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Agencia de Promocion Econdmica de Quito

Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica

Direccion General de Promocion de Exportaciones (Chile)
Comisién de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo
Tecnologias de la Informacion

Instituto de Promocion de Inversiones, Exportacion de Bienes y Servicios
e Imagen Pais (Uruguay)



Presentacion

El programa Global Tech se desarrollé entre febrero y julio de 2024, siendo organizado por CEPAL y
CONQUITO, y contando con el apoyo de ALES, CITEC y Cluster TEC. Su objetivo fue el de fortalecer las
capacidades de exportacion de las empresas quitefas dedicadas al drea de servicios tecnoldgicos. Fue
estructurado en tres grandes fases: la primera, destinada al diagndstico; la segunda, centrada en una
serie de instancias formativas destinadas a las empresas y a las organizaciones que forman parte del
ecosistema productivo local y; la tercera, en donde se desarrollé una asistencia técnica especifica
destinada a la construccion de una hoja de ruta para la internacionalizacion.

Durante el periodo de inscripciones, Global Tech recibié 56 postulaciones. A continuacion, las
empresas postulantes fueron invitadas a utilizar la Herramienta de Autodiagnostico de ALES*. En base a
ello, se seleccionaron las 20 firmas que presentaron los mejores resultados, para continuar en la siguiente
fase del programa.

En segundainstancia, se realizd una serie de capacitaciones, que se extendieron entre mayoyy julio
de 2024y que se dirigieron, por un lado, a empresas exportadoras quitefias de servicios informaticos, las
que contaron con una participacion de entre 5o y 70 personasy, por el otro, a organizaciones de soporte
al sector, que conto con la presencia de unos quince actores.

En los webinars dirigidos a las empresas se presentaron cuatro temas estratégicos que deben ser
considerados a la hora de potenciar las capacidades exportadoras de las organizaciones: (i) planificacion;
(i) investigacion de mercados; (iii) precios y tributacion, y; (iv) promocion internacional. Los encuentros
cosecharon opiniones favorables de las empresas asistentes, que se mostraron satisfechas por la calidad
de los webinar, asi como también sefialaron que se cumplieron con sus expectativas y que estarian
abiertos a recomendar el ciclo de capacitaciones.

! Disponible en: https://www.ales-lac.org/ales-survey/



https://www.ales-lac.org/ales-survey/

“La capacitacion fue excelente, con expositores de alto nivel que
cubrieron muchos temas que, de manera general, nos dan una vision de
los diferentes aspectos a considerar para exportar servicios.
Personalmente me queda muy presente la importancia de tener claridad
en qué servicio ofrecemos y a quién va dirigido, lo cual facilita su
promocion y venta”

JonathanVargas
Country Manager de Allient

Las capacitaciones dirigidas hacia las instituciones del sectorial, por su parte, contaron con cuatro
sesiones en donde se abordaron temas claves relacionados al: contexto del comercio internacional de
servicios, gobernanza, promocion internacional y tributacion. Las instituciones también valoraron de
manera positiva las capacitaciones ofrecidas, destacando en particular el intercambio de experiencias
entre actores publicos y privados, asi como el abordaje de temas como estadisticas, barreras a la
exportacion, tributacion, costos de exportacion y mecanismos de alivio y/o eliminacion de la doble
tributacion.

La tercera y Ultima etapa de Global Tech se articulé en dos espacios, dividiendo a las 20
organizaciones seleccionadas en funcion de los resultados que habian obtenido en la etapa de
diagndstico: trece de ellas fueron invitadas a participar en una entrevista en donde se les ofrecié una
asistencia técnica uno a uno. Las siete restantes son aquellas que alcanzaron los mejores resultados y
que calificaron para la asistencia técnica especifica, contando para ello con el acompafamiento de
consultores expertos en la internacionalizacidon de compaiias tecnoldgicas.

“Global Tech nos ayudé a encontrar nuevos insights para abordar el
mercado internacional y estamos agradecidos por ello”

Ernesto Kruger
CEO Fundador de Kruger Corp



Resultados y evaluacion del programa

Fase I: diagnostico

Con el objetivo de conocer su grado de madurez, se invitd a los postulantes a utilizar la Herramienta de
Autodiagnostico de ALES, la cual a través de 21 preguntas permite conocer el desempefio exportador de
una firma a través de cinco ejes tematicos: empresa, analisis de mercado, servicio, marketing y aspectos
legales y tributarios. Con base a estos resultados, se preseleccionaron las 20 organizaciones que
presentaron un mejor desempefio global para pasar a la segunda fase del programa, consistente en una
asistencia técnica individual destinada a identificar los principales desafios y oportunidades para el
ingreso al mercado internacional de cada una de ellas.

Los ejes donde las 20 empresas preseleccionadas presentan mayores desafios son el 1 (empresa),
4 (marketing) y 5 (aspectos legales y tributarios). Los temas en donde se observan mayores
oportunidades de mejora tienen que ver con: 1) la participacion en eventos comerciales internacionales;
2) la existencia de un plan de negocios especifico para la exportacion; 3) la experiencia en exportacion de
servicios; 4) tener presente el registro de su propiedad intelectual; 5) conocer los impuestos necesarios al
momento de exportar; 6) el desarrollo de una estrategia de comercializacion internacional; y 7) la
disponibilidad de material promocional.

La mayoria de las organizaciones preseleccionadas (75%) ya contaba con experiencia exportadora
previa, siendo Estados Unidos y México los principales mercados de destino. De todas maneras, solo el
45% de estas 20 organizaciones cuenta en la actualidad con un plan de exportacion. Asimismo, el 75% de
estas empresas declaro haber participado en algun espacio de promocion comercial internacional, tales
como ruedas de negocio, eventos o visitas comerciales.

Fase II: formacion

Esta etapa del programa estuvo constituida por dos grupos de capacitaciones que se impartieron entre
los meses de mayo y julio de 2024, una vinculada a las empresas exportadoras de servicios informaticos
quitefas, que contd con una participacion de entre mas de 5o y 70 personas, y otra destinada a las
organizaciones de soporte al sector, que contd con la presencia de alrededor de quince entidades.

La primera de estas rondas de capacitacion comenzé con una sesion de lanzamiento (en donde
se presentaron cuestiones generales sobre la evolucion del comercio de servicios informaticos a nivel
mundial, regional y de Ecuador, asi como aspectos relacionados con el proceso de internacionalizacion),
continud con cuatro sesiones de capacitacion especificas y finalizd con una reunion de intercambio de
experiencias y evaluacion general. Estos webinars contaron con la participacion, como invitados
especiales, de Diego Passadore (en la sesion dedicada a la planificacion), Andersson Parra (investigacion
de mercados), Verdnica Pefia (precios y tributacion) y Chiara Tracey y Palbo Buela (promocion).



“Con este acompaifamiento estamos enmarcando todo lo que se necesita
para poder pensar en una estrategia de ingreso a México. Ha sido super
chévere, de mucho aprendizaje. Me ha gustado mucho que nuestro
consultor Andersson conoce mucho el territorio mexicano. Toda esa
informacidn esta siendo muy valiosa para considerar la forma de entrada
a México”

Juan José Vela
Gerente General de Satcom Latinoamérica

En la quinta sesion del ciclo de capacitaciones a los exportadores, los participantes realizaron una

evaluacion general sobre la capacitacion ofrecida. Respecto a la calidad del webinar, las organizaciones
valoraron con una calificacion promedio de 4,7/5, mientras que con relacion a si estas instancias habian
cumplido con las expectativas de los participantes, la puntuacion promedio fue de 4,6/s5. Por Ultimo,
consultados sobre si estarian dispuestos a recomendar este ciclo de capacitacion a compafieros o
amigos, los participantes se mostraron muy favorables, otorgandole a este punto una valoracion de

9,3/10.
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“La calidad ha sido muy alta. Los expositores tienen un nivel altisimo, y
también los compaiieros tienen un nivel muy alto y nosotros podemos
aprender de ellos”

Rafael Barba
Gerente General de NGT S.A.

La segunda de las rondas, centrada en las organizaciones consto de cuatro sesiones en las que se
trataron temas claves relacionados al ecosistema de servicios informéticos: contexto del comercio
internacional de servicios, con énfasis en las Tl, gobernanza, promocion internacional y desafios y
tributacion. En estos webinars participaron como invitados especiales: Sylvia Grand, Presidente del
Gremio de Servicios de la Camara de Comercio de Lima (en la sesion dedicada a gobernanza) y Carlos
Palloti, exSubsecretario de Servicios Tecnoldgicos y Productivos del Ministerio de Produccion de la
Nacion Argentina (promocion internacional).

Las organizaciones también valoraron de manera positiva las capacitaciones ofrecidas,
puntuando la calidad de las sesiones con un puntaje de entre 4,45/5 v 4,56/5. Destacaron en especial
contar con este espacio para la formacion, el didlogo y el intercambio de experiencias entre actores
publicos y privados, asi como el abordaje de temas considerados clave, entre los que se incluyen:
estadisticas, barreras a la exportacion de servicios digitales, tributacion, mecanismos de alivio y/o
eliminacion de la doble tributacion y costos de exportacion, asi como conocer de primera mano las
experiencias exitosas de otros paises latinoamericanos y caribefios. Asimismo, los participantes
afirmaron que las capacitaciones cumplieron con sus expectativas, otorgandole a este punto una
valoracion de entre 4,23/5y 4,77/5, y se mostraron abiertos a recomendar a terceras personas este ciclo
de webinars, con una puntuacion que oscil6 entre 8,00/10 y 8,81/10, segun la sesion.

Grafico 2
Organizaciones participantes de Global Tech: evaluacion de la calidad percibida, cumplimento de
las expectativas y probabilidad de recomendacion de las sesiones de capacitacion
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“Estas sesiones han sido de muy alto nivel porque ha sido un aprendizaje
muy robusto”

Fernando Flores
1+D+i Coordinator de Alfanet

Fase Ill: Asistencia técnica general

Trece compaifiias fueron seleccionadas para la realizacion de entrevistas virtuales con el consultor Carlos
Mendoza, destinadas a brindar retroalimentacion sobre los resultados obtenidos tras la aplicacion de la
Herramienta de Autodiagndstico de ALES. Doce de las tres organizaciones elegidas para recibir feedback
participaron de las entrevistas, mientras que una de ellas, tras ser convocada en diversas oportunidades,
no se presento.

Al contar con una extension aproximada de una hora, al comienzo de cada encuentro, se procurd
conocer en profundidad qué tipo de servicios conforma el offering de cada organizacion, cual es el
segmento de clientes que atienden y cual es su experiencia exportadora. A continuacion, se repasaron
los resultados del autodiagnostico, analizando con mayor énfasis en algunos tdpicos abordados en la
herramienta, como mercados de destino, estrategias de entrada y métodos de fijacion de precios, por
ejemplo.

Tras recabar mayor informacion y construir un perfil mas pulido de cada uno de los participantes,
se ofrecieron recomendaciones que abordan cuestiones tan diversas como: mejora del material
promocional y desarrollo de la imagen corporativa, investigacion sobre tributacion aplicable en el
mercado de destino, apertura de oficinas comerciales en destino, definicion de la estrategia de
comercializacion internacional, definicion del segmento de clientes objetivo, desarrollo del plan de
negocios de exportacion, definicion de las modalidades de cobro y desarrollo de investigaciones de
mercado, entre otros.

Las entrevistas recogieron una valoracion positiva por parte de las compaiias participantes,
quienes manifestaron que contar con el apoyo de aliados externos contribuye a identificar oportunidades
de mejora con relacidn al proceso de internacionalizacion que, muchas veces, ni siquiera habian
considerado con anterioridad.

“Los conversatorios que hemos tenido me han parecido espectaculares,
un nivel estratosférico de los ponentes que aportaron muchisimo,
porgue no solo era know-how sino que te ponian esa vibra que uno a
veces necesita ‘échale pa’lante

2

Director Ejecutivo de Proresultados
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Ademas, una vez finalizadas las entrevistas, se invito a los participantes a participar en un breve
relevamiento en donde se les consultd sobre la utilidad de la capacitacion, el conocimiento presentado
por el consultory la utilidad de las recomendaciones, valorando cada uno de estos puntos con una escala
del 1 al 5, en donde “1” significa “nada Util” o “muy malo”, en funcion de la pregunta, y “5” representa
“muy Util” o “excelente”. Asi las cosas, las compaiiias otorgaron a la utilidad de la capacitacion una
puntuacion promedio de 4/5, al conocimiento del consultor 3,85/5 puntos y a la utilidad de las
recomendaciones 4/5 puntos.

Grafico 3
Empresas participantes de la asistencia técnica general de Global Tech: evaluacion de la utilidad de
la capacitacién, conocimiento presentado por el consultor y utilidad de las recomendaciones
(Enescaladel1al 5)
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Fuente: Elaboracion propia.

En primer lugar, trabajar sobre los cuatro modos de provision consagrados en el AGCS con el fin
de facilitar el entendimiento de las distintas estrategias de entrada a los mercados internacionales y de
las diferencias tributarias vinculadas a estos modos.

En segundo lugar, deben fortalecerse los conocimientos vinculados a la creacion de la imagen
corporativa y del material promocional para la exportacion. Es importante que los materiales proyecten
las fortalezas de la empresa, tales como proyectos desarrollados, principales clientes, certificaciones
obtenidas, nivel académico del personal clave y pertenencia a gremiales o asociaciones empresariales,
entre otras.

Por Ultimo, es importante sequir trabajando sobre las capacidades necesarias para llevar a cabo
investigaciones de mercados, lo que contribuira para que las organizaciones identifiquen los retos que
implica dese mbarcar en un nuevo destino con los servicios que proveen.
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] ) “Me quedo muy contento con los resultados, hemos podido aprender del
o sector. Hemos escuchado los desafios de otras empresas. Quedo muy
<l satisfecho y contento, junto con mi equipo que también participé del
¢ ’*'. proceso”
Pablo Arteaga
Fundador de PDP Expert

Fase llI: Asistencia técnica especifica

Esta Ultima etapa de Global Tech conté con la participacion de las siete empresas que mejores resultados
obtuvieron en el diagnostico, las que accedieron a una asistencia técnica especifica con uno o mas de los
consultores especializados en internacionalizacion de compafiias tecnoldgicas de ALES: Jorge Corral,
Diego Passadore y Andersson Parra. Los primeros dos profesionales acompafiaron a cuatro de las siete
organizaciones participantes (empresas A, B, C y D) las que buscan ingresar en el mercado
estadounidense, mientras que las tres empresas restantes (E, F y G) fueron acompanadas por Andersson
Parra en su proceso de internacionalizacion dirigido hacia el mercado mexicano.

Cada una de las empresas particip6 de un proceso que se extendio durante once sesiones, las que
fueron estructuradas siguiendo diez puntos clave: (i) conocer la vision general de la empresa y trazar
posibles ajustes al enfoque de internacionalizacion; (ii) definir objetivos de internacionalizacion e
indicadores; (iii) analizar la propuesta de valor, el modelo de negocio y las lineas de servicio con foco a la
adaptacion del pais objetivo; (iv) analizar y orientar en el disefio del presupuesto para solventar los
esfuerzos de internacionalizacion; (v) efectuar recomendaciones para el analisis del entorno del mercado
objetivo; (vi) ofrecer orientaciones sobre el andlisis de mercado y las caracteristicas culturales del pais de
destino; (vii) analizar estrategias de entrada; (viii) orientar sobre temas normativos que limiten o faciliten
al entrada al mercado de destino (acuerdos de doble tributacion, impuestos, facturacion, etc.); (ix)
definicion del plan comercial y de las estrategias de marketing para la incursion al mercado, y; (x)
establecimiento de redes locales y relacionamiento.

Finalizadas las once sesiones, se visualizaron diversos tipos de resultados alcanzados. En el caso
de la empresa A, una vez que se identifico la propuesta de valor, la oferta exportable y se analizé de
manera preliminar el mercado objetivo y, con relacion a este, sus potenciales competidores, se definio
en conjunto la estrategia de entrada a Estados Unidos. La empresa percibié como resultado haber sido
capaces de “asentar de manera ordenada la estrategia de internacionalizacion de la empresa, con hitos
y acciones concretas por hacer”.

Con la empresa B, por su parte, se trabajo en generar una hoja de ruta concreta que bajara del
plano abstracto la vision general planteada por la estrategia go-to-market. La empresa valoro lo que
percibié como una mejora en su estrategia, asi como la recepcion de *mas herramientas de prospeccion
de clientes”. Ademas, en el contexto de esta asistencia técnica, la empresa consiguid dos posibles
clientes en Estados Unidos, que se encuentran proximos a concluir las negociaciones y para las cuales
recibio el apoyo del consultor a cargo. Desde la empresa afirmaron que “la consultoria [...] nos permitid
estar preparados para reuniones con potenciales clientes”

Con relacion a la empresa C, se vislumbran logros asociados a la evaluacion y al aterrizaje de
aquellas actividades que formaran parte del offering en Estados Unidos. Se trabajo con relacion a su
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propuesta de valor y a la estrategia de acceso al mercado. Desde la empresa afirman que, gracias a su
participacion en Global Tech “logramos evaluar y aterrizar los servicios que vamos a ofertar, asi como
nuestra propuesta de valory la estrategia que debemos tomar para abarcar ese segmento de mercado”.
Uno de los avances fue con relacion al sitio web, ya que la propia empresa entendio la necesidad de
actualizarlo con un disefio mas alineado a las pautas comerciales del pais de destino. Ademas, se atendio
a la necesidad de presentar evidencia a los potenciales clientes estadounidenses elaborando un caso de
éxito en ese mercado.

El roadmap de la empresa D incluye una serie de hitos destinados a potenciar las ventas en el
mercado estadounidense, en donde esta compaiiia contaba con varios casos de éxito. Algunos de estos
puntos incluyen: identificar eventos de interés, generar casos de éxito y presentar testimonios de clientes
para ganar confianza, disefar los sales collaterals, configurar las campafias de outreach, fortalecer el
trabajo de la VP de sales en materia de alianzas, contar con un equipo bilingie, ampliar las redes de
contactos y fortalecer el netwoking con clientes latinoamericanos que sean multinacionales con HQ o
contactos en los Estados Unidos. Algunos de los logros que se cosecharon antes de finalizada la asistencia
técnica fueron la actualizacion del sitio web y la elaboracion de un caso de éxito basado en un cliente
reconocible en Estados Unidos.

Dentro de los logros alcanzados por la empresa E, por su parte, incluyen la generaciéon de un plan
estratégico practico y definido con objetivos e indicadores clave para el proceso de expansion (para cual
se empled la herramienta One Page Strategy de la metodologia Scalling Up), la definicion de la estrategia
de internacionalizacion, identificando tres fases que desembocan en el establecimiento de una sucursal
en México, y la definicion de bases del plan comercial para ese mercado. Desde esta organizacion
apuntaron que la asistencia técnica de Global Tech les ofrecid “un marco estructurado y ordenado de
como manejar la entrada a un pais”.

Mientras tanto, con la empresa F se trabajo en la alineacion de la vision de la firma con la estrategia
de internacionalizacion, definiéndola en los siguientes términos: “en cinco afos esperamos convertirnos
en el socio tecnoldgico predilecto de las organizaciones que busquen acelerar su transformacion digital.
Lo habremos logrado cuando tengamos el 20% de clientes de la competencia que equivale a 142 en
promedio, repartidos en corporativos y clientes pequefios en México”. Ademas, ajusto la propuesta de
valor al mercado objetivo, brindando recomendaciones respecto a cdmo la empresa comunica su
propuesta en landing pages, brochures, redes sociales, etc. A fin de volverlos mas centrados en el cliente
y entendiendo asi desafios que se van a resolver con las soluciones desarrolladas por la compafiia.

Conrelacion alaempresa G, se identificaron tres grandes logros alcanzados gracias a la asistencia
técnica. El primero de ellos se relaciona con la definicion del mercado de expansion internacional. Tras
emplear la herramienta de triangulo virtual de internacionalizacién para plantear los escenarios que, de
acuerdo con los deseos, oportunidades y capacidades en el mercado peruano y mexicano podria tener la
empresa, resulto Pery la opcion mas objetiva para ganar experiencia internacional. En segundo lugar, se
disefid un plan con objetivos e indicadores clave para el proceso de expansion al nuevo mercado. Por
Ultimo, trabajo en profundidad para definir un sector de especializacion que constituyera la propuesta de
valor de la compafiia, perfilando al logistico y de comercio exterior como el mas promisorio para su
proceso de internacionalizacion. Para esta compaiiia “el mayor beneficio fue la claridad y la practicidad
de las herramientas que nos brindo el consultor”.
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Cuadro1
Empresas participantes de la asistencia técnica especifica de Global Tech: resultados alcanzados percibidos por las
compaiiias
Empresa Mercado de destino Resultados alcanzados
) Asentar de manera ordenada la estrategia de internacionalizacion de la empresa
Empresa A Estados Unidos . reteg presa,
con hitos y acciones concretas por hacer
Mejora de la estrategia go-to-market. Otorgamiento de mayores herramientas de
. rospeccion de clientes y preparacion para futuras reuniones con potenciales
Empresa B Estados Unidos prosp v prep P ) ) P ,
clientes. Durante esta etapa cuentan con dos posibles clientes con los que se esta
pronto a cerrar el trato
Evaluacion y aterrizaje de los servicios que conformaran el offering en Estados
. ni i como de la propuest valory de la estr ia de acceso al mercado.
Empresa C Estados Unidos Unidos, asi con de a propues a_de orydelae trategia de acceso a ercado
Actualizacion del sitio web y alineamiento con las pautas de Estados Unidos.
Elaboracion de caso de éxito
) Correccion de la ruta de exportacion trazada e incorporacion de nuevos puntos al
Empresa D Estados Unidos P ; 8 & INcorp P
plan de internacionalizacion
- Generacion de un marco estructurado y ordenado de como manejar el acceso al
Empresa E Meéxico .
mercado mexicano
Conocimiento de la complejidad del mercado mexicano en donde, a pesar de contar
- con operaciones en la actualidad, no dimensionaban hasta entonces la necesidad
Empresa F Meéxico . . 3 L
del involucramiento de todas las areas de la empresa con el objetivo de contar con
resultados tangibles
- Concretizacion de los planes, adquisicion de nuevas herramientas practicas
Empresa G México P 1 8444 P y

trazado de una hoja de ruta para la exportacion hacia México

Fuente: Elaboracion propia.

Las siete organizaciones valoraron de manera muy favorable su participacion en la asistencia
técnica ofrecida en el marco del programa Global Tech. Finalizadas las sesiones correspondientes con
cada participante, se les invito a realizar una breve encuesta, analizando la calidad del asesoramiento
brindado por cada uno de los consultores que participaron en el proceso (en una escala del 1 al 5, en

I/AR\N

donde "“1” significa "muy malo” y “5”, “excelente), la utilidad de la asistencia técnica (en una escala del 1

al 5, en donde “1” es “nada Util” y “5”, “muy Util") y las probabilidades que existen de que recomiendan
! I

este programa a un conocido o amigo (en una escala del 1 al 5, en donde “1” se traduce como “nada

probable” y “5” como “muy probable”). Ademas, se les consultd sobre qué resultados creen haber

alcanzado (a nivel personal o de la empresa) y se les preguntd si contaban con algun comentario y/o

sugerencia para mejorar el asesoramiento brindado.

En este contexto, los participantes valoraron con una puntuacion promedio de 5/5 a la calidad del
asesoramiento brindado y con 4,57/5 puntos el cumplimiento de sus expectativas. Ademas, se mostraron
100% favorables a recomendar el programa Global Tech con conocidos o amigos, ya que, consultados
por este punto, se brindd una calificacion promedio de 5/5. Entre los comentarios ofrecidos como
feedback, la empresa B sefald que “todo el programa de internacionalizacion estuvo estupendo,
estuvimos ya encaminados con el registro de la compania y un prelanzamiento al mercado, este
programa nos permitio tomar en cuenta la cultura empresarial en los Estados Unidos, asi como la
tributacion local e internacional”. Desde la empresa G, por su parte, afirmaron que "“la asesoria recibida
fue muy constructiva y valiosa, estando alineada a nuestras expectativas y necesidades, tanto a nivel de
conocimientos, herramientas, experiencias y formas de comunicar”.
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Grafico 4
Empresas participantes de la asistencia técnica especifica de Global Tech: evaluacion de la calidad
del asesoramiento, cumplimiento de las expectativas y probabilidades de recomendar
(Enescaladel 1al 5)

4,57

IN

w

N

[y

Calidad del asesoramiento  Cumplimiento de las expectativas Probabilidad de recomendar

‘Fuente: Elaboracion propia.

Con relacion a los consultores, estos recibieron una valoracion promedio, por parte de las
empresas participantes, superior a 4/5 puntos: Diego Passadore (4,25/5), Jorge Corral (4,3/5) y Andersson
Parra (5/5). También recibieron comentarios concretos por parte de algunos de los participantes, que
reafirman su satisfaccion con los servicios recibidos. Por ejemplo, la empresa A afirmo que “nos gusto
mucho el apoyo de Diego, muy concreto y enfocado a la realidad especifica de nuestra compafiia”,
mientras que la compafia D sostuvo que “la asesoria de Diego y Jorge nos ayudo a corregir nuestro
camino (...) lo cual considero valioso sobre todo proviniendo de personas que cuentan con la experiencia
en la internacionalizacion de empresas”.



Graficog

Empresas participantes de la asistencia técnica especifica de Global Tech:

evaluacion de la calidad de los consultores participantes
(Enescaladel 1al 5)

43

IN

w

N

[y

Diego Passadore Jorge Corral Andersson Parra

‘Fuente: Elaboracion propia.
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