


RGX

RGX es una Red Global de Exportación integrada por representantes en 30 países

del mundo, - consultoras y expertos en comercio exterior y negocios digitales

internacionales - de reconocida trayectoria. Su objetivo es ayudar a las

empresas en su proceso de internacionalización, ofreciéndoles un mix de

herramientas que les permita crecer y expandirse al exterior en forma exitosa.



Objetivo del estudio

RGX, Red Global de Exportación, en asociación Hewlett-Packard, realizó el

presente estudio de mercado a empresas PyMEs de Ecuador, con el objetivo de

promover las buenas prácticas actuales respecto de dotación y uso de tecnología

de la información y comunicación en PyMES exportadoras, impulsando iniciativas

que fortalezcan su competitividad.



Muestra y Metodología utilizada

Perfil de PyME entrevistada: empresa exportadora de bienes de entre 10 y 99 empleados,

que hayan realizado 3 o más exportaciones en los últimos 6 meses.

Los entrevistados fueron las personas a cargo del área de tecnología de la información y
comunicación en dichas empresas, a quienes se les aplicó un cuestionario semi
estructurado en forma telefónica.

Las entrevistas realizadas fueron cuantitativas y cualitativas de modo de poder
comprender el nivel de utilización de hardware, software e Internet dentro de las PyMEs
del sector.

El estudio de mercado se realizó a través de entrevistas de campo, tomando como muestra a

100 PyMEs exportadoras ecuatorianas, de las siguientes ciudades:

80% Guayaquil y Quito.

20% resto de Ecuador.



Hard y Soft



Principales hallazgos

A nivel nacional, dos de cada tres de las empresas prefieren desktops de marca 
respecto de los ensamblados localmente.



Principales hallazgos

La principal razones de elección de equipos de marca son:

la garantía y la calidad.



Concepto: Tecnología de la Información

Es un conjunto organizado de elementos:

Beneficios:

 Ahorrar costos y tiempos

 Mejorar la organización interna

 Mejorar procesos negocio

 Acceso a nuevos clientes

 Mejorar comunicación con clientes/proveedores 

 Ofrecer nuevos productos y servicios

 Mejora de la competitividad

Datos

Recursos

Personas

Procesos
Objetivos del

Negocio

Permite:

 Cambios en el seno de las compañías 

en diversos aspectos organizativos.

 Diferenciarse por la eficiencia que se 

logra con el manejo, análisis de la 

información y toma de decisiones



Establecer un plan para la incorporación de las TIC’s

 Alinear los objetivos del negocio para poder construir los 

mecanismos necesarios para generar valor

 Establecer el retorno de la inversión realizada en TIC

 Gestión de riesgos para preservar el valor de los activos

 Gestión de recursos y desarrollo del plan TIC

 Evaluar el plan establecido para realinear permanentemente el 

gobierno de las TIC con los objetivos del negocio



Áreas de aplicación de las TIC’s

 Producción

 Administración

 Logística

 Ventas

 Etc. Valor

esperado

por

el 

Cliente

Valor
agregado

de la
información

Valor

del 

Producto

Jack Welch, Former CEO de General
Electric Dice:

“Existen únicamente dos fuentes para
generar una ventaja competitiva:

1. La habilidad para aprender más 
sobre nuestros clientes más 
rápido que la competencia y…

2. La capacidad para convertir ese 
aprendizaje en acciones más 
rápido que la competencia”



Integrar los procesos de las empresas 
Las soluciones de gestión o soluciones integradas (ERP, Enterprise Resource

Planning) permiten integrar funciones de áreas diferentes

Considerar:

 El sistema actual está cumpliendo con varios de los requerimientos (pero no todos).

 El sistema actual no provee la información crítica en forma oportuna.

 Existe una falta de integración con las demás componentes de la empresa.

 Los nuevos sistemas podrían aumentar la productividad y reducir costos, mejorando los 

resultados.

 Con un nuevo sistema estaría mejor preparado para enfrentar los crecimientos futuros.

Casi la mitad de las PyMEs recurren a 

desarrollos hechos a la medida de la 

empresa y sólo el 12% aproximadamente 

a programas empaquetados



Integrar los procesos de las empresas 

Una de las deficiencias detectadas en el estudio es la poca utilización de

herramientas tecnológicas para la gestión de las PyMEs exportadoras.

Fundamentalmente esto desfavorece la competitividad y dilata los tiempos de

la gestión operativa.

Una de cada cuatroempresas utiliza una herramienta tipo ERP en sus organizaciones

El 57% de las PyMEs exportadoras no utiliza ningún software de gestión o administración.



Utilizar el conocimiento generado a partir

de los datos de los clientes 

Estrategias de retención, por ejemplo entablar relaciones duraderas con los clientes. 

Transformar datos en información, información en conocimiento y conocimiento en 

sabiduría es el gran reto de las PyMEs exportadoras

Tiempo Tipo de dato Uso 

Corto plazo Operacional y Administrativo Obtención y control de datos 

Mediano plazo Conocimiento Decisiones tácticas 

Largo plazo Estratégico Decisiones estratégicas 

 

Tipos de datos que se generan en las empresas

Acciones comerciales concretas y productivas

Salto competitivo



Utilizar el conocimiento generado a partir

de los datos de los clientes 

Con información de los clientes, de prospectos y del mercado se pueden desarrollar más

eficientes las siguientes actividades:

 Administración de oportunidades: realizar el seguimiento y actualizar las oportunidades

de venta, incluyendo competidores, socios de negocios, etc.

 Administración de cuentas y contactos: permite tener el acceso a información histórica

de clientes y contactos, integrada con datos de marketing y operación.

 Conocer el perfil de los contactos: fecha de cumpleaños, fechas importantes de sus

países, gustos, etc. que permiten una relación más cercana.

 Seguimiento de la proyección de ventas: consolidar y realizar el seguimiento en tiempo

real sobre las ventas por cliente, región, período, producto.

 Gestión de actividades internas y con clientes: personalizar el proceso de ventas,

participación en eventos y coordinar reuniones o rondas de negocios.

 Calificación de prospectos: detectar prospectos más propensos a la compra y solventes a

la expectativa de las PyME’s.

 Reporte y análisis: producir métricas e indicadores de resultados de venta por cliente,

región, canal, etc.

.



Utilizar el conocimiento generado a partir

de los datos de los clientes 

El estudio arrojar que 70% de las pymes

encuestadas no utiliza sus datos para la

toma de decisiones y sólo un 20% de las

empresas utiliza alguna actividad de

fidelización



Integración del negocio, tecnología y conocimiento 
Una combinación de servicios complementarios hacen que la oferta sea más atractiva. 

El soporte de conocimiento, muchas veces es valorada tanto o más que el producto en si 

mismo.

Este conocimiento adicional es un activo de la empresa, ofrece una ventaja competitiva y 

en muchos casos es difícil de copiar.

Una de cada cuatro empresas se 

conecta con sus clientes o 

proveedor a través de algún tipo de 

software o red virtual propia, como 

una extranet basada en Internet o 

VPN (red privada virtual)



Mejorar la eficiencia y los costos de las comunicaciones
La tecnología en las comunicaciones IP, brinda una variedad de soluciones que permite

realizar comunicaciones y/o videoconferencias, aprovechando el costo reducido de tarifas

planas y mayores anchos de banda.

Cantidad de servicios adicionales como: grabación de la comunicación, envío de archivos de

datos, interacción con más de dos personas en video y/o pizarra, etc.

Las aplicaciones móviles tiene un impulso grande por la respuesta instantánea que producen.

Pero solamente el 27% de las empresas exportadoras utilizan soluciones para acceder por el

teléfono móvil a sus aplicaciones.



Soporte Tecnológico

El 70% de las empresas tiene soporte tecnológico interno y un 8 %
externaliza el soporte tecnológico informático.

Sólo el 9% terceriza sus datos.



Proteger la información y los recursos informáticos 

Es importante implementar estrategias dirigidas a la seguridad

informática; es decir, mantener la integridad, disponibilidad,

privacidad, control y autenticidad de la información manejada por la

empresa.

Se debe cuidar: el hardware, el software, los útiles y los datos.
Según The Brookings Institute*, sólo el 15% del valor de mercado de una empresa

reside en sus activos tangibles, mientras que el 85% restante reside en sus activos

intangibles la mayor parte de ellos en forma de Información.

Amenazas

Humanas

Maliciosas

No Maliciosas

Fortuitas
Falta electricidad

Fallas del hardware.

Otras causas, etc.

Naturales
Incendios.

Terremotos.

Otras causas, etc.

Fuente: Gustavo Aldegani, Seguridad Informática. MP 

Ediciones. 1ª Edición. Argentina, 1997

Operatividad= 1/seguridad

Interna

Externa

Descuido

Incapaz



Proteger la información y los recursos informáticos

Otras herramientas que complementan las “buenas 

prácticas” en seguridad informática son utilizadas en menos 

del 20% de las empresas.

El 54% de las PyMEs realiza acciones básicas y el 77% de las encuestadas usan 

software antivirus, pero menos de la cuarta parte va más allá utilizando otros 

elementos de protección como backups para sus datos y firewall para 

protegerse de intrusos o virus.



Proteger la información y los recursos informáticos

Entre los beneficios de implementar una estrategia de seguridad en las

empresas, podemos mencionar:

 Consolidación de la seguridad como tema estratégico.

 Planeamiento y manejo de la seguridad más efectivos.

 Mayor seguridad en el ambiente informático.

 Mejor reacción a incidentes de seguridad.

 Minimización de los riesgos inherentes a la seguridad de la información.

 Cuantificación de los posibles daños por ataques a la seguridad de la información.

 Concientización global sobre la importancia de la seguridad de la información.

 Incremento de la cooperación entre las distintas áreas de la empresa, por ser la 

seguridad el interés común.

 Mayor facilidad para la toma de decisiones de compra.

 Mejora de la imagen.

 Aumento de la confianza de terceros.

 Mayor control de la información proporcionada a terceros.

 Auditorías de seguridad más precisas y confiables.

Internas

Externas



Internet 



Principales hallazgos

Una de cada tres PyMEs exportadoras ecuatorianas no posee un sitio web en 

Internet.



La secuencia virtuosa de la estrategia

1) Desarrollar una estrategia de exportación a un mercado seleccionado (mix de marketing 

internacional)

2) Definir el modelo de negocios a aplicar en Internet (b2b?, b2c?, ambos?)

3) Desarrollar un site de exportación que refleje la estrategia, fundamentalmente 

CONFIANZA Y VALOR AGREGADO. 

4) Aprovechar otros sites

5) Promover en forma permanente el negocio



1) Definir un plan de exportación

MIX

PRECIO

Costos, 

INCOTERMS, 

Política de Precios, 

descuentos, 

Bonificaciones.

DISTRIBUCIÓN

Importador?

Representante?

MInorista?

Cliente final?

Otro?

PROMOCIÓN

Mezcla adecuada

de comunicación, 

Publicidad, etc.

PRODUCTO

Adecuaciones, 

Envases, Marca 

de 

Exportación



2) Definir el modelo de negocios

1- B2B o B2C: definición en base a producto, mercado y grado de 

desarrollo de una red de distribución internacional.

2- Alcance del sitio: venta online o generación de contactos y 

venta offline. Definición en base a producto / país de origen y 

destino / disponibilidad de soluciones de pago en línea.

Estrategia de exportación online



2) Definir el modelo de negocios

El 22% de las empresas posee un sitio básicamente institucional y sólo un 3% 

posee ventas automatizadas.



3) Desarrollar un site que genere CONFIANZA y 

VALOR AGREGADO

Actualización del site

Marcas Conocidas

Información Propia de Exportación

Opiniones de terceros

Formas de Contacto Completas



3) Desarrollar un site que genere CONFIANZA y 

VALOR AGREGADO

El 80% de los usuarios considera MUY IMPORTANTE el nivel de actualización de 

un site.



3) Desarrollar un site que genere CONFIANZA y 

VALOR AGREGADO
A nivel local, el 60% actualiza sus sitios en períodos mayores a 1 mes.



3) Desarrollar un site que genere CONFIANZA y 

VALOR AGREGADO

Ventajas competitivas digitales (b2b)

1- Información on line sobre el envío.

2- Soporte en línea para clientes del distribuidor  que facilitan las 

decisiones de compra.

3- Manuales de uso y mantenimiento del producto, aplicaciones, 

etc.

4- Promociones dirigidas al consumidor final como forma de ayudar 

al distribuidor.

5- Comunidad (Extranets) de distribuidores



3) Desarrollar un site que genere CONFIANZA y 

VALOR AGREGADO

Ventajas competitivas digitales (b2c)

1- Cursos on line

2- Comunidad (¨Club¨ de consumidores)

3- Recordatorios de Fechas

4- Sistema de Recordatorio de últimas compras

5- Posibilidad de personalizar el producto a comprar



4) Aprovechar otros sites

1- Sitios de venta online (b2c): www.ebuy.com,

www.mercadolibre.com

2- Marketplaces: www.emarketservices.com

3- Listados de Importadores: www.rgxonline.com

4- Comunidades de Negocios y PyMEs: www.facebook.com

http://www.ebuy.com/
http://www.ebuy.com/
http://www.ebuy.com/
http://www.ebuy.com/
http://www.ebuy.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com/
http://www.emarketservices.com/
http://www.emarketservices.com/
http://www.emarketservices.com/
http://www.emarketservices.com/
http://www.emarketservices.com/
http://www.rgxonline.com/
http://www.rgxonline.com/
http://www.rgxonline.com/
http://www.rgxonline.com/
http://www.rgxonline.com/
http://www.facebook.com/
http://www.facebook.com/
http://www.facebook.com/
http://www.facebook.com/
http://www.facebook.com/


5) Promover el negocio en forma permanente

El arte de generar clientes a través de la web: cuántos buscadores? 



5) Promover el negocio en forma permanente

el arte de generar clientes a través de la web: cuántas frases clave? 

Pensar en 2/3 frases cortas o combinaciones de palabras que serán los 

INGREDIENTES a aplicar en nuestra web.



5) Promover el negocio en forma permanente

El arte de generar clientes a través de la web: OPTIMIZAR EL SITE

INGREDIENTES

1- Densidad / Repeticiones: dos o tres repeticiones de las palabras 

clave.

2- META TAGS: etiquetas en el código fuente.

3- Titulo de la Pagina: corto, descriptivo y que contenga las palabras 

clave.

4- Etiquetas en las Imágenes: con texto clave.



5) Promover el negocio en forma permanente

Título de la 

página

Etiquetas de las 

imágenes

Repeticiones

de palabras clave



Cómo ocupar un lugar entre los primeros 20 resultados?

PROCURAR LINKS

1- Intercambios con sitios ¨amigos¨.

2- Proveer contenidos a portales a cambios de links.

3- Registrar la página en directorios. 

4- Participar en foros y comunidades de potenciales 

consumidores.

5) Promover el negocio en forma permanente



El arte de generar clientes a través de la web

PROCURAR TRAFICO

5) Promover el negocio en forma permanente

1- Marketing Viral por e-mail

2- Programas de afiliación (Recomendar a...)

3- Newsletter

4- Medios offline (factura, catálogo, etc.)

5- Publicidad en Buscadores (Adwords)...



5) Promoverse en forma permanente

Dos de cada tres empresas no promociona su negocio en el ámbito de internet.



5) Promover el negocio en forma permanente

Los banners y en envío de mails son las herramientas de promoción 

digital mas utilizadas



5) Promover el negocio en forma permanente

La gran mayoría de las empresas no realiza actividades de apoyo promocional en 

Internet 



La secuencia virtuosa de la estrategia

1) Desarrollar una estrategia de exportación a un mercado seleccionado (mix de marketing 

internacional)

2) Definir el modelo de negocios a aplicar en Internet (b2b?, b2c?, ambos?)

3) Desarrollar un site de exportación que refleje la estrategia, fundamentalmente 

CONFIANZA Y VALOR AGREGADO. 

4) Aprovechar otros sites

5) Promover en forma permanente el negocio



GRACIAS POR CONCURRIR AL 

EVENTO


