract

The internationalization of SMESs in Antioquia is a process that has been carried out
over time with little structure and results that do not go according to the government's
goals in foreign trade. During this work we analyze the different variables involved in
the Tekus’s internationalization process, achieving, through 5 phases, to create
strategies and a 3 years action plan to achieve the international objectives of the
company.

Keywords: internationalization, foreign trade, export, seven p’s of marketing, market,

Tekus, digital signage



INTRODUCCION

El programa “Antioquia exporta mas” es una iniciativa que busca articular los
esfuerzos de instituciones publicas y privadas con el objetivo de identificar de
manera conjunta proyectos, programas y herramientas que impacten en sentido
positivo la gestion del comercio exterior y la actividad exportadora de la region. En
el marco de este proyecto se llevo a cabo una consultoria con el fin de desarrollar
un plan exportador para la compafia Tekus S. A. S., empresa de software de la
ciudad de Medellin enfocada hacia el desarrollo de soluciones tecnolégicas en
sefalizacion digital y automatizacion de procesos comunicativos; el objetivo final fue
el de disefar estrategias de internacionalizacién y un plan de accién que le permita
a la firma generar exportaciones efectivas, sostenibles e incrementales, tanto en

volumen como en valor, en el tiempo.

En el desarrollo de la consultoria se encontr6 una empresa con exportaciones
menores a diferentes paises latinoamericanos de manera no regular y de volumenes
bajos, sin una estrategia definida y con una estructura no preparada para la
internacionalizacion. Se cuenta con un servicio de caracteristicas diferenciales en
el segmento de mercado y con caracteristicas globales que permiten su exportacion.
El hecho de contar con exportaciones indica que ciertos requisitos legales
necesarios estuvieron listos para dicho proceso, lo que, en cierta medida, facilit6 el

proceso consultivo.

El objetivo del proceso consultivo fue crear un plan exportador mediante la definicidon
de estrategias y un plan de accién a tres afios que le permita a la compafiia Tekus
desarrollar el mercado internacional de manera exitosa. El proceso comenzo con un
analisis interno de la compafia para determinar el potencial exportador de los
productos ofrecidos, seguido de una calificacién, basada en cinco variables
especificas, de cada pais seleccionado como posible destino de las exportaciones,
de lo que se obtuvo un pais elegido para la primera exportacion. Al mismo se le hizo

un estudio de mercado méas profundo que permitié determinar las tacticas y las



acciones por tomar en un plan de tres afios para incrementar el volumen de las

exportaciones.

1. OBJETIVOS

1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Crear un plan exportador y estrategias de internacionalizacién para desarrollar en

un mercado internacional seleccionado para la compafiia Tekus S. A. S.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar el potencial exportador de la compafia Tekus desde el punto de
vista de su planeacion estratégica, su oferta exportable, su servicio y su
estructura organizacional.

Mapear los paises de mayor atractivo exportable para el producto Arkbox —
Digital Signage de la compafia Tekus S. A. S.

Preseleccionar el primer pais de destino con base en variables como
infraestructura tecnoldgica, cultura, macroeconomia, tamafio del mercado y
distribuidores de tecnologia.

Analizar en profundidad el pais seleccionado con el fin de encontrar
oportunidades de mercado para el producto por exportar.

Crear una matriz DOFA a partir de los resultados de los objetivos anteriores.
Establecer estrategias que permitan aprovechas las oportunidades y las
fortalezas de la compafiia para mitigar y resolver las amenazas y las
debilidades.

Crear un plan de accién a tres afios para la correcta implementacion de las

estrategias.



1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

Colombia es un pais caracterizado por una balanza exportadora negativa
permanente desde septiembre de 2014 (DANE, 2016a; 2016b); segun cifras del
DANE (2016c), en Colombia en 2015 el sector agropecuario y de ganaderia, cazay
silvicultura represent6 el 6,8%, el minero el 48,4% vy el industrial, en su mayoria
conformado por productos alimenticios y bebidas, fabricacion textil y prendas de
vestir, fabricacion de productos de la refinacion del petrdleo y produccion de
sustancias y productos quimicos, entre otros rubros, el 44,6% del total de las
exportaciones, todo lo cual suma el 99,8% del total de exportaciones. En este mismo
informe se puede observar una dependencia creciente a la exportacion de los
productos mineros, que en 1995 fueron un 24,7% del total de las exportaciones
colombianas hasta llegar a un maximo en 2014 del 59,3%. Colombia es un pais
exportador de commodities? y no de productos de valor agregado.

Dicha considerable dependencia representa una gran susceptibilidad para la
balanza comercial de Colombia puesto que, ante una crisis del sector, como ocurrié
en el periodo 2014-2016, se presentd una significativa reduccion en las
exportacionesy, por tanto, un saldo negativo importante en la misma; en 2013 hubo
una balanza comercial positiva de USD2.203 millones, seguida por una negativa en
2014 de USD6.292,5 millones, para rematar en el afio 2015, con lo que ha sido la
balanza mas negativa presentada desde 1980, con USD15.907 millones USD
(DANE, 2016a; 2016b). Lo anterior demuestra la fragilidad del pais en términos de
exportaciones y balanza comercial ante crisis especificas de sectores de los cuales
se es dependiente, y si bien, el precio de los commodities se ha venido reduciendo
desde finales de 2012 debido, en buena medida, a la desaceleracion de China, el

futuro de los mismos sigue dependiendo de tres factores que ha mencionado la

2 Un commodity es un producto o bien por el que existe una demanda en el mercado y se
comercian sin diferenciacion cualitativa en operaciones de compra y venta.
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Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (ANIF, 2014): la dinamica de
crecimiento de los paises asiaticos, la dimension de la recuperacion de Estados

Unidos y el ritmo al que avance el desarrollo de fuentes de energia renovables.

1.2.2 JUSTIFICACION

La diversificacion de la balanza exportadora del pais es un elemento de alta
importancia para la economia; por lo tanto, se deben generar esfuerzos para
alejarse de la dependencia de los commodities.

La industria del software, si bien es una relativamente nueva en Colombia, ha venido
presentando unos crecimientos sostenibles e interesantes, al incrementarse del
27% del afio 2011 a 2012, en comparacion con el resto de la economia, que crecio
un 7,6% en el mismo periodo.

En términos de exportacion se logro un crecimiento de 12 millones de délares en
2010 a 37 millones de ddlares en 2014; se tenia una proyeccion, segun el Ministerio
de las Tecnologias de la Informacion y las Telecomunicaciones, de 50 millones de
dolares para2016 (MinTIC, 2015).

Para el afio 2010 la Comision de Regulacion de Comunicaciones (CRC, 2010)
resaltd cémo el sector de las TIC recibi6 sus mayores ingresos de segmentos
tradicionales como son telefonia fija y movil y una baja participacion para la industria
del software (CRC, 2010). Para el mismo afio el Gobierno colombiano lanzé el Plan
Vive Digital 2010-2014 con lo fin de lograr ampliar la cobertura de internet y mejorar
el ecosistema digital en el pais. Para dicha época se comenzaba a observar el
crecimiento potencial de los servicios de datos e internet, lo que llevé al auge de
contenidos y al uso de aplicativos de software especificos en los que la industria de
tecnologias de la informacion (TI) tenia una proporcion pequefia del mercado vy, sin
embargo, continuaba en ascenso (DANE 2012). Para el afio 2015 se observa un
sector evolucionado, lo que abri6 nuevos mercados para la economia digital,
reflejado en el reporte del Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las

Telecomunicaciones (2015): desde 2012 hasta 2015, como producto de la alianza
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de MINTIC y Procolombia, la industria de Tl colombiana sumé alrededor de 166
millones de dolares en exportaciones de productos y servicios que han llegado a
mas de 50 paises (Procolombia, 2016). En consecuencia, hoy la cadena de valor
del sector de las TIC en el pais se compone de cinco grandes dimensiones: (1) la
infraestructura que soporta la utilizacion de los servicios y productos, (2) la
fabricacion o venta de los bienes de las TIC, (3) la produccién de los servicios de
telecomunicaciones, en los que el de internet comienza a ser el punto de
surgimiento de una nueva industria, (4) la industria de las plataformas digitales, y
(5) toda la cadena de valor tiene como componente transversal el conjunto de
actividades de investigacion, desarrollo e innovacion necesarias para la continua
evolucion del sector (Katz, 2009); sin embargo, si se observa la creciente ola del
uso de celulares inteligentes y el auge de las aplicaciones moviles, se creo el
programa APPS.CO del Ministerio de la Informacion y las Telecomunicaciones de
Colombia disefiado para promover y potenciar la creacién de negocios a partir del
uso de las TIC, con especial interés en el desarrollo de aplicaciones moviles,
software y contenidos. No obstante, segun reportes del MinTIC (2015), a la fecha
se ha apoyado a 904 emprendedores que se enfrentan a las dificultades de
encontrar mercados internacionales potenciales para sus innovaciones. Debido a
que la industria y la iniciativa son tan recientes no hay cifras de los resultados de
exportaciones de estos emprendimientos, lo que abre pie para futuros andlisis del
impacto de dichas iniciativas en la exportacion de software de aplicativos méviles y

el impacto en la economia colombiana (Lizcano, Arévalo y Zabala, 2014).

Ayudar a las compafiias de software a generar su primera exportacion o, en su
defecto, a aumentar sus exportaciones existentes apoyara de manera directa el
mencionado objetivo de diversificacion de la oferta exportadora del pais; sin
embargo, para ello se deben seleccionar con sumo cuidado las variables que se
han de estudiar para elegir el pais de destino para mas tarde generar las estrategias

correctas que permitan alcanzar el éxito en el proceso de internacionalizacion.
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1.3 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION POR RESOLVER

El acompafiamiento se hizo la compafia Tekus S. A. S., empresa constituida en el
afo 2013 mediante los tramites en la Camara de Comercio de Medellin para
Antioquia. Tekus se dedica a la actividad econdémica de desarrollo de software y se
enfoca a desarrollar, implementar y distribuir soluciones de automatizacion de
procesos de comunicacion internos y externos. Al momento de la intervencion se
encontré6 una compafia con un producto con potencial exportable claro; sin
embargo, no se cuenta con una estrategia formalizada para incrementar las

exportaciones.

Tekus cuenta en su portafolio con tres productos principales:

e Arkbox — Digital Signage: plataforma tecnoldgica de sefializacion digital que
permite, de manera centralizada y en su totalidad en la web, gestionar la
informacion de una o mudltiples pantallas de visualizacion mediante la
automatizacion de las comunicaciones corporativas y de precios hacia los
clientes o consumidores

e Etiquetado electrénico DisplayData: solucion de etiquetado electronico que
reemplaza por completo el uso de papel en el sector minorista, lo que permite
ahorro en costos y una alta efectividad ante los cambios de precio.

e Desarrollo de software segun la metodologia SCRUM: se usa dicha
metodologia &gil para el desarrollo de soluciones personalizadas para
clientes muy enfocados en desarrollos que permitan la automatizacion de las

comunicaciones a lo largo de varios dispositivos y diferentes plataformas.

De acuerdo con lo analizado en conjunto con la compafiia, el producto de mayor
potencial exportador y de interés para la compafia es la solucion Arkbox — Digital
Signage; esta eleccion se fundamenta en los siguientes criterios:

- Solucién que soluciona un problema global: comunicaciones digitales.

- Facil escalabilidad y despliegue.

- Infraestructura centralizada.
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- Control total de la solucién desde el pais de origen: Colombia.
- Desarrollo multilenguaje: espafiol e inglés.

- No requiere desplazamiento de personal.

1.4 DESCRIPCION DEL PROCESO QUE SE LLEVO A CABO DURANTE LA
INTERVENCION

El proceso de consultoria se realizé a través de cinco fases. Cada una permitié
conocer el contexto actual de la compafia y aportar informacion relevante para

definir las estrategias de internacionalizacion por usar.

1.4.1 FASE1: ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

En esta fase se hicieron visitas presenciales con directivos de la compafiia con el
fin de condensar informacion estratégica, estructural, financiera, de producto y de
mercado de la compafia Tekus.

En esta primera fase la mayor parte de informacion fue provista por la compafia y
se encontrdé que ya se habian realizado exportaciones no regulares a diferentes
paises sin estrategia clara.

1.4.2 FASE 2: PRESELECCION DE MERCADOS Y ANALISIS DEL PRODUCTO
EN EL MERCADO OBJETIVO

Esta etapa representd uno de los pasos mas importantes en la estrategia de
Internacionalizacion de los productos de la compafia. En su primera etapa se
tuvieron en cuenta factores como el riesgo asociado con cada pais al que la
compafia deseaba dirigir su estrategia de internacionalizacion, competencia en el
pais de destino, el tamafio de mercado, caracteristicas culturales de cada nacién e
infraestructura tecnolégica cada pais.

Para esta etapa de investigacion se utilizaron datos cuantitativos de fuentes

secundarias, es decir, basados en bases de datos existentes e informacién previa.
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El primer paso fue seleccionar el conjunto de paises que se deseaba analizar, con
el fin de filtrar el rango del estudio.
La exploracion se elevo a cabo en paises latinoamericanos hispanoparlantes, de
preferencia geografica en Surameérica y con caracteristicas culturales y desarrollo
tecnoldgico similares a los de Colombia.
Para la seleccion de variables y su posterior calificacion se opt6 por los siguientes
conceptos macro:
e Distribuidores de tecnologia
e Tamafio del mercado:
o Se reviso el mercado especifico de comercio minorista y se tuvo en
cuenta el niumero de tiendas presentes en cada pais
e Culturay economia:
o Estudio de las caracteristicas culturales con las seis dimensiones de
Geert Hofstede (2017)
o Clasificacion en doing business
o Producto interno bruto o PIB
o Total de la poblacion
o Riesgo econémico
o Riesgo politico

¢ Infraestructura tecnoldgica del pais.

Para esta fase se usé un procedimiento de seleccién de mercados desarrollado por
el Departamento de Negocios Internacionales de la Universidad EAFIT que consiste
en seleccionar las variables importantes para la preseleccion del mercado y mas
tarde asignar un peso a cada una, en términos porcentuales, con base en la
importancia de esa variable de acuerdo con los intereses de la empresa. Cada
variable se estudié en profundidad a partir de fuentes secundarias obtenidas de
bases de datos o fuentes de informacién confiables, para luego darle un puntaje de
1 a 3 a cada uno de los paises a través de una comparacién horizontal de cada

variable, con 3 para el pais mas fuerte en esa variable particular; por ultimo, se
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sumaron los puntajes de cada variable y se selecciond el pais con mayor

puntuacion.

1.4.3 FASE 3: PRESELECCION DE MERCADOS Y ANALISIS DEL PRODUCTO
EN EL MERCADO OBJETIVO
La fase 3 partio del desarroll6 realizado en la fase anterior, en el que se seleccion6
como mercado objetivo a Chile. Para esta fase se llevo a cabo un analisis mas
detallado de la situacion de dicho pais con ampliacién en los siguientes aspectos:

- Estado de las relaciones de comercio entre Chile y Colombia

- Andlisis macroeconomico en Chile

- Como hacer negocios en Chile

- Requisitos arancelarios y procedimiento para exportar servicios a Chile

- Barreras no arancelarias

- Estado del software en Chile

- Tendencias de consumo de software en Chile

- Anadlisis de las siete pes: producto, plaza, promocién, personas, precio,

procesos Yy evidencia fisica
- Analisis y seleccion de los métodos de entrada para la exportacion
- Estrategia de costos

- Estrategia de promocién internacional

Ademas se crearon diferentes formatos que ayudaran a la compafia a seleccionar

los aliados en el pais de destino.

1.4.4 FASE 4: CREACION E LA MATRIZ DOFA

Luego de haber desarrollado un analisis exhaustivo de la compaiiia, los paises
potenciales y el pais seleccionado para la primera exportacion, en la fase 4 se
recopilaron todos los elementos internos y externos con base en una matriz DOFA

(debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas) con el fin de mapear los
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elementos importantes para formular las estrategias de internacionalizacién de la

compainia.

1.4.5 FASE 5: ESTRATEGIAS Y PLAN DE ACCION
En la fase 5 se plantearon las estrategias y las tacticas de internacionalizacion a
partir del cruce de la matriz DOFA, esto es estrategias para fortalezas y amenazas,

fortalezas y oportunidades, debilidades y oportunidades y debilidades y amenazas.

1.5 IDENTIFICACION DE LOS APORTES METODOLOGICOS

Los aportes metodolégicos fueron importantes para el desarrollo tanto de la
empresa como del consultor. Una de las caracteristicas predominantes en las
microempresas (Bancéldex, 2017), tal y como se encuentra clasificada Tekus, fue
la escasez de recursos financieros y de personal, por o que se considero prioritario
actuar mas que un esquema organizacional robusto.

Debido a esta caracteristica, la compafia no contaba con una estructuracion bien
definida, por lo que se formularon la misién, la vision, el esquema organizacional y

la definicion de roles, entre otros aspectos.

Algunos de los elementos en los que se hizo mayor énfasis durante el proceso de
la consultoria fueron:
- Busqueda en bases de datos
- Creacion de estrategias
- Analisis de competencias y de mercado
- Criterios de seleccion de paises objetivo para el proceso de
internacionalizacion

- Analisis macroeconomico de paises

Durante la consultoria se encontré6 un desarrollo medio-bajo en el sector de la

sefalizacion digital en Latinoamérica, con compafias aun muy enfocadas hacia las
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comunicaciones estaticas y el uso del papel en las mismas; sin embargo, y dado el
esfuerzo de multiples compafiias en el area de la comunicacion digital, se viene
presentando un interés incremental en soluciones digitales que permitan la
automatizacion de la informacion en pantallas. Tekus, que es una empresa
relativamente nueva, pequefia y con bajo reconocimiento de marca, viene creciendo
en forma sostenida en implementaciones de clientes de renombre, lo que le permite
mejorar su posicionamiento en el mercado y tener mayores argumentos y traccion

para su expansion internacional.

1.6 INDICACION DE LAS DIFICULTADES Y LOGROS DURANTE EL PROCESO
Las mayores dificultades en el proceso de la consultoria fueron las de encontrar
documentacion de fuentes confiables para la exportacion de servicios en Colombia,
y en general, en Latinoamérica, en especial en la industria del software y de manera
especifica en la especialidad de la sefializacion digital. Por ser Tekus una empresa
enfocada hacia un segmento tan especifico y que aun, en Latinoamérica no muy
bien desarrollado, obtener documentacion sobre los procesos de exportacion de
servicios, estudios de mercado y competidores, entre otros aspectos, resultd
complejo y con una alta demanda de tiempo.

El proceso de internacionalizacion de las pymes en el sector del software surgio de
una manera mas oportunista que deliberada, lo que se evidencid durante el proceso
de la consultoria, en el que si bien fue elegido Chile como pais para la primera
exportacion, fue Ecuador el primero al que la empresa exportd, antes que al pais
seleccionado. Son muchos los elementos que beneficiaron la industria del software
para la globalizacion, porque las empresas que surgieron con este enfoque fueron
pensadas, en la mayoria de los casos, como firmas globales desde sus inicios y

cuya fuerza de venta son el internet y las redes sociales.
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La mayoria de fuentes de oportunidades en los diferentes paises de Latinoamérica
provinieron de la pagina web; por lo tanto, parte de la estrategia debe ser bien

encaminada hacia el mercadeo digital.

1.7 CONCLUSIONES

El proceso de internacionalizacion en la industria del software, con el crecimiento y
las mejoras continuas del internet, se convierte en un elemento de alta importancia
para las compariias de dicho sector, por lo que cada vez menos es una necesidad
obligante tener recursos de personal fisico u oficinas en los paises de destino. El
elegir en forma meticulosa el primer mercado objeto de exportacion ayudoé en alto
grado a tener un panorama claro de los beneficios, tanto econémicos como de
marca, y estimar los esfuerzos necesarios para tener éxito en dicho pais; sin
embargo, en la practica no necesariamente sucede la primera exportacion segun

los calculos y andlisis previos hacia el pais elegido.

Dicho lo anterior, es importante anotar que el proceso previo de calificacion y
andlisis de las diferentes variables macroeconémicas, de competencia y de
mercado toma gran relevancia para preparar una compafia al mundo internacional,
al tener un panorama de los riesgos, los beneficios, la situacién actual, la tendencia,

los competidores y los posibles aliados en dicho pais.

Latinoamérica viene en un camino evolutivo en el que la infraestructura tecnolégica
se ha desarrollado de manera importante, lo que le ha permitido al sector del
comercio acceder a nuevas tecnologias, y en especifico, a tecnologias de
comunicacion digital; por tanto, las oportunidades internacionales para la prestacion
del servicio de Tekus estan creciendo muy ligadas con la evolucion de dichos

paises.
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Los objetivos de la consultoria se cumplieron de manera satisfactoria, en tanto se
logro la formulacion de estrategias que se ajusten a la realidad de la compafia
Tekus S. A. S. y a sus capacidades de recursos, tanto financieras como humanas.
Se disefié un plan de accion a tres afios que permita generar exportaciones hacia
el pais elegido —Chile— y continuar con los demas paises estudiados —Peru y
Ecuador— con el fin de realizar exportaciones de mayor volumen y aumentar la

cobertura de prestacién del servicio.

La metodologia usada permitié6 tener un panorama completo de las variables
macroecondémicas, de mercado, sus caracteristicas culturales y las formas de
negociar en cada uno de los paises, informacion que fue relevante para ajustar las

estrategias por implementar.

1.8 RECOMENDACIONES

Durante el proceso consultivo se detectaron elementos relevantes que deben ser
atendidos por la compafiia como prioritarios con el fin de cumplir la estrategia
propuesta. Estos elementos se reflejaron en mejoras de la estructura organizacional
y los recursos humanos dedicados a la internacionalizacion, la dedicacion de
recursos a la estrategia de promocion internacional, la creacién de un sitio web y la
autoatencion para interesados: acceso a la plataforma demo durante 15 dias,
seccién de tutoriales, guias, preguntas y respuestas, método de registro, pago en
linea y soporte para multiples idiomas, entre otros.

La consecucion de alianzas, tanto de proveedores como de distribuidores, sera
fundamental para que el proceso de exportacion sea sostenible e incremental en el
tiempo. Se recomienda apoyarse de entidades gubernamentales, como
Procolombia o MInTIC, que permitirAn acceder con mayor facilidad a mercados
internacionales mediante la promocién de los desarrollos colombianos en dichas

regiones.
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Ademas de las recomendaciones puntuales antes descritas se sugiere que el
departamento internacional de manera permanente realice estudios de mercado y
actualice los valores de las variables mas importantes para el servicio de Tekus en

cada nuevo pais en el que se desee implementar el proceso de exportacion.
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