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Breve descripcion del Proyecto

Typé of Project: Interregional

Title: "Exchange of Experiences on Assistance Services for Exporters and Use of Technological Tools that Support
Management of the Expart Promotion Agencies in the Andean Region”

Sector: Cooperation among Developing Countries - CTPD —
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{Per)
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Gther inputs: USs 36,700

Total cost of project: USs 69,700




) LOGRCS DEL PROYECTO

Descripcién de ios principales logros del proyecto a lo largo de la vida dei proyecto

PROMPERU como entidad lider del Foro Reglonak "Exchange Office Experiences on Assistance Services for
Exporters and Use of Technological Tools that support management of the support Premotion Agencies in the
Andean Region” tuvo a cargo la implementacién de este proyecto , como parte de un compromiso con el
Programa de las Naciones Unidas PNUD, entidad que administra el fondo fiduciario de Pérez Guerrero.

Este proyecto tuvo como objetivo brindar a los organismos de promocion de exportaciones de la regidn,
informacidn especializada en herramientas de tecnoiogias de la informacién y marketing relacional aplicados a los
servicios de exportacion gue conlleven a mejorar las acciones de promocion.

Se contd con la presencia de funcionarios de PROEXPORT {Colombia), CORPEI (Ecuador} y PROCHILE (Chile).
PROMUEVE (Belivia) justificd su ausencia, motivo por el cual se realizaron las gestiones para la participacion de
PROCOMER (Costa Rica); dado las relacicnes que tenemos con esta organizacidn vy la empatia desarrollada por
ser una Institucion lider en el comercia internacional. La participacion de representantes directivos da las agencias
de promocién extranjeras ascendio a siete (7).

Se contd con I3 ponencia de dos expositores internacionales, el Sr. Vincanzo Puliatti, especialista en Tecnologlas
de la Informacion, y el 5r. Guillermo Beuchat, especialista en Marketing Relacional; quiénes dieran a conocer las
nuevas tendencias en ei ramo asl como la formulacion de una propuesta que contribuya a lograr la “Excelendia en
el Servicio” en cada entidad.

Como parte de la ejecucion del proyecto se realizé el foro los dias o1 al 03 de diciembre del 2010 en el Thunderbird
Hotels, y en el cual asistieron 40 personas en promadio. Asimismo, asistieron al foro representantes de entidades
que tienen que ver con &l quehacer del comercio internacional, entre ellos funcionarios del Ministerio de Comercio
Exterior, Ministerio de Relaciones Exteriores y de PROMPERU,

El éxito del proyecto se traduce en los siguientes aspectos:
Transmisién de conocimientos sobre las nuevas tendencias y enfoques relacionados con la utilizacion del

L]
marketing relacional y las tecnologias de la Informacidn en los servicios de atencion al exportador.

Beneficios generados para las agencias de promocion en la gestion de los servicios dirigidos al expertador &
partir de ia informacién proporcionada. , son conscientes de los beneficios que ello acarrea.

e Elintercarnbio de informacién sobre las experiencias de cada agencia de promocion

* Que las agencias de promocién hablen el misme lenguaje.

Utilizacidn de las herramientas de tecnologias de la informacion en las tareas de promocion.

Mediante la informacion rectbida cada agencia de promocidon mejora sus servicios de modo que pueda ofrecer al
empresario, un Unico espacio de asesoria integral con una serie de productos y servicios especializados que den un
apoyo real y efectivo en el proceso de incursion y desarrollo empresarial en comercio exterior.

La vtilizacidn de las herramientas de informacion tecnoldgica, permitirdn que cads usuario (empresas
exportadoras v otros) puedan acceder y obtener informacién practics, especializada, estandarizada y con costos
rinimos en grandes cantidades. Es importante fener presente que para ello es imprescindible una estrategia v
adecuados recursos humanos para que optimicen los servicios.

El uso de las nuevas modalidades del marketing relacional y las tecnologias de la informacion, genera asimismo la
opartunidad de darle un valor agregado al uso de ellas mediante el intercambio de informacién, de manera
virtual, posterior a la fase realizado de manera presencial; considerando que el horizonte de conocimientos v los

modelos de negocios cambian dramdticamente.

Por otra parte, al considerar de importante que fas TPOs utilicen las tecnologias de la informacion de manera
optima para lograr un posicionamiento adecuado en el mundo comercial, este proyecto ha hecho factible que se
puedan establecer |as diferencias que existen entre una u otra agencia de promocidn. Por citar algunos ejemplos:
informacion de contenidos desactualizada en sus portales, en algunos casos sdlo se utiliza el castellano como
idioma, sitiado en diferentes redes sociales, dominios locales o internacionales, en algunos casos se carece de
registro de usuartos, unificactdn de posicionamiento en los principales motores de busqueda, entre otros.

Acceder a informacién privilegiada de conceptos que se aplican en el medio internacional como es “Search Engine
ization”, el cual potencia los motores de bisqueda en e mundo virtual; asf como el *Marketing Relacional”,
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MBIADO los clientes con la egada y penetracion masiva de las tecnologias 2.0?, ;Se puede rea]mente
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Adicionalmente, el proyecto ha contemplado la elaboracion de dos encuestas, que adjuntamos al presente, a fin
de evaluar |z calidad del evento y ponencia de consultores internacionales y cuyos resultados son favorables.

mantener una «RELACION» ¢on clientes que no conocemos?.

1) PERFORMANCE DEL PROYECTO

Resultada z
internacional.

Las Agencias de Promocidn de Exportaciones participantes cuentan con Informacidn de las
nuevas tendencias en marketing relacional y tecnologia s de la informacién en el mercado

Linea de base
la Informacidn.

Cinco agencias de promocién: PROMPERU, CORPEI, PROEXPORT, PROCHILE, PROCCMER
no totalmente provistas de las nuevas tendencias en Marketing Relacional y Tecnologias de

Cinco agencias de promocidn plenamente informadas.

Indicador

% total de logro del Resultadaa
Promedio % de logro actividades en los afos

Numero de Agencias participantes cuyos representantes recibieron [a informacion e
intercambiaron criterios y experiencias.

2009-2010 Comentarios
Se contd con la participacion de cinco
agencias de  promocidn  comercial,
representados por sus directivos.
100% Las actividades estan  intimamente

relacionadas con los servicios de atencion al

exportador mediante la utilizacion del
marketing relacional y tecnologias de la
informacion
Performance del Proyecto
200G —2010 Camentarios

100%

Total % delogro de
resuitados

-El proyecto ha permitido que cinco {5) agencias de promeocién
(CORPEI, PROCHILE, PROEXPORT, PROCOMER y PROMPERU)
trabajen en equipo y comportan sus experiencias sabre los servicios
que brindan 2 los expertadores asi como las herramientas que
utilizan, de manera que cada TPO mejoren sus servicios a partir de
las experiencias exitasas.

-El proyecto proporciono informacién de marketing relacional y
herramientas de tecnclogias de la informacién a fin de que las cinco
(5) agencias participantes estén actualizadas.

1) PRINCIPALES PROBLEMAS Y OBSTACULOS A LA IMPLEMENTACION
Describir ios principales obstdculos experimentados durante la implementacion. Incluir las medidas que han sido

adoptadas para enfrentar tas dificultades.

Descripcion

Medidas adoptadas

deta | acién.
xF (‘@

PEUR ultad, para consequir el concurso de los expertos
I %ializddos en Marketing Relacional y Tecnologlas

Dado la importancia de la participacion de las diferentes
agencias de promocidn se considerd conveniente contar
con sus propuestas de candidaturas de expertos
internacionales, lo que fue un gran apoyo para la bisqueda |

§5.00%
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y definicion de dichos especialistas.

Busqueda vy seleccidn de expertos en web sites de gran
reconocimiento cen el fin de obtener una relacion de
consultares internacionales de los paises lideres en estas
tematicas, de acuerdo al perfil requerido.

Se definid la fecha tratando de equiparar agendas de
trabajo de los directivos participantes de cada agencia de
promocion.

Determinar la fecha para la realizacién del evento

IV) Lecciones aprendidas®*
Describir brevemente fas lecciones aprendidas durante |a vida del proyecto.

Description

Si bien todas las agencias estan utilizando las Tecnologias de la Informacion de una forma v otra para mejorar
su eficiencia y eficacia, se presentan grandes beneficios al cambiar una situacidon dada v poder lograr un

optimo aprovechamiento de éstas.

El proyecto ha permitido que se tome conciencia de las muUltiples ventajas que trae para organizaciones como
las nuestras {organismos de promocion de exportaciones de paises con recursos limitados} intercambiar
experiencias y efectuar acciones conjuntas; tomando la experiencia de los casos de éxitc y evitar los errores
cometidos por otros, como también unir esfuerzos, entre nosotros que somes actores pequefios en el
comercio internacional, para afrontar juntos retos mayoras,

La matodologia utilizada consistente en exposicionas presenciales con una temdtica estructurada, trabajos
grupales por agencia de promocidn, desarrollo de casos aplicativos, intercambic de experiencias tuvo
resultados positivos ya que pudieron tomar la tecria y adaptarlas a su realidad actual.

Asimismo la exposicidn de los casos exitosos pudo servir de modelo para ser replicados.

Asegurar el éxito del avento al otorgar todas las facilidades a los participantes. Se hizo entrega de carpetas
trabajo, USB conteniendo las ponencias o que facilitd grandemente ¢l trabajo e intercambio de informacidn.

La predisposicion y apertura de los representantes de CORPEl, PROCHILE, PROEXPORT, PROCOMER vy
PROMPERU de compartir sus experiencias, conocerlas e intercambiarlas.

* E| presente modelo de Reporte Final de Proyecto tiene que ser llenade en todas sus partes que representan
requisitos minimos. El reporte puede ser complementado con informacion adicional @ discrecion del proyecto.

** | as lecciones aprendidas se refieren a aquellos aprendizajes, posttivos y negatives, basados en la expenencia,
relativos a formas de resclver problemas yfo maneras de llevar adelante actividades que puedan servir a otros
actores en procesos similares. Las lecciones aprendidas del IFP podran servir como insumo para las evaluaciones de
proyecto, asi como para compartir con los demas proyectos que se implementan en conjunto con el Gebierna.




ENCUESTA EFECTUADA A LOS CONSULTORES INTERNACIONALES

Pera

Exchange Office Experiences on Assistance Services for Exparters and Use of Technological Tools that support management of the support
Promotion Agendles in the Andean Region
Proyecto INT/09K06 {00059358-00074201)

Foro Regional “Intercambio de Experlencias de Organismos de Promocidn de Exportacidn de |3 Reglén Andina”
Lirma, 1 - 3 Diciembre 2010

Agencia de Promocion:

Representante; |

Cargo |

Durante el Taller Regional Andino, usted recibi¢ informacién de los consultores, citados a continuacién. Evalie cada una de las siguientes
expresiones de 1 a 5, donde 1 representa muy en desacuerdo y 5 muy de acuerdo. El calificativo 3 indica que no esta ni de acuerdo nien
desacuerdo. Margue "X" en el casillero de su eleccion.

pi Marketing Relacional aplicado a los servicios y a la asistencia al exportador de las £ 5 . " 5
" | OPDs - 5r. Guillermo Alberto Beuchét |
1 ‘ £l consultor tuvo siempre un trato amable ' | [
2 | €lcensultor mestrd disposicion para ayudar | :

[ 3 La informacién que proporciond el consultor fue de calidad | 1
—
4 [ La informacién que proporciong el consultor fue importante para la agencia | | | |
5 Considera que el medio presencial fue el adecuado que le permitid obtener informacidn | | |
especializada I
6 El consultor domina y poses un buen conocimiento sobre el tema desarrollade | ]
7 El consultor tiene conocimiente de la gestidn de las agencias de promocién
g La informacién proporciorada por el consultor contribuird en la mejora de los servicias en las J
agencias
g Considera que el expositor reunid Iz experiencia y el conocimiento necesario para otorgarie el
grado de exclusividad en la informacion
| Tecnotogias de la Informacién de apoyo al marketing relacional en las OPDs - Sr.
P.2. | . 1 2 3 4 5
Vincenzo Puliatti
1 El consultor tuvo siempre un trato amable
2 El consultor mostré disposicion para ayudar I |
2 La informacién que proparciond el consultor fue de calidad |
4 La informacian que proporciond el consultor fue importante para la agencia
5 Considera que el medio presencial fue el adecuado que le permitié obtener infaormacion
especializada
6 El consultor domina y posee un buen conocimiento sobre el tema daesarrollado
7 El consultor tiene conocimiento de |a gestion de las agencias de promocion
8 La informacidn proporcionada por el consultor contribuird en la mejora de los servicios en las
ageficias
9 .c:rw que & expositor reunid la experiencia y el conocimiento necesario para otorgarle el
lysividad en |2 informacién
=
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