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1. Resumen

Esta investigacion tiene como proposito el estudio del proceso de internacionalizacion en la Florida
por parte de Silver Telecom, que esta en el sector de las telecomunicaciones como un fabricante de
soluciones para las telecomunicaciones. Esto es relevante por la naturaleza tnica de Silver
Telecom, que es la unica compariia en Colombia que disefia, desarrolla, fabrica y comercializa
soluciones para redes activas y pasivas de fibra éptica. Silver Telecom ha entrado en otros
mercados en Latino América como Per( o Bolivia, pero nunca en un pais como Estados Unidos o

un estado como Florida.

Palabras clave: OPS (planta externa), fibra Optica, equipos pasivos, equipos activos, banda ancha,

cobre, internacionalizacion

Abstract

This investigation has as a purpose the study of the internationalization process in Florida as
performed by Silver Telecom SAS, which is in the telecommunications sector as a manufacturer of
telecommunication solutions. This is relevant due to Silver’s unique nature, as it is the only
company in Colombia that designs, develops, manufactures and commercializes solutions for
active and passive fiber optic networks. Silver has also gained entry to other Latin American
markets such as Peru or Bolivia, but never in a country like the United States, in a state like
Florida.

Key words: optical fiber, Passive Equipment, Active Equipment, Broadband, Foreign Trade



2. Descripcion del problema

Silver Telecom SAS es una empresa colombiana dedicada a disefiar, manufacturar, y
comercializar soluciones para redes activas y pasivas de fibra 6ptica y cobre con una experiencia
en el mercado nacional por méas de 30 afios. En el afio 2019 decidié expandir su portafolio de
productos y servicios hacia Estados Unidos especificamente en el Estado de la Florida, con el
proposito de explorar un mercado qué para Colombia en la actualidad cuenta con una presencia
casi inexistente. Puesto que “Colombia no se ubica en el lote de los principales proveedores de
este producto, de hecho, ocupa un lugar minimo de los paises que le sirven a Estados Unidos y
solo se han registrado movimientos muy bajos en términos de dolares, evidenciando que han sido
exportaciones pequefias o esporadicas” (Camara de Comercio de Bogoté , 2019, pag. 17)

Para lograrlo, Silver identificd primero a EEUU; logisticamente se eligi6 la Florida porque
queda del lado Atlantico del canal de Panama; asi que se pensé en tener una ventaja competitiva
con China el mayor exportador insumos electrénicos para fibra Optica para el gigante
norteamericano®. Se considera una ventaja ya que para exportar se llega directamente desde los
puertos ubicados en la costa del mar Atléntico, al contrario de China, cuyas cargas requieren del
pago para pasar por el canal de Panama.

Para continuar con su plan de incursion al mercado de la Florida, Silver Telecom desarrollo
junto con la Camara de Comercio de Bogota un estudio para la internacionalizacion de sus
servicios integrales, con el fin de entender como funciona el portafolio de Silver Telecom, en vista
de que es un paquete de servicios especificos, personalizados y por tanto especializados, los cuales
deben ser tenidos en cuenta a la hora de exportar. Dado que siempre ha sido imperativo para la
empresa generar claridad frente a la negociacion de terceros que deseen asociarse con la compafiia
teniendo en cuenta su marco técnico y comercial. Los pasos de internacionalizacién consistian en:

= Determinar el producto o Servicio

= Identificar el Mercado y sus exigencias

= Evaluar la logistica y los costos de la exportacion
= Establecer una estrategia de acceso al mercado

= Realizar el contacto comercial

! China cuenta con el 19,7% de importaciones para EEUU de fibra dptica (Camara de Comercio de Bogotd, 2019 pag.
17)



= Tramitar la exportacién y monetizacion de las divisas

Sin embargo, la empresa se enfoco Unicamente en el planteamiento y ejecucion de estos pasos,
dejando de un lado una accién fundamental, y fue el hecho de no ejercer presencia o contacto fisico
al momento de iniciar las negociaciones con los clientes estadounidenses, de acuerdo con lo
descrito en entrevista realizada a Orlando Plata Subgerente de Silver Telecom.

Este fue el generador para que el proceso de incursion de Silver Telecom en la Florida no resultara
exitoso, ya que fue una de las variables no tenidas en cuenta y a la vez la més sobresaliente para
no lograr el resultado esperado en las negociaciones con los clientes americanos, dado que el
proceso fue desarrollado mediante Ilamadas y correos electronicos, lo que generd una falta de

confianza de los estadounidenses para conocer los prospectos ofrecidos.

3. Pregunta general de investigacion

¢Cudles son los factores y aspectos de gestion de mercados e internacionalizacion que

requiere Silver Telecom para la construccion de redes de fibra Optica en La Florida- EE.UU?

4. Obijetivo general

Identificar el modelo de negociacion de Silver Telecom para la oferta de la construccion de
redes de fibra dptica en La Florida-EE.UU.

5. Objetivos especificos

e Recolectar informacion de la organizacion y del proceso de negociacion que ha
desarrollado la empresa Silver Telecom para su internacionalizacién en la Florida.

e Analizar la informacién que se tuvo en cuenta para la incursién de Silver Telecom
en el Estado de la Florida.

e Plantear recomendaciones de como una empresa del sector de tecnologias de

informacidn y comunicaciones puede ingresar en la Florida.



6. Justificacion

El sector TIC en Colombia es un sector relativamente joven y en constante evolucion por la
era en que vivimos, la necesidad de estar conectados no solo en nuestro pais, también con personas
y organizaciones en cualquier parte del mundo. El alcance de este sector va mas all del desarrollo
de Apps y de software para necesidades especificas, este sector también incluye actividades como
la de Silver Telecom, soluciones de Infraestructura para los sistemas de telecomunicaciones y al
ser una industria joven se presentan oportunidades para apertura de mercados a nivel mundial,
oportunidades que las directivas de esta organizacion no han temido desarrollar.

Silver Telecom ha tenido la oportunidad de derribar las barreras del comercio exterior en
Latinoamérica y ha ganado suficiente experiencia y reconocimiento de sus clientes, sin embargo
esta experiencia no ha sido suficiente para ingresar a competir en el mercado de Estados Unidos.

Este estudio se concibe con el fin de identificar cudles han sido las debilidades de la
organizacion al intentar ingresar al mercado de infraestructura de TIC en La Florida y se espera
que pueda ser el inicio para plantear estrategias que aporten al crecimiento no solo de la
organizacion objeto de estudio, también para organizaciones similares que puedan tener los

mismos inconvenientes en sus procesos de internacionalizacion.

7. Marco teorico

7.1 Antecedentes

Existen 3 razones de tipo técnico por las cuales fue una decision viable expandir a Silver Telecom a
Per( donde se evidencia: capacidades tecnoldgicas desarrolladas, construccion de infraestructura y
conocimiento exportador.
o Primero, la decision nacional del Per( de garantizar acceso a internet de banda ancha
a todos los habitantes del pais,
o Segundo, avances en sefial RF (sefial parabolica para television) que permite convertir
fibra Optica a cable de cobre para propdsitos de conectividad a la television,
o Tercero, como la pandemia de Covid-19 ha logrado generar conciencia con respecto

a la necesidad de banda ancha para todo tipo de usuarios.

Segun American Newsletter 2019... “verd como el objetivo del presidente .... garantizar

acceso universal de servicios de telecomunicaciones con nuevas guias simplificadas para el



despliegue de infraestructura de telecomunicaciones ...” es de extrema importancia entender los
planes de desarrollo del Perd en el &mbito regional respecto a su infraestructura de
telecomunicaciones. La infraestructura sera en fibra Optica dado que es de banda ancha, y se puede
dividir en dos tipos; pasiva y activa.

La necesidad de construir redes de fibra dptica para soportar presiones de banda ancha tiene
que ver con la definicion de banda ancha, la cual varia de pais en pais, de region en region, y aumenta
cada afio. Con los aumentos de transmision de Gigabits por segundo por necesidades de servicios
como almacenaje en la nube, streaming tipo Netflix o Hulu, trabajo colaborativo como Zoom o
Google Hangouts las capacidades fisicas y ldgicas del cobre como medio seran obsoletas pronto.

Se entiende por capacidad fisica cuanta informacion puede viajar por el medio, en el caso del

cobre cuantos datos pueden viajar a la vez por el cable, y por capacidad lI6gica cuanta informacion
pueden procesar los equipos que utilicen el cobre para recibir y transmitir sefiales. Esto es critico
para definir cual medio se utiliza para transmitir datos.
Pasiva se refiere a los medios de transmision y distribucidn, o sea, aquellos equipos que no requieren
electricidad para funcionar que para la tecnologia de fibra 6ptica usualmente son el medio por el cual
viaja la luz. Los medios de transmisién hacen referencia a los cables de fibra optica de diferentes
calibres y capacidades, mientras que los medios de distribucion hacen referencia a cubiertas; cajas
que derivan cables, o sea, convierte un cable en dos 0 mas para distribuir el cable a un &rea geografica
especifica.

Activa se refiere a los equipos electronicos que convierten sefiales eléctricas u Opticas en
sefales dpticas que pueden ser enviados por la red de fibra 6ptica de modo tal que cuando sea recibido
por el equipo cliente, pueda ser interpretado como una sefial de television, internet o telefonia. En
una red de fibra ptica los equipos existen como un transmisor y un receptor, el transmisor se origina
en un datacenter, mientras que el receptor esta en el domicilio del cliente final usualmente.

Entonces, Per( necesitara de las soluciones de Silver Telecom para construir y desplegar su
infraestructura de telecomunicaciones de fibra Optica, que debe desarrollar como un objetivo
nacional. Esta informacion refuerza la decision de Silver de mantener una presencia en el Perd, pero
también permite entender que en la region hay una competencia tecnoldgica en términos de
construccién de infraestructura de telecomunicaciones que alimenta los prospectos comerciales de la
compafiia para desarrollo, manufactura y comercializacion de soluciones.

Despliegues del nivel que sugiere el articulo implican inversiones multimillonarias en délares

con soluciones muchas veces hechas a la medida que no pueden ser proveidas si no por fabricantes



que tienen control sobre disefio y manufactura, lo cual descarta de inmediato cualquier compafiia que
sea sélo distribuidor para un porcentaje parcial o total de este tipo de despliegue.

En segundo lugar, Hammer Fiber Optics 2019 sugiere sobre transmision de sefales que “...
lo ha logrado adaptar para transmitir en banda angosta sefiales de RF sobre redes economicas de fibra
optica...” que es altamente relevante desde un punto de vista de desarrollo tecnoldgico para la venta
de servicios triple play a usuarios finales.

El servicio triple play se entiende como prestacion de servicio de internet, television y
telefonia por un mismo medio de transmision, ya sea fibra dptica, cobre o inalambrico. El internet y
la telefonia puede transmitirse como datos de un punto A a un punto B, pero la television no porque
el contenido es preconstruido, y usualmente viaja por un medio de cobre como una sefial de datos
totalmente ajena al internet.

Esto es relevante porque se ata con la “sefial RF”, lo que es coloquialmente conocido como
parabdlica o el cable de parabdlica. Es un cable de cobre coaxial sobre el cual viaja television por
cable, y que es el puerto de eleccidn de ingreso para la mayoria de los televisores en América Latina,
y en particular Colombia. HFO (Hammer Fiber Optics) logro convertir estas sefiales de RF a una
version que permite facil transmisién por fibra dptica econdmica.

El impacto de esto es considerable, porque uno de los limitantes de la fibra 6ptica como medio
de transmisién es que los televisores, computadores y teléfonos no tienen puertos de ingreso para
cables de fibra Optica. Esto se resuelve porque el cable de fibra Optica llega a un equipo terminal en
el domicilio del usuario final, que convierte la fibra Optica a el cable de telefonia (rj25) o en una sefial
inalambrica de internet o de cable LAN (RJ45), pero hasta hace poco era complejo convertir también
ese cable a coaxial que transmita sefial RF.

HFO en su estudio prueba que es posible realizar esta conversion de sefiales desde el
datacenter, utilizar la fibra 6ptica como medio de transmision, y llegar al equipo del domicilio del
usuario final de modo tal que pueda tener triple play a través de fibra dptica pero conectandose a
estos equipos de la misma manera que siempre lo ha hecho. Las implicaciones técnicas y comerciales
de esto son enormes.

El poder convertir la infraestructura de conectividad sin afectar al usuario final y poder
continuar aumentando anchos de banda por décadas en el futuro es importante para la decision que
toman los paises de construir redes de fibra dptica. Asi como las redes de cobre se han usado por
décadas, también se sabe ahora gracias a este estudio que se podra continuar por décadas con la fibra

Optica, los usuarios finales se pueden conectar a la red de fibra 6ptica sin ningun impacto para ellos.



Cualquier ISP que decida realizar la migracién de cobre a fibra como medio de transmision
ya sabe que los clientes lo compraran porque ofrece mas ancho de banda sin ningin impacto a un
costo menor y mejor calidad de la sefial. Silver, entonces, podra ofrecer sus soluciones a estas ISP
que saben que tendran un mercado por la facilidad de acceso al tripe play utilizando fibra dptica
como medio de transmision.

En tercer y Gltimo lugar, el articulo sobre elevadas demandas durante la pandemia de Covid-
19 2020 aseguran que “Cuando volvamos a la “normalidad” no va a ser el mundo que conocimos
alguna vez... Mas gente se da cuenta de que necesita banda ancha...” de modo tal que los usuarios
finales ya sean residenciales o empresariales entienden que necesitan “mas velocidad de internet”.

Esto quiere decir que las presiones por aumentar los anchos de banda van a superar mas
pronto de lo que se esperaba (como una nocion general en la industria de las telecomunicaciones) las
capacidades logicas y fisicas de las tecnologias de cobre, y la fibra Optica pasara de ser algo especial
a una necesidad esencial. Esto es mas cierto cuando se considera que el entretenimiento audiovisual
esta en proceso de realizar un salto a 4k (4k hace referencia al tipo de resolucién, o sea cuantos
pixeles hay en un area determinada de la pantalla en cuestién) y cobre se concibi6 para television
analogica, que no supera resoluciones de 244 pixeles o 360 pixeles.

La distribucion digital como fendmeno social es inconcebible en redes de cobre por las
demandas de transmision de datos. Distribucion hace referencia no solo a peliculas y television, pero
también a videojuegos y plataformas de conectividad grupal. Es inconcebible porque, literalmente,
no fue concebido para eso.

Estar conectados en multiples redes sociales como facebook o instagram, que ademas tienen
masivas bases de datos donde millones de personas estan conectadas simultdneamente exigen no s6lo
capacidad de transmision de datos si no capacidad de transmitir y recibir todo el tiempo, o sea, upload
y download. Si una red se concibe como una tuberia de agua, ella puede, por ejemplo, permitir que
fluyan 100 litros por segundo. Pero eso asume que los 100 litros fluyen en una direccion, y qué pasa
a la hora de subir una foto en vez de bajarla?

Las redes domiciliarias se dividen como 90% de ancho de banda para bajada y 10% para
subida. Con el tiempo esto ha ido cambiando porque cada vez se sube mas informacion; mejores
fotos, videos y trabajos. Esto quiere decir que las necesidades de ancho de banda se pueden estar
subestimando por solo considerar descarga en lugar de subida de datos.

Para, por ejemplo, poder estar en una conversacion de Zoom para una clase a distancia de la

Universidad EAN, simultaneamente ver video de los otros alumnos y del profesor, subir su propio



video para que lo vean sus compafieros, hablar y ser escuchado pero ademas subir trabajos crean
presiones muy considerables sobre cualquier medio de transmision de cobre, ademas de que los
equipos activos de datacenter de cobre no fueron creados con este tipo de interacciones en mente que
se han hecho muy comunes durante la pandemia.

Se puede concluir entonces que desde un punto de vista técnico por las presiones comerciales
la fibra Optica es fundamental como herramienta de construccion y despliegue para telefonia, internet
y television con los anchos de banda, sobre todo para internet, que se demanda para poder funcionar
adecuadamente en un mundo cada vez mas interconectado y digitalizado. Hispanoamérica esta en
una competencia entre si por aumentar esta infraestructura, que con presiones aumentadas como el
Covid y oportunidades creadas por la total conversion de medios a fibra abre oportunidades Unicas
para Silver en cualquier continente donde decida trabajar, ya sea en América Latina o América del
norte, resaltando mayor demanda de ancho de banda en Estados Unidos en todos sus estados que en

cualquier pais individual de Hispanoamérica.

7.2 Internacionalizar una empresa en Estados Unidos

De acuerdo con la publicacion Doing Business, Estados Unidos es un pais muy receptivo a
la hora de hacer negocios, su disposicion para recibir nuevas empresas es muy amplia ya quepara
iniciar un negocio en una calificacion de 0-100 Estados Unidos tiene una calificacion de 91,6 con
apenas 6 procesos que toman en promedio 4 dias; gestionar un crédito tiene una calificacion de 95
en una escala de 0-100; en cuanto al pago de impuestos se hacen 11 pagos al afio por un 36.6% del
margen este proceso tiene un score de 86.8 sobre 100 puntos maximo. (Banco Mundial - BIRF
AlF, 2020)

Teniendo en cuenta la informacién anterior, que corresponde a calificaciones generales del
pais, la apertura de una empresa en La Florida no dista mucho de estas caracteristicas ya que en 7
pasos que incluyen la obtencion del nimero de identificacion de empleador (EIN) que se usapara
las declaraciones de impuestos; registro en el Departamento de Hacienda de La Florida, obtener la
licencia ocupacional Local Business Tax Receipt (Departamento de Hacienda en Florida, 2020) si
la empresa se localizara en el condado de Miami Dade o si se ubicara en otro condado y abrir una

cuenta comercial a nombre de la empresa. (Departamento de Estado de Florida, 2020)

7.3 Sector de las telecomunicaciones en Colombia

En Colombia hay un mercado potencial muy grande, el sector de las telecomunicaciones



estd en auge y aun faltan aproximadamente 20 millones de colombianos por conectarse a internet
lo anterior presenta un panorama favorecedor para las empresas dedicadas a atender el mercado
de los operadores y a proveer partes para las nuevas instalaciones. (Ministerio de TIC Colombia,
2020)

Adicionalmente, segun el indice de desarrollo TIC, Colombia ocupa una puntuacion por
encima de paises como Venezuela, México, Panama y Peru, esto también es favorecedor para el
sector de las telecomunicaciones en Colombia ademas que lo hace atractivo para otros mercados

globales. (Unién Internacional de Telecomunicaciones (ITU), 2020)

7.4 Analisis de mercado

Segun el ultimo ranking (2014) de los principales Estados que mas invierten en educacion
en tics y comunicaciones La Florida ocupa el 4 lugar, después de California, Texas y New York
con 310 millones de délares (Statista GmbH, 2020) lo anterior, permite ver un mercado potencial
muy grande ya que las nuevas generaciones tienen altas expectativas en cuanto a conectividad y
acceso a internet, ademas las estadisticas generales del pais muestran un aumento paulatino en las
suscripciones a internet de banda ancha en Estados Unidos, sin detallar en esta informacion por
estados es claro ver que el mercado continda en auge y afio a afio la demanda seguiré creciendo;
en la Florida hay 23 operadores de Internet ocupando el puesto 14 en cuanto a conectividad v el

99% de los residentes pueden solicitar el servicio. (Statista GmbH, 2020)

7.5 TIC (Tecnologia, Informacién de la Comunicacion)

En un mundo globalizado y en constante cambio en la evolucion tecnoldgica, las TIC
(tecnologia, informacion de la comunicacion) funcionan como elemento principal para atender los
requerimientos que se presentan en el entorno del mercado. La Comision Nacional Europea hace
referencia a las Tecnologias de informacion de la Comunicacién como “una gama amplia de
servicios, aplicaciones, y tecnologias, que utilizan diversos tipos de equipos y de programas
informaticos, y que a menudo se transmiten a través de las redes de telecomunicaciones”.
(Comision de las Comunidades Europeas, 2001)

Un claro ejemplo de los diferentes servicios, aplicaciones y tecnologias que se encuentran
inmersos dentro de las TIC son: telefonia, correo electronico, internet, teletrabajo,
videoconferencias; logrando una transicion desde tecnologias antiguas como la radio hasta las

nuevas como redes que comprenden cable de cobre o fibra dptica, enlaces inalambricos, facilitando



la vida humana, estando presente en las diferentes actividades diarias que realizamos como la
educacion, la forma de relacionarnos con los que nos rodean y en el mundo de los negocios.

Se parte de la idea que las TIC permiten adquirir conocimiento e informacién y que son
factores determinantes actualmente en las interacciones economicas y sociales que se presentan en
el entorno, generando desarrollo econémico y social en un pais y competitividad del mismo.

El concepto de TIC empieza a tomar popularidad desde los afios 70 donde Drucker le da
utilidad a las TIC desde el direccionamiento interno de las empresas con las siguientes preguntas
¢ Qué clase de informacion se necesita? ¢Quién la necesita? Y ¢para qué fines?, (Drucker, 1970)
seguido de estos varios autores como MacFarlan y Porter coinciden en que, un aumento en
tecnificacion e inversion de las TIC tiene como resultado un alto grado de rendimiento de las
empresas que lo apliguen mejorando asi la competitividad y agregando valor a los procesos
internos y externos de las diferentes compafiias. (MacFarlan, 1985) (Porter Millar, 1986) Por lo
dicho anteriormente, es importante nombrar la definicion de las TIC por parte de Rayport &
Sviokla, Evans & Wurster y Gurteen, 1998 donde afirman que las TIC reducen costos de
transaccion, difunden conocimiento mejorando la productividad de la empresa. (Rayport Sviokla,
1995) (RGX, 2014)

7.6 TICS en PyMES

Se ha presentado un crecimiento de las PyMES en los ultimos afios convirtiéndolas en la
mayor fuente generadora de empleo, siendo uno de los sectores productivos mas significativos en
Colombia, segiin datos obtenidos del DANE Encuesta Regional Vision Pymes, “las pequenas y
medianas empresas estan actualmente a cargo del 35% del PIB, representando asi el 80% del
empleo en Colombia y el 90% del sector productivo del pais”, a pesar de datos tan alentadores y
ser considerados segiin el CONPES 3484 como “actores estratégicos en el crecimiento de la
economia, la trasformacion del aparato productivo nacional y el mejoramiento de la posicion
competitiva del pais”, (Consejo Nacional de Politica Econdomica y Social, 2007) segun datos de
CONFECAMARAS las pymes no alcanzan a representar mas del 50% de ventas a nivel nacional,
lo que evidencia claramente el panorama en estancamiento de competitividad en la que se
encuentran las pymes del pais. Para esto propone que para mejorar la competitividad de las
medianas y pequefias empresas se deben crear condiciones estratégicas que permitan a estas
empresas incursionar en el flujo internacional del comercio. (Dratva Kuhn Mausberg, 1995) Se

presentan ocho razones (Steinfeld Kraut Plummer, 1995) para que las pymes adopten dentro de su



estructura el uso de las TIC como factor fundamental para crecimiento y aumento de productividad,
generacion de valor a los clientes y empleados, e internacionalizacién de las pequefias y medianas
empresas las cuales son:

= Facilitar acceso a la informacion

= Gestion de productos de calidad

= Gestion administrativa

= Aumento en la productividad

= Colaboracién con diferentes empresas

» Impulso a economias de escala

= Oportunidades comerciales

= Contactos con agentes de cadenas de suministros

Esto nos indica que gran parte del sector de las pymes requieren inversion en formacion

académica y técnica para asi lograr diferentes ventajas en innovacién, es importante entender que
la tecnologia informacién y comunicacion ofrece a las pequefias y medias empresas la oportunidad

de expandirse al mercado que se encuentra en constante cambio.

7.7 Internacionalizacion PyMES y TICS

Es importante establecer estrategias de internacionalizacién que permitan a los paises que
se encuentran en desarrollo desempefiar un rol importante en escenarios de mercado internacional.
La toma de decision para la internacionalizacion exitosa de una PYME depende de las capacidades
que tenga la empresa de superar las barreras tanto econémicas como culturales que se pueden
presentar en el camino de internacionalizacion.

La internacionalizacién de las pymes en el mundo, ademas de generar lazos comerciales
que contribuyen a la mejora econémica de un pais, forja la necesidad de los empresarios de
interactuar con diferentes culturas y entenderlas como parte del proceso de internacionalizacion.

Se habla histéricamente que la internacionalizacion tiene sus origenes en la teoria clésica
de comercio internacional, sin embargo, en cuanto a las teorias de internacionalizacién de pymes
se identifican tres ramas de las cuales nacen la teoria de redes, teoria Born Global y enfoque de
fases proceso y ciclo de vida. (Johanson Mattsson, 1988)

7.8 Teoria de redes

Se habla de la teoria de redes, entendida como las interacciones permanentes entre las



empresas locales y todas sus redes internacionales llevando a que las oportunidades lleguen a
través de miembros de las redes internacionales.

Por otra parte, Ellis Paul en el afio 2000 refuerza dicha teoria afirmando que todo tipo de
relacion social que mantenga la persona que toma las decisiones con los demas individuos de la
red va influir en el momento de buscar informacion y datos sobre los entornos y mercados donde
se puede actuar. En otras palabras, esto indica que una persona empresaria que ha estado en el
extranjero puede adquirir los contactos suficientes para que la empresa que este en proceso de
internacionalizar se le facilite la toma de decision para exportar debido a su experiencia laboral y
conocimiento del mercado extranjero.

Bajo esta percepcion las posibilidades de fructificar las oportunidades de
internacionalizacion de las pymes dependen del tamafio de la red y la diversidad de esta (Aldrich
Zimmer, 1986) para esto Rialp y Rialp explican la evolucion de la teoria de redes entres aspectos
(Rialp Axinn Thach, 2002):

= Extensién internacional (relaciones con socios donde se piensa internacionalizar la pyme)
= Penetracion en el mercado (compromiso de las redes establecidas)
= Integracion de posiciones

Dicho esto, de la teoria de redes, se concluye que esta les permite a las pymes establecer
diferentes relaciones de las cuales se obtienen beneficios economicos encaminandola a acceder a
recursos y nuevos mercados. De acuerdo con este enfoque de redes, para entrar facilmente a un
mercado internacional depende de cierta manera de las relaciones e interacciones entre la empresa
que desea exportar y la red externa (mercado internacional), donde la oportunidad empresarial esta

limitada por la calidad de informacion que brinda cada parte.

7.8.1 Teoria Born Global
Varios autores llegan a un concepto similar, siendo este, la internacionalizacién de

pequefias y medianas empresas desde su origen 0 muy cercano a este. Dando a entender que Born
Global son aquellas empresas internacionales que se encuentran recién creadas, y los factores que
definen su actividad responden a un enfoque global desde su creacion, esto quiere decir en otras

palabras que se internacionalizan en los dos primeros afios de vida (Cavusgil, 1992).

Madsen y Servais realizan una comparacion de la aparicion de las pymes que se quieren
internacionalizar con el modelo born global resaltando tres factores importantes (Madsen Servais,
1997): 1. Condiciones de mercado: Prima el factor de produccion especializada de un producto o

componente que serd vendido en mercados internacionales, se le da relevancia a la especializacion,



esto indica que existen empresas 0 mercados que producen determinado producto o parte de este
que serd vendido en las redes de mercados extranjeros porque dentro del propio pais no tiene la
suficiente demanda para salir al mercado. Por ende, empresas que manejan TIC deben vender sus
productos por todo el mundo, ya que al ser productos innovadores se distribuyen de manera
acelerada en los mercados del mundo. Segin Madsen y Servais lo dicho anteriormente es el factor
principal para que las condiciones del mercado empujen a las empresas a establecerse en diferentes
mercados lejos a sus propias fronteras. 2. Desarrollos tecnoldgicos en produccion y transporte: La
economia a escala se convierte en aspecto atractivo, la adaptacion al cliente es opcional
actualmente ya que el transporte es mas barato, el acceso a informacion es més factible lo que hace
que los negocios sean mas flexibles. 3. Capacidades de las personas: El incremento de las
capacidades que adquiere cada persona explica la aparicion de los born global, la experiencia de
entender culturalmente el otro mercado es requisito fundamental para internacionalizar un
producto o pyme, la experiencia de movilidad genera un mayor nimero de empleados que se
puedan comunicar, entender y realizar negocios con otras culturas. A esto es importante afiadirle
la homogeneidad que van adquiriendo los mercados con el paso del tiempo hace de cierta manera
que los gustos de los consumidores dejen de demandar solo productos locales. Para las empresas
gue manejan TIC operan desde el primer dia en mercados internacionales por empresarios

visionarios que ven el mundo sin fronteras. (Cavusgil, 1992)

8. Enfoque de fases, procesos y ciclo de vida

En este ciclo se puede contemplar que las empresas que crecen a una velocidad acelerada
como las de tecnologia tienden a ser exitosas dependiente de las condiciones con las que se inicid
dicha empresa, es decir con las habilidades gerenciales con las que cuenta y las capacidades
tecnoldgicas de esta. (Park, 2004)

Para esto existen cuatro elementos para que empresas tecnolégicas (Chen, H. y Y., Huang,
2004), investigacion y conocimientos principalmente pueda realizar un proceso de

internacionalizacion sin contratiempos y de manera coherente donde se destacan:

= Generar diferentes alianzas en el servicio después de realizar la venta de los productos
= Alianzas para la distribucion

= Alianzas de conocimiento para desarrollar los diferentes productos

= Alianzas que permitan crear canales de distribucion en mercados globales y locales.

Prasad en 1999 contrarresta esta teoria que no siempre una empresa debe pasar por estos



cuatro elementos, si no por el contrario, también existe “la ley efecto de la proporcion”, donde se
evidencia que determinando el tamafio de la empresa puede omitir este ciclo, en el caso de

empresas que trabajan con TIC pueden dar su internacionalizacion en dos fases. (Prasad, 1999)

9. Internacionalizacion de un producto colombiano

Segun estudio realizado por Pro Colombia “Ruta Exportadora”, internacionalizar un
producto colombiano se maneja bajo dos aspectos fundamentales, exportacion (bajo costo y bajo
riesgo) e inversion directa extranjera (alto costo, alto riesgo). (ProColombia, 2020)

Exportar para las empresas colombianas es un paso indispensable para entrar en nuevos
mercados. Para exportar un producto colombiano se debe tener en cuenta los siguientes aspectos

segun la ruta exportadora presentada por Pro Colombia:

9.1 Prepararse para exportar

Evaluar potencial exportador: Se estudian varios aspectos como: disponibilidad del
producto, la empresa debe analizar con base al producto que quiere internacionalizar si tiene la
capacidad de producirlo de manera estable y continda

Valor agregado: se debe dar un factor diferenciador teniendo en cuenta la competenciay lo
que pide el mercado

Calidad: se debe entregar productos con calidad y linearse a certificaciones internacionales
de calidad de dicho producto

Adaptabilidad: se basa en la adaptacion del producto de acuerdo a las necesidades del
mercado, importante tener en cuenta barreras culturales, marco-legales, etiquetado

Relacion calidad/precio: precios competitivos en relacion cumpliendo estandares de
calidad del producto que se desea exportar

Se debe evaluar cudl de los productos de la empresa tienen potencial para ser exportado,
teniendo en cuanto aspectos administrativos, legales, de produccion y experiencia en el mercado

nacional.

Fortalecimiento en el conocimiento de comercio exterior a través de conferencias, talleres,

programas de capacitacion, etc.

9.2 Identificar potencial para la internacionalizacion y requisitos para el producto a
internacionalizar

Identificar posicion arancelaria de los productos: Es importante reconocer la sub partida



arancelaria ya que esta permite analizar el comportamiento del producto en el mercado

internacional, conocer los diferentes requerimientos del producto para ingresar a otro mercado.
Identificar mercados potenciales para el producto: Se debe validar el potencial exportador

en el mercado internacional, identificando productos con potencial para exportar y que este tenga

salida y sea necesario para el mercado al que se planea llegar.

9.3 Requerimiento del mercado y del comprador

Se debe identificar y cumplir con las tendencias del mercado y los requerimientos que

presenta el comprador, en cuanto a calidad, contenido, empaque, etiquetado, etc.
9.4 Logistica y distribucion fisica internacional

Una adecuada logistica internacional va a influir positivamente en el precio final del
producto.

Se debe tener claro las condiciones de negociacion y las normas internacionales
(INCOTERMS).

Se debe tener un simulador de costos Yy lista de chequeo calculando valor aproximado de
exportacion y asi fijando el precio final del producto.

Se debe tener en cuenta empaque y embalaje segun los requerimientos internacionales del
producto. Contar con seguros requeridos para la exportacion del producto y alianzas con
transportes

9.5 Gestion comercial y herramientas

Participar como empresa en seminarios, teleconferencias, macro ruedas, ferias
internacionales que permitan dar a conocer la empresa y unir lazos comerciales con diferentes
empresas que mas adelante serviran para el proceso de comercializacién de productos o servicios
en mercados internacionales.

La internacionalizacion, ademas de generar lazos comerciales que contribuyen a la mejora
economica de un pais, forja la necesidad de los empresarios de interactuar con diferentes culturas
y entenderlas como parte del proceso de internacionalizacién. No dar la debida importancia a la
influencia de los diferentes factores culturales en la expansién a nuevos mercados puede estropear
el proceso de internacionalizacion, ya que en un mundo multicultural, el no saber dar el mensaje
adecuado a la otra parte, la no adaptacion de localizacion de los productos dependiendo el entorno

donde van a llegar, y demas factores como individualismos, jerarquias, relaciones, etc.; pueden



direccionar al fracaso en la toma de decisiones para la internacionalizacion de un producto o una
pyme.

10. Economia naranja

Se parte de la idea de combinacion de talento, creatividad, tecnologia y cultura para
desarrollar actividades econdmicas siendo este el impulsador de trasformacion social y crecimiento
economico del pais, diferenciandose de otras economias ya que en esta se basa en proteccion de
derechos de propiedad intelectual.

Segln Moreno la economia naranja se basa en la interaccion de tres factores fundamentales,
donde encontramos: creatividad basada en cultura, derechos de propiedad y por ultimo la cadena
de valor creativa. (Moreno, 2014)

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, Ciencia y Cultura (UNESCO)
definen la economia creativa como “las industrias culturales y creativas son aquellas que combinan
creacion con produccion y comercializacion de contenidos creativos y estos estan protegidos por
derechos de autor... son las principales impulsoras de las economias en desarrollo, influye en
generacion de ingresos, creacion de empleo y ganancias de exportacion”. (UNESCO, 2015)

La UNCTAD (conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo)
confirma que “las industrias creativas se definen como ciclo de produccién de bienes y servicios
que usan el capital intelectual como insumo”. Por otra parte, la Comision Europea en el 2016 por
parte de Echeverria la definen como “Las industrias creativas son aquellas que utilizan la cultura
como un input y tienen una dimension cultural, aunque sus outputs son ante todo funcionales”.
(Naciones Unidas, 2010) (Echeverria, 2016)

A pesar de que existe una multiplicidad de posiciones frente a la economia naranja, existe
una zona en comun para esta definicion basada en creatividad como materia prima, funcion directa
en cadena de valor creativa y por ultimo derechos de propiedad intelectual.

Bajo estos aspectos, se identifican a las TIC como el motor de la Economia Naranja, segun
presidente lvan Duque este tipo de economia se fundamenta en produccidn, distribuciony creacion
de diferentes bienes y servicios que materializan productos innovadores que llegan a desarrollar el
potencial econémico del pais siempre y cuando se fundamente en los ODS (Objetivos de
Desarrollo Sostenible). Para el Gobierno y las empresas colombianas las TIC son indispensable e
indisolubles, debido a que estas son las generadoras del éxito en la implementacion de diferentes
herramientas digitales para llevar a internacionalizar y construir empresas en confeccion y

contribucion a la economia naranja, es decir, innovadoras, creativas, que llegan a beneficiar los



diferentes sectores del pais.

Segun Amrtya Sen, premio Nobel de Economia, se identifica un factor implicito dentrode
este modelo econdmico y es que “la libertad creativa™ es el centro de las politicas del desarrollo
humano (Sen Amartya, 2004)

Se puede ver una correlacion intrinseca de las TIC desde el ambito de innovacion con la

economia naranja bajo tres aspectos (Benavete j; Grazzi M, 2018):

10.1 Innovacion dentro de la industria creativa y cultura

Las industrias creativas se caracterizan por que su resultado final esta dado exclusivamente
al contenido creativo que posee, sin embargo, podemos encontrarnos con la innovacion
tradicional, es la que conocemos como las mejoras tecnolégicas para los diferentes procesos de
produccién disminuyendo costos. En estas empresas creativas encontramos creacion de soportes
tecnoldgicos mediante innovacion para reproducir de mejor manera el sonido, se ha presentado
una mejora significativa en produccion y visualizacion de peliculas; todo esto gracias al
fortalecimiento de tecnologia e innovacion en este tipo de empresas. (Benavete j; Grazzi M,
2018).

10.2 Innovacion como producto de las actividades de apoyo creativo

Como segundo aspecto, nos encontramos con la innovacion que se presenta en cualquier
industria tradicional gracias a los pequefios aportes creativos, en esta fase se le da importancia a
los insumos estéticos, ya que estos se deben identificar como factores claves a la hora de producir,
teniendo en cuenta al percepcién del consumidor final. Es decir, se asocia innovacion,
produccion, creatividad con las TIC para comercializacién e identificar la percepcion de gusto
del consumidor final (Benavete j; Grazzi M, 2018).

10.3 Tecnologias desarrolladas por la industria creativa que se difunden en otros

sectores

Existe la contribucion de la industria creativa al desempefio innovador de un entorno o
sociedad, ya que esta se encuentra aumentando la demanda de tecnologias de punta,
principalmente tecnologias digitales avanzadas que influyen en la economia logrando difundir
determinadas tecnologias a los diferentes sectores productivos de la economia. (Benavete j; Grazzi
M, 2018).

Por ende, el vinculo entre innovacion, creatividad, tecnologia y economia naranja es

fuerte, ya que ninguno de estos elementos es atendidos por separado. Con la economia naranja y



la tecnologia se abren diferentes posibilidades para que los paises sean competidores en
creaciones de desarrollo de aplicaciones que permiten a las diferentes empresas convertirlas en
ejes globales.

11. Marco institucional

Silver inicié en 1988 con el propdsito de reemplazar importaciones en el area de las
telecomunicaciones en Colombia, en la carrera 20 # 5-07 en Bogota.

El area de las telecomunicaciones tiene dos grandes subsectores: Planta externa y planta
interna. El foco de Silver fue en la planta externa, que requiere desarrollos de Quimica e Ingenieria
Mecénica para la fabricacion de los materiales necesarios para construccion de redes.

La planta externa en este caso fue de tecnologia de cobre. Desde ese momento su actividad
econdmica ha sido la 2630, y su objeto social como esta descrita en su Certificado de existenciay
representacion legal con fecha de expedicion del 10 de marzo de 2020 (Camara de Comercio de
Bogota, Certificado de existencia y representacion legal, 2020, Bogotd) “EL objeto social de esta
compafiia es producir, industrializar y comercializar articulos manufacturados de caucho,
polimeros en general, equipos electronicos para la industria de las telecomunicaciones,...”

Silver se fundé como una empresa de tipo Limitada, con una particion de 90% de las acciones
para el gerente y duefio, y un 10% para una socia capitalista y gerente de su propia linea de venta
de productos quimicos dentro de la organizacion. Durante los Gltimos afios se convirtio de
Limitada a SAS, por razones tributarias y de riesgo de los accionistas.

La planta externa se enfoca en la construccién de las redes fisicas por donde se transmiten
corrientes eléctricas, que son transformadas en datos con equipos especificos para ese uso en la
planta interna. Las redes fisicas deben durar mas de 30 afios en operacion, por lo cual Silver
desarroll6 soluciones de alta tecnologia para resolver esta necesidad.

Hasta el afio de 1988 Unicamente los alemanes y los americanos habian vendido estas
soluciones de planta externa en Colombia, pero Silver cambié eso. Durante los afios 90, lograron
realizar grandes ventas de sus soluciones a EMCALLI, lo que permiti6 que la empresa despegara e
iniciara todos sus desarrollos para redes de cobre, y posteriormente en el afio 2005, iniciar la
investigacion y el desarrollo de soluciones para redes de fibra Optica.

Para la fibra Optica, Silver incrementd la complejidad de sus soluciones en pro de aumentar
su portafolio de productos, por lo cual debié robustecer su proceso de Innovacién & Desarrollo,
asi que la ingenieria de plasticos y moldes aumentd considerablemente en la organizacion. Esto le

permitio realizar proyectos de tamafios grandes en el pais, como fue la provision de materiales a



gran escala para el proyecto Colombia viva digital durante el 2014.

Hoy en dia, Silver tiene dos grandes nichos; ISP (internet service providers) o distribuidores
de productos para las telecomunicaciones. Silver es una empresa B2B, asi que nunca le vende a
consumidores finales, y de hecho sus usuarios finales son los técnicos que instalan sus soluciones
en las redes de telecomunicaciones del pais.

Silver no vende productos, vende soluciones; al incluir capacitaciones técnicas, 0 sea
conocimiento, en sus productos, se asegura de buscar resolver un problema en lugar de vender
productos cuyos clientes tal vez no puedan utilizar bien. Sus principales soluciones se pueden
dividir en fibra dptica y cobre, y subdividir entre activos y pasivos de cobre, y activos y pasivos
de fibra Optica.

Las soluciones activas hacen referencia a todos los equipos que se utilizan en un datacenter,
que convierten la sefial de internet, television y teléfono en una utilizable por el consumidor final.
Las soluciones pasivas hacen referencia a todos los medios de transmision y distribucion de datos
por una red, que no utilizan electricidad para funcionar.

Estas soluciones son el resultado de dos procesos; innovacion y desarrollo que inventa la
solucién por primera vez o la adapta de una existente, y manufactura que se encarga de producir
masivamente aquello que se haya desarrollado. Estos dos procesos son los procesos mas
importantes en la organizacién, en cuanto al cumplimiento de su objeto social.

Por estas razones, hoy Silver cuenta con 35 empleados, principalmente en los procesos
asociados a innovacion y manufactura, con capacidad para responder a volimenes altos de pedidos
por parte de grandes clientes como Telefénica o UNE dado que cuenta con un muy alto grado de

automatizacién en sus procesos productivos.
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12. Enfoque, disefio de la investigacion y alcance o tipo de estudio

Para el desarrollo de la investigacion se argumentard una metodologia de enfoque
cuantitativo ya que se mediran variables en un determinado contexto; analizando las mediciones
obtenidas mediante métodos estadisticos, con el fin de extraer una serie de conclusiones,
(Sampieri, R. H. 2014) que determinaran las recomendaciones que se plantearan para Silver
Telecom;  teniendo en cuenta uno de sus objetivos empresariales, como lo es la
internacionalizacion a través de la oferta de servicios y prospectos desarrollados por Silver
Telecom para implementacion de las redes de fibra dptica en mercado estadounidense en La
Florida.

Posterior al resultado obtenido, se determinaran las recomendaciones acerca del proceso
de negociacién mas efectivo para que el modelo de negociacién de Silver Telecom, incursione en
la construccion de redes de fibra dptica en La Florida teniendo en cuenta los mecanismos

secuenciales y adecuados para la internacionalizacion de un producto colombiano



Finalmente junto con el enfoque cuantitativo cuyos datos se extraeran a través de la
informacion documental de la empresa y bases de datos de informacion econdémica publica
provista por el estado colombiano ; se abordara un estudio descriptivo mediante la realizacion de
entrevistas al gerente, subgerente y personal financiero y/o administrativo de Silver Telecom, con
el proposito de extraer informacion previa en cuanto a estrategias, procesos y metodologias

utilizados en la empresa en la inmersion de otros mercados internacionales.

13. El disefio de la investigacion

Para su elaboracién se tendran en cuenta variables, tales como el nimero de empleos que
genera Silver Telecom con sus procesos exitosos de internacionalizacion, crecimiento y
sostenibilidad y demas variables analizadas para el mercado de Florida tales como la cantidad de
proveedores que ofrecen servicios de banda ancha residencial, nimero de conexiones de servicio

de acceso a Internet fijo residencial, nimero de clientes potenciales y la demanda del servicio.



14. Variables

Objetivos Especificos Variable Definicion conceptual Categoria Subcategoria Indicadores Instrumento
Identificar el volumen de ventas y Indicador d ‘
empleos generados en los procesos de ndicador de venta s
Modelo de plecs 9 . procesos ¢ . - comercial: Total de Informacion
L exportacion, ademas de la participacion | Exportacion Capacidad exportadora h d ldel
Negociacion ; ; exportaciones/ total de ocumental de la
de las exportaciones en los ingresos de
& las ventas empresa.
. la compaiiia
Identificar el modelo de
negociacion de Silver para la
oferta para la construccion de — -
redes de fibra dptica en la florida Identificar el alcance de las ventas Numero de empleos Informacion
- EE.UU. E . histéricas por exportaciones y los L que genero la empresa
Xpansion Desarrollo Expansion - L documental de la
P empleos generados durante este P cuando incursion6 en emoresa
proceso Pert P
S Porcentaje de ventas -
Evaluar la participacion de las Informacion
L - i - L anual cuando
Crecimiento exportaciones a Peru sobreel total de | Fortalecimiento Expansion . L , documental de la
incursiond en Peru
las ventas de la empresa empresa.
e . Ndmero de conexiones y
Identificar el mercado potencial y la S - Informacion
- - Sostenibilidad de la empresa en rvici
) » Demanda demanda de infraestructura en La Exportacion Florid P ?et se ti"c') de a}zcesq T documental de la
Recolectar informacion de la Florida onaa nternet fijo resicencia empresa.
organizacién y del proceso que en La Florida
ha desarrollado la empresa Silver Evaluar si los clientes potenciales son Ndmero de clientes
para la negociacion en la Florida. - - - poter . - . Informacién
Sostenibilidad | suficientes para invertir en ingresar al Demanda Poblacion objetivo potenciales en La
h - documental FCC
mercado de La Florida Florida
Namero de Informacion
. . . roveedores que documental de la
Identificar los posibles competidores - e p >
Oferta . P P - Servicio Competitividad ofrecen servicios de empresa. Plan
para ingresar al mercado de La Florida . - . -
banda ancha residencial | Comercial de Silver
Analizar la informacion en La Florida Telecom
recolectada para la oferta de la
,co_nstrucc:og de drecciiesld(i:;‘lb_rg Evaluar los casos de éxito de la Informacion
optica en el Estado de la Florida compaiiia al ingresar a otros mercados documental de la
Oferta internacionales y comparar con los Diversificacion Comercializacion Portafolios presentados empresa. Catalodo
portafolios presentados para ingresar al presa. 9
- Silver Telecom
mercado de La Florida
Plantear recomendaciones acerca Evaluar las actividades de la empresa
de la negociacion de productos para ingresar a otros mercados del Entrevista a los
p o L A . . s Resultados de la -
de tecnologia como construccion Planeacion exterior, identificar los puntos clave en Procesos Internacionalizacion empleados de Silver

de redes de fibra optica en La
Florida - EE.UU

el proceso de internacionalizacién para
cada area involucrada

encuesta

Telecom

Tabla 2 Variables (Elaboracion Propia)




15. Poblacion y muestra

Sampieri plantea que “el interés se centra en qué o quiénes”, es decir, en los participantes,
objetos, sucesos 0 colectividades de estudio las unidades de muestreo), lo cual depende del
planteamiento y los alcances de la investigacion” o sea, nuestra poblacion y muestra estan
determinadas por la naturaleza de la industria de la manufactura de las telecomunicaciones,
obligando a una toma introspectiva de informacion. Silver Telecom no tiene pares en Colombia,
al menos no en todo lo que hace como organizacion y ciertamente no en sus capacidades de
desarrollo y manufactura para soluciones en las telecomunicaciones (Sampieri, 2014)

Silver Telecom es una empresa Unica en el pais, por lo anti-intuitivo de lo que hace. Muy
pocas personas saben que lo que hace existe, muchos menos como se hacen, por lo cual es natural
que sea una industria pequefia en Colombia. La comercializacion de este tipo de productos es
considerablemente mayor, pero la manufactura es casi inexistente. Comparar una empresa de
comercializacion con una que manufactura seria un craso error; funcionan de maneras
fundamentalmente diferentes.

Es pertinente, entonces, mirar hacia adentro. La organizacion internamente esta constituida
de dos grandes secciones; el area administrativa y el area operativa. En el area administrativa estan
los procesos de direccionamiento estratégico, auditoria interna, innovacion y desarrollo, gestién
comercial, desempefio de producto, gestion financiera, gestion humana y operativamente
hablando, tiene a manufactura y almacén.

A pesar de que en papel parece haber una desproporcion entre los procesos, existen mas
personas trabajando en el area operativa que en cualquier &rea administrativa individual, y varia
segun la demanda de los clientes. Por ejemplo, la empresa ha llegado a tener mas de 100 empleados
cuando la demanda por alguna solucidén en particular es alta, y se necesitan personas para
ensamblar, empacar y alistar productos.

En este momento, hay 35 empleados en la compafiia. Dada la cuarentena, este nimero ha
fluctuado, y se espera que fluctle a medida que la situacion se desarrolle, pero Gnicamente en el
area de manufactura. El area administrativa se ha mantenido intacta por mas de 3 afos.

Se evaluara en particular la alta gerencia de la compafiia, o el proceso de direccionamiento

estratégico, porque son quienes mejor entienden dos aspectos criticos evaluados en este trabajo;



los procesos de internacionalizacion en general, como por ejemplo aquellos que llevaron a Silver
a Per( y el proceso de internacionalizacion que tiene que ver directamente con la Florida.

El entendimiento de la organizacion de estas personas permite entender coémo Silver podria
llegar a la Florida eventualmente, qué fallo, por qué fallo, potenciales correcciones para aquellas
fallas, entre otras. En pocas palabras, son las Unicas personas en la organizacion que pueden
realizar un diagnostico de lo que fallo en Florida y de lo que funciond en Peru para la compafiia.

Entrevistar a otras personas de otras &reas o procesos de la organizacion no tendria
proposito en el marco de esta investigacion; ninguno aparte de aquellos que estan en
direccionamiento estratégico, o sea las gerencias, entienden qué ha pasado respecto a los procesos
de internacionalizacién de la compafiia. A pesar de que hay procesos que estan involucrados con
la operacion de Silver en Peru, ellos no estuvieron involucrados con los pasos originales para
construir esa operacion, solo se concentrar en la operacién del dia a dia y eso no es pertinente para

un proceso de internacionalizacion e ingreso a un nuevo mercado.

16. Instrumentos para recoleccion de informacion

16.1 Informacién documental

Es una técnica que se encarga de recopilar y seleccionar informacién a travées de la lectura de

documentos para analizar datos y ofrecer resultados (Baena, 1985). Para seleccionar el material

como fuente de informacion evaluamos para determinar su valor basandonos en lo dicho por Scott

John, 1990 y Scott, John 2006 donde se afirma que se deben utilizar cuatro elementos para evaluar

la fuente: autenticidad, credibilidad, representatividad y significado. Se cuenta con fuentes de

investigacion primaria, ya que la informacién utilizada en la realizacion de la investigacion la

brinda de primera mano la empresa, de los que se tomaran:

= Indicador comercial de ventas de Silver Telecom: En este informe se presenta la informacion
contable de la compafiia pertinente a facturacion para que sea facil de entender por personas
no contadoras.

= Documento Federal Communications Commission “2019 BROADBAND DEPLOYMENT
REPORT” pag 73, en este documento se encuentra el dato exacto del nimero de conexiones
de servicio de acceso a internet en La Florida que permite recolectar informacién del proceso

que ha desarrollado Silver Telecom en La Florida.



= Sitio Federal Communications Commission “Fixed Broadband Deployment” este es el
documento que permite identificar el nimero de clientes potenciales en los que Silver Telecom
se puede enfocar para entrar a La Florida.

= Plan Comercial de Silver Telecom: Documento entregado de primera mano por parte de la
empresa para conocer el andlisis de la competencia y la estandarizacion de los procesos que
adelanta Silver Telecom.

= Catélogo de Productos: En este documento la empresa muestra el catalogo de productos
disponibles para cada negociacion.

Se considera que estos documentos son de alto valor para la investigacion ya que son provistos

directamente por la empresa lo que garantiza su autenticidad, aumentando el criterio de

credibilidad por la veracidad y exactitud del documento.

16.2 Entrevista

Serd aplicada a los altos directivos de la empresa ya que son los que pueden brindar
informacidn de primera mano acerca de los procesos adelantados por Silver Telecom, se presenta
una entrevista sencilla ya que por ser directivos no entraran en detalles dada la confidencialidad
de la informacidén porque se tratara acerca de las estrategias utilizadas y experiencias obtenidas por
la empresa en los diferentes procesos de internacionalizacion que ha adelantado. (Ver Anexo 1)

17. Resultados

17.1 Resultados informacion documental:

Participacion de la Exportaciones en las
Ventas Netas SILVER TELECOM

Lo Total ' Tptal ventas
) Afno | Exportaciones | Silver % Expo
ig: ! ! ! ! 2017 | $1,207,900,000 | $3,353,000,000 | 36%
o 2018 | $1,397,300,000 | $3,719,000,000 |38%
S0 2019 | $1,020,324,000 | $4,539,000,000 |22%
0% 2020 |$ 223,200,000 |$1,572,000,000 |14%
1 2 3 4

mTotal ventas Silver 3,353,000,0008,719,000,0004,539,000,0001,572,000,000
m Total Exportaciones 1,207,900,0001,397,300,0001,020,324,000 223,200,000

Valores expresados en COP$
Figura 1. Indicador de Venta Comercial (Elaboracion

Propia)

Valores expresados en COP$

Tabla 3. Indicador histdrico de venta comercial (Elaboracion

propia)




Indicadores Instrumento Resultados
Indicador de venta . - . - ~
L Informacion Hay un decrecimiento en las exportaciones en los dos ultimos afios a pesar de que
comercial: Total de - . : . .
p documental de la localmente las ventas se han fortalecido, y se evidencia la necesidad de un plan de negocios
exportaciones/ total de . b
empresa. en la Florida ya que es un mercado potencialmente rentable.
las ventas
NGmero de empleos inf y Segun la informacion provista por la empresa la internacionalizacion en Per( requirié de 1
. nformacion i isti isminucié
que generd la empresa d ldel asesor comercial, 1 persona en manufactura y 1 en logfstica, el aumento o disminucion es
cuando incursioné en ocumental de la determinado por el volumen de ventas generado.

Perd empresa Se identifica que a pesar de que Peru ha sido su mayor caso de éxito, no se genera mayor
nimero de empleos ya que la empresa es capaz de manejar su operacion desde Colombia, se
requiere el asesor comercial en sitio para que adelante labores de ventas y enlace comercial

para captar nuevos negocios.
Recomendacion: en el caso de logistica no se considera que se requiera 1 persona por pais
ya que el equipo existente deberia ser capaz de coordinar toda la operacion tanto nacional
como internacional.
Porcentaje de ventas L - - . - - -

anuaIJ cuando Informacion Silver Telecom considera que el caso de Per( es exitoso porque fue posible abrir una

incursion en Per documental de la agencia en ese pais para sus ventas locales en ese pais, sin embargo, esas ventas no se
empresa. consideran como ingresos en Colombia por exportaciones. Los siguientes son los ingresos

histéricos de dicha sucursal:

2017 2018
$87.443.00 $96,254 00

Valores expresados en USD$

2019
$107.587.00

2020
$33,582.00

NUmero de conexiones

de servicio de acceso a

Internet fijo residencial
en La Florida

Informacion
documental de la
empresa.

20.983.857 usuarios con acceso a internet fijo residencial segtin informacion de la FCC

Recomendacion: Se deben identificar que proveedores de internet atienden esta poblacion y
determinar cual de ellos es mas conveniente para ofrecerle los equipos y componentes
fabricados por Silver Telecom, con el fin de generar reconocimiento en el mercado y
proyectar mayor penetracién a mediano plazo.

NUmero de clientes
potenciales en La
Florida

Informacion
documental FCC

21 clientes potenciales:
AOL - AT&T - AT&T Mobility - Beatport - Clearwire - Cloudera - Cogent Communications -
Comcast - CompuServe - Feiyr - FreedomPop - Google Fiber - Hurricane Electric - Time Warner
Cable - RCN Corporation - Starlink - UUnet - Verizon FiOS - ViaSat - Windowswear

Numero de
proveedores que
ofrecen servicios de
banda ancha residencial
en La Florida

Informacion
documental de la
empresa. Plan
Comercial de Silver
Telecom

32 proveedores:

IApex Network Services Inc. - ASE Telecom & Data Inc. - Axis Network Cabling - Best Cable
Supply - Beyond Tech - Blue Streak - Telecommunications LLC - Blue Wave Communications -
Brito Electric - Business Linxs - CableNetwork Associates, Inc. - CATV Services -

Das Everywhere — Dataremote - Electricas BC Corp. - Enable Technology Systems, Inc. - Fiber
Solutions - Florida Network Solutions - Halo Electrical Contrator Inc. - Hotwire Telecom -
Interlink Group - Jade Communications Inc. - Miami Business Telephone - NCM Solutions
Nemal — Netacorp - Network Cables and Connectors - Nitrotel - Pinnacle Security and
Technology - Powell A/V - Professional Computer - Cabling Installations - Quality Wiring -
Rezonate Industries Inc. — SignaMax - Structured Cabling Solutions - Systec USA Inc - Techcalm
Tropical Communications Inc — Unitec - United Fiber - Summit Broadband - 21st century
communications - Florida Broadband - Optical Tel - Smart City Telecom - Hot Wire
Communications - ITS Fiber - Blue Stream Fiber - My Blue Stream - Sytec USA - Complete
Network Solutions, Inc. - AA Electric Florida - Kinequip INC - Cable Specialties Incorporated -
Delta Technologies, Inc. - Star2Star Communications - TCG Telecom Consulting Group — GTT -

New Tech Industries, Inc. - Teleco - Advanced Communication Solutions




+ Terminal boxes

ol § Informacion + Dome type closures
Portafolios presenta 0S documental de la - + Passive connectivity
empresa. Catalogo Pa S |yOS gq[l;'i:pg::;:s
Silver Telecom F|bra Optlca « Fittings and support
matenals
« Optical tools
y C 0 b re + Support materials

+ Copper tools

Activos

» Central
office active
equipment

Fibra Optica - Copper

networks

Figura 2. Estructura del portafolio

Tabla 4. Resultados por indicadores establecidos para la investigacion (Elaboracién propia)

17.2 Resultados Entrevista

17.2.2 Gréficas y tablas

1. ¢ A cual gerencia pertenece en Silver Telecom?
Gerencia de procesos internacionales (quimicos)
Gerencia general

Gerencia técnica y de calidad

Total general
Tabla 3. Pregunta 1 de la entrevista (Elaboracion propia)

2. ¢ Qué cargo desempefia en Silver Telecom?
Asesor técnico comercial

Comercial

Coordinador de Gestién Comercial
Departamento de finanzas

Gerente Division Quimicos

Gerente General

Gerente Técnico&Calidad

Ingeniero comercial

Profesional Administrativo

Total general
Tabla 5. Pregunta 2 de la entrevista (Elaboracion propia)

3. ¢, Cudl es el portafolio de productos y/o servicios que oferta Silver
Telecom en el mercado extranjero?

Cubiertas para empalme telefénico y fibra éptica
Cubiertas para redes de cobre tipo UC, cubiertas para fibra optica y sus
accesorios y repuestos

Equipos pasivos para redes de cobre y Fibra 6ptica

Exportacion de servicio técnico de redes inalambricas

Fibra 6ptica para conexiones

Pasivos, domos, cajas de empalme. Productos estrella de nuestra compafiia

Cantidad

© N O P

Cantidad

ORRRPRRPRPRRPRPR

Portafolio

PR R R R




Servicios de instalacion de fibra éptica 1
Soluciones integrales para las redes de telecomunicaciones de cobre y fibra

Optica. 1
Soluciones pasivas para telecomunicaciones cobre y fibra 6ptica 1
Total general 9

Tabla 6. Pregunta 3 de la entrevista (Elaboracion propia)

éConoce la cifra o porcentaje de
los nuevos empleos se
generaron durante la apertura
del negocio del mercado

éLas estrategias de negociacion
estan disefiadas especificamente

por region geografica (América

del Norte, Europa, Suramérica,

peruano?
entre otras)?
m No 44% ® No
mSi 56% mSi
Figura 3. Pregunta 6 de la entrevista (elaboracion propia) Figura 4. Pregunta 9 de la entrevista (elaboracion propia)

éConsidera que existen factores
posibles de replicar del modelo
peruano, para incluir en la
creacion un plan comercial
estandarizado para la
internacionalizacidn a distintos...

éDe acuerdo al nimero de
clientes potenciales de fibra
Optica que existen en el
mercado de La Florida ¢para
usted es financieramente viable
invertir esfuerzos para...

m Total ® Total

Si NO Si

Figura 5. Pregunta 13 de la entrevista (Elaboracién propia) Figura 6. Pregunta 15 de la entrevista (elaboracién propia)
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éConsidera de utilidad

Enunaescaladela5(siendo1la recomendaciones externas para
mas baja y 5 la mas alta) é¢Cual es el proceso de
el grado de dificultad que internacionalizacién de Silver?

considera tiene una PYME
colombiana del sector de las TIC'S
para internacionalizarse?

u Total

0 2 4 6

Figura 6. Pregunta 18 de la entrevista (elaboracion propia) Figura 7. Pregunta 19 de la entrevista (elaboracion propia)
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18. Conclusiones

Se identificd que Silver Telecom tiene un modelo de negociacion que no estd parametrizado en todas sus
areas, que se ve reflejado en que no tienen un plan de visitas, ni una agenda planeada con los contactos
estratégicos que le permitirian ingresar al mercado de la Florida.

Se evidencio que la recoleccion de la informacion se entorpecid debido a que no se identifico el personal
estratégico que podia proveerla correctamente; adicionalmente hay falencias de socializacion y
retroalimentacion de los alcances logrados con otros proyectos que podrian ser Gtiles para nuevas
negociaciones.

La empresa no tuvo acceso a informacion estratégica que le permitiera hacer un plan de internacionalizacién
exitoso, ya que no se estudiaron variables de mercadeo, ni de activos relacionales y tampoco contaron con un
estudio de factibilidad que les facilitara el ingreso al mercado estadounidense.

Se plantearon las recomendaciones de acuerdo con los hallazgos visualizados en este proceso de
investigacion:

= Disefiar un plan de visitas en sitio con los contactos estratégicos.

= Participar en ferias del sector en la Florida.

= Elaboracién de un plan de entrenamiento sobre el portafolio, alineado con el indicador de
direccionamiento estratégico con el personal comercial y gerencial.

= Estandarizar las estrategias de comercializacién de forma tal que se adapten a las diferentes
culturas de negociacion.

= Socializar los avances de la ejecucion de los proyectos versus el presupuesto a todo el personal
involucrado en el proceso de internacionalizacion de Silver Telecom.

= Laempresa debe hacer un estudio de factibilidad financiera y comercial para conocer el nimero
de clientes potenciales en los que debe enfocarse para obtener un porcentaje del mercado
razonable.

= Realizar una evaluacion de la estructura del capital del trabajo para que no se afecte el flujo de
efectivo por los proyectos que tienen rentabilidad en el largo plazo.

= Silver Telecom podria buscar socios estratégicos para obtener financiacion para acceder a los
proyectos de infraestructura en la Florida porque actualmente no cuentan con el capital de
trabajo para financiar los proyectos que tendran retorno de inversion a largo plazo.

= [Fortalecer el activo relacional de contactos en el exterior.

= Pautar en revistas especializadas del sector y optimizar la imagen de la empresa en las redes
sociales empresariales.

= Reingresar, renovando la membresia del FTTH Council Américas (agremiacion).

= En el caso de logistica no se considera que se requiera 1 persona por pais ya que el equipo

existente deberia ser capaz de coordinar toda la operacion tanto nacional como internacional.



Se deben identificar que proveedores de internet atienden esta poblacion y determinar cuél de
ellos es més conveniente para ofrecerle los equipos y componentes fabricados por Silver
Telecom, con el fin de generar reconocimiento en el mercado y proyectar mayor penetracion a
mediano plazo.

Silver Telecom debe estar dispuesto a asumir el costo financiero que implica la incursion en

nuevos proyectos en la Florida



10.

Anexo 1

UNIVERSIDAD EAN
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS Y
oo CIENCIAS ECONOMICAS
ean’ ESPECIALIZACIONES ADMINISTRACION
universidad FINANCIERA, NEGOCIOS Y FINANZAS
INTERNACIONALES, GERENCIA DE TALENTO
HUMANO

ENCUESTA DIRECTIVOS SILVER TELECOM

¢A cudl gerencia pertenece en Silver Telecom?
¢ Qué cargo desempefia en Silver Telecom?

¢Cual es el portafolio de productos y/o servicios que oferta Silver Telecom en el
mercado extranjero?

¢ Qué estrategias utiliza regularmente Silver Telecom para la incursion en mercados
internacionales nuevos?

¢Cuéles son las principales razones por las cuales Silver Telecom decidié ingresar a
La Florida?

¢Estas estrategias de negociacion estan disefiadas especificamente por region
geogréafica (América del Norte, Europa, Suramérica, entre otras)?

Desde la fundacion de Silver Telecom ¢cuales considera que han sido los casos
exitosos en los procesos de internacionalizacion?

¢ Qué expectativas sobre crecimiento financiero tenia Silver Telecom para ingresar en
el mercado peruano?

¢Conoce la cifra o porcentaje de los nuevos empleos se generaron durante la apertura
del negocio del mercado peruano?

En el caso de ser afirmativa su respuesta indique ¢cuantos empleos en promedio de
generan por proyecto nuevo?



11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

¢ Cudles son los factores de competitividad de Silver Telecom que la hicieron atractiva
para el mercado peruano?

¢Cudl es el diferencial entre Silver Telecom y sus competidores en Perd?

¢Considera que existen factores posibles de replicar del modelo peruano, para incluir
en la creacién un plan comercial estandarizado para la internacionalizacion a distintos
mercados?

En caso de que la respuesta sea afirmativa ¢puede decirnos ¢cuales?

¢De acuerdo con el numero de clientes potenciales de fibra Optica que existen en el
mercado de La Florida ¢para usted es financieramente viable invertir esfuerzos para
ingresar a este mercado?

¢Por qué?

¢Cudles fueron los obstaculos que tuvo Silver Telecom durante las negociaciones con
clientes en la Florida — EEUU

En una escala de 1 a 5 (siendo 1 la mas baja y 5 la més alta) ¢Cual es el grado de
dificultad que considera tiene una PYME colombiana del sector de las TIC'S para
internacionalizarse?

¢Considera de utilidad recomendaciones externas para el proceso de
internacionalizacion de Silver?

En el sentido de disefiar un plan de internacionalizacion basado en recomendaciones
¢Cuéles considera son las caracteristicas qué generarian valor para eventuales
negociaciones de Silver Telecom en La Florida?
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