Instrumentos y técnicas en la exportacion por internet a disposicion de las pymes

MARTES, 05 MAYO 2015

Pagina 1 de 3

buscar... | Buscar

Rafa Olano
Director general de LOFT and CO

Hay un boom de pymes espaiiolas exportando en internet

Rafael Olano Lope es Director de LOFT&Co, consultora de marketing internacional 360, y ayuda a las
empresas a exportar apoyandose en las herramientas digitales. Es profesor colaborador de ESADE
Executive Education y responable del taller Expotacién 2.0 del Programa Exportar Para Crecer del
Banco de Sabadell. Acaba de publicar un libro titulado Exportaciéon 2.0: marketing digital para pymes
exportadoras (Ed. Empresa Activa), del que se puede descargar el «capitulo 1 en

www.LOFTANDCO.es.

Se han puesto de moda los negocios en internet, pero épodria hacernos un esquema de
los diversos escenarios que tienen ante si las empresas, especialmente las pymes?

La transformacion digital representa una revolucion en la manera de hacer negocios de las pymes,
ya que les permite tener a su alcance mlltiples y nuevas herramientas de marketing y ventas muy
eficientes y semi gratuitas. Nunca antes habia habido tantas oportunidades tanto a nivel de nuevos
mercados como de herramientas para maximizar los limitados recursos de marketing de una pyme.

éQué es LOFT and CO y en qué campos de actividad ayudan a las grandes, a las medianas
y a las pequefias empresas?
Somos un equipo multidisciplinar de profesionales (consultores de exportacién y de marketing,

desarrolladores Web y disefiadores, agentes externos de ventas, formadores, etc.) que traemos
soluciones “llave en mano” en la dificil tarea de la internacionalizacién de la pyme y del emprendedor.

éPuede una microempresa o un emprendedor novel plantearse entrar en este tipo de
competicion? éQué necesita para iniciar su proyecto internacional?

Necesita crear dos documentos clave: 1) el plan de marketing internacional (mercados, productos,
precio, canales, etc.) y 2) el plan de marketing digital (buscadores, redes sociales, email marketing,
venta online y marketplaces, etc.). Ambos documentos deberdn incluir tanto un claro desglose de costes
como de retorno en ventas, asi como un plan de accidén calendarizado y con una descripcién clara de
responsabilidades de las personas que lo llevardn a cabo. Este Gltimo punto es clave, ya que para tener
éxito en nuestra entrada en un pais deberemos primero entender y respetar la cultura del mismo, y
estas personas serdn los “embajadores” de nuestra marca en esos territorios.

¢En qué pueden ayudarie ustedes, teniendo en cuenta que cada mercado territorial y cada
ambito de actividad son distintos y a veces muy dispares?
Nuestra empresa forma parte de diferentes organizaciones y redes profesionales con alcance

internacional, lo cual nos permite tener apoyos locales en més de 50 paises. Efectivamente, la propuesta
de valor de la pyme debe adaptarse a cada pais, pero eso es sélo el principio, ya que para completar
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una primera venta de forma rentable tendremos que haber resuelto aspectos legales y de tributacién
local, asi como coste de entregas y devolucién, servicio post - venta, etc. Esta complejidad la
resolvemos en LOFT&Co en forma de entregable “llave en mano”: desde la fase de prospeccién de
mercados hasta la implantacion.

éCémo ve el conjunto de pymes espafiolas en el campeonato internacional que se esta
jugando en la Red?

Ya tenemos unas cuantas pymes espafiolas que juegan en la Champions: Privalia, eDreams, o
Atrapalo. Sé que todas ellas tienen ahora facturaciones de cientos de millones y plantillas de miles de
personas, pero no olvidemos que en sus comienzos las tres fueron start-ups no hace mucho tiempo. En
el plano de las pymes, existe un boom de empresas espafiolas exportando en negocios no tradicionales
tales como la ingenieria, soluciones para smart cities, etc.

Parece que crecen nuestras cifras de exportacién, pero el porcentaje de fracaso de pymes
espafiolas que comienzan a exportar es alto y el nimero de empresas exportadoras regulares
decrece desde 2008, éa qué lo atribuye?

Es un problema de dimensién en las pymes (4,7 trabajadores de media) derivado de un problema
de acceso a financiacién. Se crea un “circulo vicioso” que termina en baja innovacién y escasa
formacion.

éCémo podemos darle la vuelta a la situacién?

La formula es triple: potenciar la colaboracién entre pymes, fomentar programas de innovacidn
sectorial y, por supuesto, reactivar el acceso a fuentes de crédito y financiacién.

Es evidente que la venta “fisica” a veces es imposible y otras no es tampoco necesaria.
Pero éen qué puede mejorar internet el trato con el cliente y cémo a veces puede incluso
empeorario?

“Vender es facil, lo dificil es fidelizar al cliente”, reza un refrdn del marketing tradicional, y el
marketing digital trae herramientas en las tres fases del ciclo de venta: 1) captacién de posibles clientes
(plan de buscadores, redes sociales), venta (tanto online como marketplaces) y fidelizacién (email
marketing y redes sociales). Sin embargo, deberemos afiadir una “capa de marketing” por encima de
todo esto: esto es, la atencion personalizada a nuestros clientes (atencién telefénica, personalizacién de
newsletter, etc.). El marketing digital nos ayuda a automatizar nuestros procesos pero nuestro éxito
vendra de trasmitir que hay personas al otro lado de pantalla del ordenador.

Usted acaba de presentar el libro Exportacién 2.0: Marketing digital para pymes
exportadoras y emprendedores. éPuede ofrecernos algunos argumentos para recomendarlo a
los lectores de nuestra revista?

Le daré tres argumentos: 1) el libro representa un buen andlisis de todas las herramientas digitales
para el exportador (buscadores, redes sociales, venta online y mercados electrénicos, email marketing,
etc.) y ensefia también como integrarlas, 2) es una guia 100% practica ya que cada capitulo termina
con un “check list” claro de acciones y como medir el éxito de las mismas, y 3) se recoge el testimonio
de expertos en tres territorios: China, Latinoamérica y Europa.

¢En qué puede ayudar su libro -y el taller que dirige “Exportacién 2.0” del Programa
Exportar Para Crecer de Banco Sabadell- a las pymes, para la captacién de negocio a través
del marketing digital?

Tanto el libro como el taller estdn pensados para provocar pensamiento critico que defina una
perfecta seleccion de mercados, acompafiada de la necesaria adaptacion de productos, plan de
promocién e implementacién, etc. Podéis ver una videosesion del taller en este link.

Redaccion Barcelona

Mas informacidn:
www.loftandco.es

loft&co

Me gusta NS ——
Linkedin{fH]

Pagina 2 de 3

N
siklkens

Alnternational
stickerfix

AkzoNobel

3% procolor

interpon.

powder coalings

MRC [nternational Training

TRAINING & COACHING

v mitirainting com m&?iﬁ% smmx;aov

GPI Legal

T - BE REGISTERED - 88 UNIQUE

Asesorarviento, tamibe, viglanda y defensa de marcas, nombres comerdiales,
patentes, dominios de imtemed, copysghts, soiwvare (apps), &Ic.

Peritaje dé marcas y patentes, pravencién de riesgos, defense
justdica, cafidad 150, hemaologaditn de praducios, &fc. .

Vigilancia y defensa jusidico de patentes gl
¥ RNCAS, TROIS0S, ducionas, andongs % -
civiles y ponales, 6,

Tel, 9%.215.04.82 ~ Mail info@gpilegal.com



