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Introduccion

Realizar actividades de negociacion de bienes y servicios de
una empresa suceden en el mercado, en este libro encon-
traran conceptualizaciones de marketing, comercio interna-
cional y las TIC s, se identifica como trabajar con las herra-
mientas, hacer negociacion en un mercado y determinar
los medios tecnolégicos adecuados para concretar un buen
negocio internacional.

El uso del marketing y el comercio internacional, han
permitido a través de la aplicacion de las TIC s, generar las
herramientas necesarias e importantes para que las empre-
sas ingresen a los mercados internacionales en el proceso
de concretar una negociacion, mediante conocimientos de
importacion, exportacion, segmentacion de mercados inter-
nacionales, aplicacion de un plan de marketing internacio-
nal, marketing digital y los emprendimientos.

La informacion expuesta contiene aspectos importantey
relevante sobre la importacion, exportacion, aprovechando
las ventajas de las TIC s para realizar la negociacion en el
mercado global, mediante estrategias de marketing. Por
eso el objetivodellibroes mostrar de forma sencillay general
como desarrollar las actividades de comercio internacional
facilitadas por las nuevas tecnologias de la comunicacion.



Este libro estd dirigido a estudiantes y personas interesa-
das en las tematicas que se abordan en el texto, como una
primera aproximacion a las mismas, de tal manera que pue-
dan tener un primer acercamiento, pues se hace de forma
muy sencilla, en un lenguaje compresible y con el manejo
de conceptos basico que facilitan su entendimiento. No pre-
tendemos con el libro abordar y profundizar en el ambito de
las TICs, pero simostrar laimportanciay la necesidad de uso
para todas las empresas que desean o estan participando
en negocios internacionales, pues ellas facilitan los tramites,
optimizan el uso de los recursos, y ayudan a posicionar de
forma mascontundente a nuestrasempresasen el mercado
global.

El libro cuenta con seis capitulos que nos sumergen en un
viaje a través del desarrollo y descripcion de los aspectos
antes sefalados, para ello en su primer Capitulo se aborda
el marketing internacional en el mundo global, internacio-
nalizacion de las empresas en los mercados y estrategias de
marketing internacional de acuerdo al analisis del entorno.

Por otra parte, en el segundo Capitulo se hace referencia a
la segmentacion de mercados y marketing mix internacio-
nal, proceso de segmentacion, estrategias de segmentacion
para ingresar a nuevos mercados, identificar el marketing
Mix, comunicacion y estrategias de marketing recomenda-
das a utilizar para generar negociacion.

En el capitulo Il se tratan temas importantes relacionados
con la elaboracion de un plan de marketing internacional,
su estructura, ejemplificacion de un plan de mercadeo para
posicionar un producto en los mercados internacionales,
procedimientos de evaluacion y la utilizacion de la comuni-
cacion a través de las TIC “s.

Continuamos con la presentacion de un capitulo sobre
el comercio internacional, variables, importancia, negocios
internacionales, procesos de internacionalizacion, estrate-
giasde comercializacioninternacional,contratacioninterna-
cional, presentacion de modelos de negociaciones y barre-
ras al comercio internacional.



Enelquinto Capitulo,encontramos los negocios de impor-
tacion, exportaciony utilizacion de las TIC “s mediante el uso
de la tecnologia financiera, medios de pago, la automatiza-
cionempresarialy el proceso laboral, presentamos la revision
de acuerdos comerciales a considerar a la hora de realizar
una negociaciony las barreras comerciales que algunos pai-
sespresentanalmomentodequereringresaralos mercados
globales, se visualiza el proceso de negociacion mediante el
uso de las TIC “s, encontramos las diferentes tecnologias en
aplicaciones para realizar comercio electronico.

Finalmente encontramos los aspectos importantes a con-
siderar sobre el marketing internacional digital, el proyecto
empresarial para generar negocios,como realizaremprendi-
miento con la utilizacion del marketing digital, herramientas
online del marketing.

Esperamos queestaobra permitaallectortenerunavision
mas clara del papel tan importante del marketing y las TICs,
en el abordaje actual de los negocios internacionales.



Negocios de importacion,
exportaciony utilizaciénde
las TIC'S

Silvia Landin Alvarez, Wilmer llléscas Espinoza; Juseen
Facuy Delgado

Cuandoseplasmaunaidea,yenespecial se proyecta la crea-
cion de algun tipo de negocio, sea este de bienes o servicios,
es de vital importancia que se realicen estudios minuciosos,
organizados y profundos sobre las variables directas e indi-
rectas que afectan su factibilidad. Por esta razon se deben
considerar proyecciones del entorno financiero, comercial,
operativo y productivo en el cual se desenvolvera, conside-
rando el tipo de negocio que se requiere implementar. Al
ejecutar dichoanalisis se puede evaluar la viabilidad del pro-
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yecto conduciendo de manera apropiada la realizacion de la
idea, permitiendo con ello materializar un negocio exitoso,
sea de exportaciones o de importaciones.

Las tecnologias de la informacion y comunicacion (TIC's)
sonunaherramientaimportante paracualquier sector,dado
gue hoy se vive en un contexto global y competitivo en el
cual se ha pasado de la sociedad industrial a la sociedad de
informaciony el conocimiento. El cambio es silente y acele-
rado, ser parte del mismo se dificulta muchas veces debido
a que no se comprende adecuada y oportunamente y se
actuaenconsecuenciacon los nuevostiempos. Hoy estrans-
cendental utilizar las TIC “s en cualquier tipo de negocio.

Lastendenciashancambiado,estamosadaptadosal nuevo
proceso de negociacion en el cual interviene la tecnologia
para automatizar las actividades y realizar transacciones de
Mmanera mas rapida y eficiente, es decir, que permita nego-
ciar en el mundo global en el menor tiempo posible y con
la seguridad de confiar en la informacion que se transmite
entre las partes negociadoras.

Al generar negociacion e ingresar a otro mercado hay que
tener en cuenta que para comercializar con éxito en el exte-
rior es necesario comprender la realidad juridicay elentorno
economico de cada pais, asi como los acuerdos comerciales
vigentes que regulan la actividad comercial internacional.

Las empresas, una vez que intervienen en la negociacion
para poder importar o exportar productos y haciendo uso
de la tecnologia, deben adaptarse a los procesos avanzados
tecnoldgicos, técnicas utilizadas mediantelasTIC "sparaeje-
cutar las actividades con sus respectivas transacciones, por
ejemplo al negociar se debe conocer como manejar la parte
financiera,mediosde pago,acuerdosconvenientesde nego-
ciacion entre otros, a continuacion se detalla como funcio-
nan algunos de estos procesos.
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Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC)
son todos aquellos recursos, herramientasy programas que
se utilizan para procesar, gestionar,compartir, brindar ytras-
mitir la informacion, a través de varias formas de soportes
tecnologicos, tales como: computadoras, teléfonos moviles,
televisores, reproductores portatiles de audio y video, entre
otros. Para Severin (2013, pag. 14), las TIC "s son transforma-
cionestecnoldgicas que modifican lasrelacioneshumanasy
permiten el acceso de conocimiento a traves de la conectivi-
dad, haciendo uso de internet.

Actualmente, el papel de las TIC en la sociedad es rele-
vante, pues ofrecen muchos servicios como: correo electro-
nico, busqueda de informacion, banca online, descarga de
musica y cine, comercio electronico, entre otros. Este hecho
ha facilitado la interaccion entre personas, empresas de
diferentes lugares, surgiendo una cantidad de formas de
hacer negocios, entre las personas de un pais o entre per-
sonas de diferentes paises es lo que se conoce como C2C, o
entreempresas B2B, o entre empresasy consumidores B2C,
solo por nombrar algunas de las oportunidadesy formas de
negocios, surgidas gracias al desarrollo de las TICs.

En el caso del comercio internacional el papel de las TICs,
ha sido invaluable, pues se han acortados las distancias fisi-
cas, a través de su uso, transformando la forma de hacer
negocios asi como sus requisitos. Landin, Jaramillo & Gonza-
lez (2015, pag. 139) senalan que iniciar una exportacion de
productos comercializados a mercados externos requiere
de requisitos muy importantes como obtener el certificado
digital paralafirmaelectronicayautenticacion facilitado por
Banco Central del Ecuadory Security Data, asicomo el regis-
tro en el portal de ECUAPASS.,, todos elementos basados en
el uso de TICS.
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La tecnologia financiera

Segun el Instituto de Estudios Bursatiles (2017), la banca
movil, las fintech o las tecnologias de Internet en el ambito
de las finanzas son una realidad, se basan sus servicios en

nou nou

tecnologias como “big data”, “cloud computing”, “medios de
pago moviles”, “wea- rables”, “roboadvisors”, redes sociales, o
modelos de negocio de la economia colaborativa. En paises
como Suecia, un 70% de los pagos realizados se efectuan
de maneraelectronica. Enel 2017, lastecnologiasfinancieras
adquirieron una Mayor repercusion gracias a innovaciones
como, el uso de la huella dactilar para el procesamiento de
pagos, o incluso la voz, aportando mas seguridad a las ope-
raciones financieras digitales tanto para la compra como la

venta de productos o servicios.

Este proceso evidencia como se van presentando en el
mercado los avances tecnoldgicos, es decir no solo consiste
en pasar informacion si no en ser parte de las actividades
con procesos de calculos como presenta el area financiera.

Esto indica que el nivel de negociacion siempre va a estar
utilizando las TIC “s para sus transacciones y medios para
concretary ejecutar sus actividades de importacion y expor-
tacion de productos en el mercado global.

Crecimiento exponencial de la economia digital

Segun elinforme de Examen estadistico del comercio mun-
dial (2017), el crecimiento econdmico mundial hasta media-
dos del ano 2017 alcanzo un elevado nivel sin precedentes,
esdecir,durante el primer trimestre creci¢ de manera anual
el 25%, los pedidos de exportacion o el trafico de los conte-
nedores en los principales puertos. Esto indica que al existir
crecimiento del comercio, mejora la economia y el proceso
digital mediante el uso de las TIC “s para desarrollar las tran-
sacciones pertinentes de negociacion.

En los paises mas desarrollados, las empresas hacen a
menudo el uso de la tecnologia para sus transacciones
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comerciales, es decir, los servicios y el comercio estan vincu-
ladosalas TIC “s por suimportancia, al ser herramientas que
facilitan y permiten mejorar el desarrollo cientifico y tecno-
logico.

Segun el Ministerio de Economia, Fomento y Turismo del
GCobierno de Chile (2014) , son pagos utilizados mediante
meétodos como tarjetas de crédito, débito, transferencias
electronicas, portales de pago entre otros, con el propdsito
de disminuir costos de transaccion, promover la seguridad,
generar comercio electréonico y fomentar el consumo.

Trabajar con medios de pago es procesar la informacion
a través de un sistema que permita brindar la eficiencia y
calidad de las técnicas utilizadas para realizar las transaccio-
nes respectivas de una negociacion. Estos conocimientos
detransacciones permiten alas partes negociadoras brindar
las siguientes caracteristicas que les consiente una mayor
confianza:

- Seguridad, tanto para el comprador como el vendedor
- Confiabilidad

- Permitir el anonimato

- Ser universal y facil de usar.

En el mercado global existen algunos medios de pago des-
tinados para las transacciones comerciales, sin embargo, los
pagos tradicionales mas utilizados por las partes negocia-
doras para realizar exportacion o importacion de productos
desde cualquier pais del mundo son:

- Contra reembolso
- Cuenta en el comercio virtual
- Tarjetas de prepago o monedero electronico

- Tarjeta de débito o de crédito
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La mayor parte de los exportadores e importadores de cual-
quier pais pasan por el proceso de determinar cual es medio
de pago apropiado para negociar entre las partes, esto hace
gue se tome en consideracion la transaccion adecuada para
la empresa segun el medio de pago seleccionado.

Sistemas de pago en internet

Segun Fernandez & Martinez (2007), los sistemas de pago
mas utilizados a nivel internacional luego de haber reali-
zado una negociacion e intercambio de dinero a cambio de
bienes productos o servicios son: Paypal, E-Golg, StormPay,
MoneyBookers, entre otros.

Asi mismo, existen otros instrumentos de pago como tar-
jeta bancaria, dinero electronico, cheques y orden de pago
electronico, gestion electronica de remesas simples, contra-
reembolso, transferencia bancaria, pago online sin tarjeta,
entre otros.

Para Serantes (2011), es la documentacion financiera desti-
nada a la exportacion de mercancias o servicios sin necesi-
dad de emitir documentos fisicos, el proceso se realiza por
medios electronicos sobre los datos de exportacion a la enti-
dad financiera encargada del cobro.

Incremento del interés por la economia compartida

Segun Mier & Pastrana (2016), la economia compartida es
la relacion entre pares de individuos que realizan las tran-
sacciones de recursos materiales o inmateriales a través de
plataformastecnoldgicas que permiten interactuary comu-
nicar el proceso de negociacion e intercambio. Esto indica
gue casi todas las transacciones que se dan actualmente se
pueden realizar a través de Internet, gracias a la ayuda de la
tecnologia.

A maneradeejemplose revisa el caso de Uber. De acuerdo
alainformacion quese encuentraensusitio Web éstaesuna
startup americana que proporciona una red de transporte a
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cualquier persona a través de una aplicacion movil. Es decir,
las negociaciones son a través de internet y los usuarios
gue necesitan transporte consiguen facilmente socios con-
ductores que ofrecen este servicio. Uber ofrece una opcion
Mas para moverse por la ciudad, con mas estilo, seguridad
y comodidad que nuncay se encuentra presente en mas de
310 ciudades alrededor del mundo (UBER, 2017). El incre-
mento de la economia comypartida se facilita para todas las
empresas que intervienen en la negociacion brindando el
servicio, en este caso gana la empresa que brinda el servicio
deinternet a través de los usuarios de la aplicacion movily la
empresa que ofrece transporte

Lasempresasenelmundolaboralcadavezvanactualizando
sus procesosy el uso de la tecnologia esta facilitando al mer-
cado la agilizacion en las transaccionesy la presentacion de
resultados inmediatos, mas aln cuando se encuentran en
el proceso de transportar informacion de un destino a otros
paises.

Segun el Mckinsey Global Institute (2017), la automatiza-
cion supera una gran gama de actividades laborales que
hacen que las empresas mejoren su desempeno, calidad
vy velocidad al presentar resultados que optimicen la pro-
ductividad. Esto indica que el personal delbe adaptarse a
la automatizacion, trabajar en conjunto con las Maquinas
para generar mayor productividad reconsiderar la educa-
cion, entrenamiento, transferencias, redes de seguridad con
el proposito que adquieran nuevas habilidades, estar al dia
con la etapa de la automatizacion empresarial y asi generar
transacciones de negociacion.

Para Marchan (2016) , la automatizacion presiona al traba-
jador a ser mas competitivo en el mundo laboral con una
buenaformacion que le permitira ahorrar tiempo, facilitar su
trabajoy aumentar la productividad.

Como se aprecia una empresa automatizada debe dispo-
ner de personal preparado y capacitado en el uso tecnolo-
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gico para mejorar la calidad de la productividad del personal
en el area laboral asi como de los resultados de la empresa.

Segun Barragan & Vela (2015), las TIC "sy el comercio inter-
nacional estan estrechamente relacionados para hacer la
vida mas facil a las personas y a los negocios, las personas
deben estar preparadas profesionalmentey generar conoci-
miento para generar éxito y nivel de competitividad alto en
la empresa. Estas por lo general, estan aptas para desarrollar
este tipo de actividades, son personas mayores denomina-
das prestadores de servicio global que son capacitadas e
interconectadas para brindar servicios competitivos y favo-
recer los negocios.

Ser mas competitivos para las empresas ya Nno es una
opcion a escoger si conviene o No, Mas bien es una obliga-
cion para actuar con mayor rapidez en el mercado, hacer
presencia, innovar y generar negociaciones en el mundo
globalizado mediante el uso de tecnologiay la combinacion
de las habilidades que debe tener el personal inmerso en
ello. Esto indica que las personas se ven en la necesidad de
capacitarse y estar actualizados con las TIC s para generar
mayor comunicacion y negociaciones internacionales.

Negocios de importacion y exportacion mediante

utilizacion de las TIC s

Segun Valderrama & Neme (2011), la tecnologia genera ven-
tajacompetitiva paralaseconomiasy lasempresas que con-
sisten en mMinimizar costos, mejores procesos productivos,
innovacion de productos de acuerdo a las necesidades de
los mercados. Es decir, la tecnologia permite realizar nego-
ciacionesde importacionyexportacion entre las partesinte-
resadas de generar comercio de acuerdo a las necesidades
de los clientes.

Para INTAL (2015), el uso de la tecnologia es un elemento
fundamental para sostener la insercion competitiva en la
negociacioninternacional,generar mayoresflujosdecomer-
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cio, mejorar lasoportunidades de internacionalizacion de las
empresas, la productividad y reducir los costos del comercio.

Realizar negocios internacionales es un proceso iMpor-
tante paralasentidades por cuanto generan beneficios eco-
Nnomicos para quienes intervienen en esta actividad, para
tener éxito hay que tener claro las regulaciones de los paises
importadores y exportadores, la realidad juridica, el entorno
econdmico, los acuerdos comerciales qgue mantieneny con-
siderar los procedimientos técnicos y documentacion nece-
saria para realizar las operaciones de importacion y exporta-
cion pactadas en la negociacion.

La importancia de realizar negociaciones internacionales
esque permite alas partes mantener relacion social,generar
apertura comercial y aprovechar las oportunidades comer-
ciales del mercado. Este proceso se facilita a través de la
utilizacion de las TIC “s, ya que permite brindar la informa-
cion pertinente del producto a negociar, como por ejemplo,
el costo del producto, calidad del producto, promociones
entre otros. Una vez enviada la informacion pertinente las
partes se ponen de acuerdo para negociar.

Proceso de negociaciéon mediante elusodelasTIC 's.

Las empresas que desean internacionalizarse requieren de
herramientas como las TIC “s que soporten los procesos de
intercambio comercial.  Segun Cano & Baena (2015), las
TIC s en el proceso de negociacion internacional ofrecen
beneficios como eficiencia en ahorros de tiempos totales de
procesosy de gastos de desplazamientos, brinda soporte en
la toma de decisiones, permite contactar a la contraparte,
fomenta las relaciones, gestion de informacion y plantea-
miento de alternativas de negociacion.

El proceso de negociacion mediante el uso de las TIC s
debe incluir la buUsqueda del conocimiento, negociacion,
acuerdoy arreglos posteriores e integracion de aprendizajes
de la negociacion. Para iniciar el proceso es necesario gene-
rar las siguientes etapas, mostradas en la tablal:
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Tabla 1. Etapas del proceso de negociacion internacional.

Alcance Acciones y Opera- Funcion principal
ciones delasTIC s
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Tabla 1. Etapas del proceso de negociacion internacional. (continda)

Alcance Acciones y Opera- Funcion principal
ciones delasTIC's
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Tabla 1. Etapas del proceso de negociacion internacional. (continuda)

Cierre

Inicio: acuerdo de
términos y condi-
ciones de la com-
praventa interna-
cional por parte del
comprador y ven-
dedor Fin: firma de
contrato o acuerdo
comercial, genera-
cion de factura o
documento legal
que formalice el
acuerdo y com-
promiso comercial
entre las partes.
Desde este punto
comienza una rela-
cion comercial
entre proveedor vy
cliente, dando pie
a las actividades de
comercio y logistica
internacional

Fuente: Cano & Baena (2015)

Elaboracion, aproba-
cion y envio de orde-
nes de compra por
parte del proveedor
hacia el comprador
internacional para
formalizar el acuerdo
comercial.
Elaboracion, aproba-
cion y firma de con-
tratos, documentos
legales y comerciales
decompraventainter-
nacional

Comunicacion entre
las partes de forma
sincronica y asincro-
nica a través de texto,
audio y video.
Digitalizacion e inter-
cambio de docu-
mentos de diferente
tipo entre las partes.
Registro, almace-
namiento, procesa-
miento y recupera-
cion de informacion
generada en el cierre
de la negociacion.

Considerando importante lasetapasdel proceso, una buena
negociacion debe estar complementada con diferentes
actividades, entre ellas se tienen:

- Crearlaempresa, este proceso corporativoesfundamen-
tal para generar imagen e identidad a la hora de darse
a conocer al mercado como empresa. Es decir, buscar
un buen nombre que de la garantia y seguridad que lo
ofrecido al mercado o segmento de mercado seleccio-
nado redne niveles de calidad satisfactorios. La empresa
debe estar bien constituida con todos los documentos
en reglas, debidamente legalizados. Asi también, todos
SUS procesos listos para exportar o importar bienes pro-
ductos o servicios al mercado internacional.
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- Determinar el bien producto o servicio a importar o
exportar. Esta parte del proceso es vital por cuanto
no siempre el producto va a ser ofertado para todas las
personas si éstas no lo desean, por tal motivo se crean
productos de acuerdo a las necesidades del mercado
internacional. Para ofertar estos bienes a comercializar
es necesario realizar un estudio de mercado orientado
a identificar el segmento de mercado de compradores
estratégicos.

- [dentificar el mercado objetivo, en el cual se va a comer-
cializar el producto. Para esto es importante analizar cua-
les son las tendencias del mercado a través de estudios
de mercado. Cuando se realiza investigacion de ten-
dencias existen fuentes como el Banco Mundial y Global
Edge que pueden brindar informacion para la seleccion
del mercado.

- Buscar el proveedor, todo depende del bien que se
puede comprar en calidad de materia prima como pro-
ductos para comercializar de manera directa, si se van
a utilizar bienes internacionales en el mercado existen
centros que pueden facilitar este tipo de bienes, estos
sitios recomendables son Alibaba, Global Sources, Tho-
mas Registerquesonlosque proveen mayorinformacion
actualizada en el mundo internacional. Otras opciones
recomendablesson lasredessociales, fabricantes, expor-
tadores, importadores, compradores, clientes potencia-
les del comercio, mayoristas, o se puede incursionar en
la busqueda de foros, debates.

- El precio del producto es un factor importante a la hora
de determinar la negociacion, la estrategia es buscar
que el precio para el cliente no sea exagerado y €l esté
dispuesto a pagar, lo recomendable para los importado-
res y exportadores es que trabajen con un margen de
beneficio del 10% al 15% sobre el costo. Es importante
considerar que el precio del producto segun el costo
debe estar separado de la logistica de distribucion del
mismo. Al controlar el proceso de operacion internacio-
nal en cuanto a la venta, brindard buenos resultados si
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se comercializa un numero de unidades vendidasy una
comision por volumen de ventas.

- Establecer los clientes estratégicos, que importante es
identificarlos y todo gracias a la ayuda de la tecnologia,
es decir, la optimizacion de motores de busqueda a tra-
vés de la web y sus respectivas promociones mediante
redes sociales como Facebook, Linkedin y Twitter.

- Selecciondeltransporte de productos, esrecomendable
por los tiempos y distancias armar alianzas estratégicas
gue permitan las cargas de importacion y exportacion
a nivel internacional de manera que se puede abaratar
costos y a la vez se pueda brindar garantia y seguridad
de lo que se esta ofertando al mercado.

- Brindar el servicio de “post-venta al cliente a nivel mun-
dial. Esto es con el proposito que la venta realizada no
culmine su relacion entre el vendedor y el comprador al
momento que se entrega el producto sino se mantenga
unenlacedecomunicacion constante que permite brin-
dar buena atencion, por ejemplo un servicio post-venta
para realizar un seguimientoy esto se puede hacer a tra-
vés de estrategias como informacion por correo electro-
nico o teléfono, una video conferencia a travées de Skype,
formar club de clientes es decir realizar un e-marketing.

- Generar un sitio web para hacer presencia online. Asi se
aporta al crecimiento del negocio, es necesario que se
cree una plataforma para relacionarse con los posibles
clientes y generar comunicacion, comercializacion de
productos, ventas, captar clientes e incrementar ganan-
ciasparalaempresa.Alcrearlawebesnecesarioregistrar
el nombre comercial de la empresa para brindar con-
fianzayseguridad al usuario, aquise ofertaran los bienes
y servicios. Esta web debera tener asesoria de un experto
en comercio internacional y el contador para controlar
los procesos de los negocios virtuales de importacion y
exportaciony de esta manera no se creen conflictos ries-
gosos para la empresa.
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E-marketing

Segun Dave & Smith (2013, pag. 4), este moderno vocablo
e-marketing esla comunicacion online que permite man-
tener relacion con los usuarios del mercado para determinar
el cliente. Es una herramienta muy importante para realizar
negociacion por cuanto se puede generar la comercializa-
cion de los productos de manera electronica mediante el
marketing y las capacidades de medios digitales a la hora
de vender producto y servicios, es decir permite la conexion
entre empresasy clientes.

Mediante el uso del E-marketing podemos llegar a mas
clientes o empresas internacionales y ofrecer los productos
0 servicios por cuanto se puede realizar una campana por
correo electronico donde se puede conocer a cuantas enti-
dades, organizaciones o clientes, ha llegado el correo a la
bandeja de entrada, medir tasa de entrega, cuantos correos
han sido visualizados o abiertos y podemos generar el con-
trolde lasventasrealizadas, entre otros beneficiosimportan-
tes que ofrece esta herramienta.

Intervencién de la tecnologia en la negociacion de
importacion y exportaciéon de productos

La tecnologia interviene desde el momento que se genera
comunicaciony se entabla una relacion con el mundo exte-
rior para asi transportar datos tanto para emisoresy recepto-
res, al enfocarse en la negociacion una empresa debe hacer
presencia en el mercado internacional a través de transfe-
rencia de informacion, estar primeros en internet y utilizar
las herramientas importantes del marketing internacional
para dar a conocer los bienes productos o servicios y posi-
cionarlos.

Marketing internacional

Para Martinez (2014), son estrategias orientadas a la inter-
nacionalizacion de los productos en mercados globales. El
marketing internacional permite desarrollar, organizar, pla-
nificar y controlar la comercializacion de bienes productos
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O servicios en los mercados internacionales, éste proceso
aporta a las empresas para ingresar a mercados amplios y
mejorar su imagen, es decir son la clave para la internacio-
nalizacion.

El marketing internacional ha evolucionado y a través de
sus herramientas ha permitido que las empresas estén mas
comunicadas entre si y relacionadas con las ofertas que se
presentan en el mercado. Para esto se tiene la ayuda de la
negociacion mediante el e-marketing a través de internet o
marketing digital.

El uso de buscadores también es importante a la hora de
dar a conocer empresasy productosy a la vez posicionarlas
en el mercado estas herramientas son SEO (Search Engine
Optimization), y SEM (Search Engine Marketing).

Para Abcom Web Solutions (2017), SEO es el posiciona-
miento en buscadores. Es una técnica gque permite que los
welb-sitessean localizados porlosmotoresde blsqueda, SEO
(Search Engine Optimization), es un buscador no pagadoy
es organico. Esta busqueda se facilita gracias a la conexion
gue se mantiene a través la tecnologia, que permite que
fluya la informacion de manera inmediata.

Segun Internet Marketing (2018), SEM (Search Engine Mar-
keting) aumenta la visibilidad en las paginas web, permite
estar nUmero uno en la primera pagina de Google, es un
motor de buUsqueda a través de un sistema de pago y mide
resultados.

Estas herramientas permiten dar a conocer a la empresa
Vv sus productos que son ofertados en los mercados, esto
incluye realizar contacto de una negociacion tanto para
importadores como a exportadores gracias al uso de las
TIC s, Utilizar las TIC “s para estar conectados y negociar a
nivelinternacional,es muy importante pues permite ahorrar
tiempo, procesos, espacios; ademas, de facilitar las activi-
dades que implican realizar una negociacion internacional,
para ello se pueden utilizar algunas alternativas como pagi-
nasweb, Google Adwords, correos electronicos, uso de redes
sociales, tiendas virtuales, entre otros.
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Se encuentran muchas plataformas digitales que permiti-
ran realizar negociaciones, lo importante es identificar qué
gueremos hacer, hacia donde vamos y cOmo nos vamaos a
beneficiar al utilizar este tipo de tecnologias, a continuacion
se presentan algunos ejemplos de tecnologias usadas en el
mercado.

Tecnologias en aplicaciones de cédigo libre para rea-
lizar comercio electrénico

Existen diversidad de tiendas virtuales, estas pueden ser
tanto de pago como gratuitas, aqui se puede, a traves de la
herramienta del internet y el buen uso de las TIC “s, promo-
cionar los productos a comercializar en el mercado interna-
cional, es decir, desde cualquier parte del mundo se puede
comprar si se tiene acceso a la tienda virtual. Lo importante
esquealahoradenegociaren unatiendavirtual es conside-
rar las condiciones de comypra, modos de pago, traslado de
los bienes al usuario final entre otros.

Imagen 1 Tienda online

Producto  Comunided Blog Mis - prestqshop Forum Tenes  Méddos -'

Crea tu tienda
online gratis

Fuente: www.prestashop.com/es, 2017.
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Se puede considerar elaborar las plataformas de paginas en
diferentes idiomas, todo depende del pais donde se deseen
comercializar, dar mayor aportacion a comercializar los pro-
ductos, acondicionar los pagos dependiendo de los accesos
de o modalidades como Paypal, Google CheckOut, Alibaba
y otras formas de pago ademas de considerar los tipo de
moneda en la negociacion. La imagen 1 muestra la creacion
deunatienda paraventasdirectasaconsumidores, mientras
gue laimagen 2 es una muestra de plataforma para nego-
cios entre empresas, es decir Bussines Tow Bussines B2B.

Imagen 2. Magento.

@Magento

WHY MAGENTO  PRODUCTS & SOLUTIONS  SERVICES ~ ECOSYSTEM  COMPANY  SEE A DEMO

Magento named a
B2B Leader

Find out why in The Forrester Wave™: 828 Commerce
Suites for Midsize Organizations, Q3 2017 Report

Fuente: www.magento.com/. 2017.

DashCommerce, como se muestra en la imagen 3, es una
aplicacion de comercio electréonico de codigo abierto ASP.
NET flexible y robusta para configurar una tienda virtual.
Paraser parte de DashCommerceyvender productosfisicos
y digitales a través de Internet hay que registrarse con un
proveedor de pagos.
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Imagen 3. Dashcommerce

st commerce 4

Home ~  Download  License Wik Help

Welcome to dashCommerce!

dashCommerce I5 a flaxible and robust ASPNET Open Source e-commerce application that you can use to set up your online store.
dashCommerce has been available since early 2008 and has been used in courtless online stores and is wildly successful. *How successful?*
you might ask? Well, dashCommerce has the following achievements to its credit:

1. Was recognized by PayPsl as a Top 25 integration within 1.5 years of being launched.
2. 15 licensed by the US Government for use in creating online stores for the Armed Services,
3. Used thughout the world to genarate many millions of dollars in revenue

You can use dashCommerce to sell both physical and digital goods via the intemet.

You will need to sign up with a payment provider in order to use dashCommerce. You can sign up for the follawing payment providers online, nght
nowl

Sign Up for PayPal
Sign Up for Authanze.Net

Best of luck to you in creating your online storel|

Fuente: http/Mww.dashcommerce.org/2017.

Wordpress, en laimagen 4, transforma la plataformaen una
tienda virtual integrada con Google Checkout, Payment
Expressy otros.

Imagen 4. Plugin de E-Commerce de WordPress

&_.:.- Home of the famous WordPress
a g eCommerce Plugin

L}
' The WordPress e-Commeice phigin is a state-

i &L of-the-art &-Commerce platform with a focus on
L . aesthetics, web standards and usability, Itis both free

and priceless at the same time,

Fuente:http:/Mmww.instinct.co.nz/e-commerce/2017.
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La plataforma de comercio electronico VirtueMart, ver la
imagen 5, incluye caracteristicas de desarrollo continuo de
VM2 permite hacer e-commerce

Imagen 5. VirtueMart.

VIRTUEMART NOTICKS CARACTERISTICAS COMUNIDAD FOGONADURA DESCARGAR EXTENSIONES

VirtueMart e

VirtueMart 3 contina estableciendo puntos de referencia globales

Virtuemart es

{Tenga en cuental Este sitio utiliza cookies y tecnologias similares.
$1.n0 cambia 13 configuracion del navegador, acepta. Aprende mis

Fuente: http/Avirtuemart.net/ 2017.

Estos son algunos ejemplos de creacion de portales para
e-commerce tipo web 2.0 sitios web para negocios de pro-
ductos y o servicios para empresas y para consumidores
finales.

Conclusion

Como conclusion, se puede decir que para hacer nego-
cios internacionales actualmente, es indispensable y nece-
sario contar con las TICs. En estas negociaciones se utilizan
mucho Internety otrastecnologias, por cuanto mediante los
contactos se ingresa y se hace cruce de informacion y otros
medios como correos electronicos donde se emite toda la
informacion pertinente del producto, se concreta via inter-
net unavideoconferencias para negociar los productos, can-
tidad, precios, forma de pago, medios de transporte, entre
otros y, se culmina para formalidad del caso con envio de
correo electronico de toda la documentacion pertinente; y
hasta las formas y medios de pagos pueden ser electronico,
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todo esto representa beneficios para las empresas que las
utilicen, facilitan los procesos de internacionalizacion de las
emypresas asi como las exportaciones o importaciones a las
empresas de cualquier pals, pues hoy se vive en un mundo
conectado por las tecnologias, y el empresario o pais que no
las utilice, esta casi totalmente condenado al fracaso o a no
existe para el mercado mundial.
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