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1. Introduccion

El estudio UPS Business Monitor™ Export Index (BMEI) Latin America 2018 es el resultado
de las entrevistas que se realizaron a 2,082 pequenos y medianos exportadores e
importadores de los Estados Unidos y 11 paises latinoamericanos. En este, se analizan las
variables criticas de las operaciones de importacion y exportacion caracteristicas de las
pymes desde la perspectiva de ambas partes. Los datos recabados en el marco del
estudio, que se concentro tanto en los importadores (compradores) como en los
exportadores (vendedores), revelan informacion estratégica acerca de las areas que
estos pueden mejorar para fortalecer sus relaciones comerciales e impulsar el flujo de
transacciones.

Las pymes entrevistadas tienen como maximo 150 empleados, y habian efectuado al
menos cinco transacciones de comercio exterior en los 12 meses anteriores a la
entrevista.

Ademas de la muestra de 2,082 exportadores e importadores, se realizaron entrevistas
detalladas a un panel de 16 expertos.

El trabajo de este afo continua la linea iniciada por los Estudios BMEI de afios anteriores.
El estudio UPS BMEI Latinoamérica 2017 puede descargarse en: pressroom.ups.com.

2. Objetivos

La evaluacion que presenta el estudio BMEI 2018 de las variables criticas de las
transacciones transfronterizas caracteristicas de los pequefios y medianos exportadores

e importadores aborda varios objetivos:

Identificar las brechas que existen entre los exportadores y los
importadores determinando cual es para los exportadores su
principal ventaja competitiva, y reconocer los principales atributos
que toman en cuenta los importadores al considerar posibles
nuevos proveedores.

Evaluar de qué modo los métodos de pago facilitan o dificultan
los flujos de pagos transfronterizos.

Entender de qué manera las transacciones en linea estan
cambiando la forma en la que las empresas exportan e importan
productos.

Determinar las principales causas que generan demoras de
entrega para exportadores e importadores.
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3. Principales resultados

3.1 Principales tendencias

Entre los exportadores e importadores de la region, se identificaron ocho tendencias
claras en cuatro areas clave y tres industrias en 12 paises. Se trata de las siguientes:

FLUJOS DE LOGISTICA FLUJOS EN LINEA
= Paralos exportadores, los = Los exportadores no utilizan
servicios de envio y logistica la maxima capacidad de los
son un factor diferenciador sitios web de sus empresas.
clave como proveedores.
4 = Hay mas cantidad de
= Lasventas en linea tienen un importadores que efectlian
impacto minimo en los plazos  # transacciones en linea que de
de entrega. AREAS CLAVE exportadores.
TENDENCIAS
FLUJOS DE PAGOS PRINCIPALES FLUJOS DE PROVEEDORES
= Los exportadores de LATAM = Las dos razones principales por las
prefieren los métodos de pago que los importadores se muestran
tradicionales para las ventas en muy propensos a cambiar de
linea, a diferencia de los proveedor son condiciones de pago
exportadores estadounidenses. flexibles en primer lugar, y mejores
servicios de envio y logistica en
= Los costos de las transacciones segundo lugar.
en linea son iguales o mayores
que los de las ventas/compras = Los retrasos de produccion son la
fuera de linea. causa principal de las demoras de

entrega, seglin indican tanto
importadores como exportadores.

Este estudio explora las ocho tendencias principales
identificadas en el BMEI 2018 y resalta las brechas que
existen entre los exportadoresy losimportadores, en
general, y entre los actores digitales y no digitales, en
particular.
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Flujos de logistica

= Paralos exportadores, los servicios de envio y logistica son
un factor diferenciador clave como proveedores

= Lasventas en linea tienen un impacto minimo en los plazos
de entrega

T——



3.2 Flujos de logistica

En el estudio BMEI 2017, el 78% de los importadores indico que las soluciones de envio y
logistica son el atributo mas importante a la hora de elegir un proveedor, después de calidad
y precio del producto. En el BMEI 2018, se solicito a los exportadores que autoevaluaran sus
ventajas competitivas, dejando de lado el precio y la calidad.

El 26% de los exportadores de la muestra total selecciono las “soluciones de envio y
logistica” como su principal ventaja competitiva.

Ademas, los resultados revelan claramente que los servicios de envio y logistica tienen un
efecto categorico sobre las ventas en linea. En el caso de los exportadores que también
reconocieron haber registrado un aumento de las ventas en linea, el 41% identifico los
servicios de envio y logistica ofrecidos a los clientes como su principal ventaja competitiva.

Exportadores—P: Dejando de lado el precio y la calidad del producto, ;cual es la
principal ventaja competitiva de su empresa?
Autoevaluacion: principales ventajas competitivas mencionadas por los exportadores

@ Exportadores que indican aumento de ventasenlinea @ Muestra total de exportadores

41% 26% 19% 23%

Servicios de envioy logistica Condiciones de pago flexibles

19% 21% 5% 12%

Soporte/servicio posventa Apoyo/herramientas promocionales que se entregan
al comprador para generar demanda en el mercado local

Cuando se les pregunto a los importadores qué los decidiria a cambiar de proveedor, las
dos respuestas principales fueron similares a las respuestas de los exportadores ante la
pregunta de qué era lo que sus clientes valoraban mas, pero en el orden inverso: el 76%
de los importadores respondio que cambiaria por un proveedor que le ofreciera
"condiciones de pago flexibles o financiamiento”, mientras que el 66% indico "soluciones
de envio y logistica". Estos resultados concuerdan con los del estudio BMEI 2017, en el
que los importadores eligieron “servicios de envio y logistica” y “condiciones de pago
flexibles” como los dos factores mas importantes que toman en cuenta al evaluar un
proveedor internacional, mas alla de precio y calidad.

BMEI 2018: razones principales por las que BMEI 2017: los atributos mas importantes de un
los importadores cambiarian de proveedor proveedor internacional, mas alla de precio y
calidad del producto
> <> >
<>
Condiciones de Servicios de envio Condiciones de Servicios de envio
pago flexibles y logistica pago flexibles y logistica

76% 66% 78% 78%
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"La logistica es el talon de Aquiles de los exportadores
centroamericanos” (Carmen Vergara, Jefa de Investigacion de la
Secretaria de Integracion Economica Centroamericana, SIECA).

Entre los integrantes del panel de lideres de opinion conformado para el BMEI 2018,
existe un consenso general de que Ias transacciones en linea sin duda con el tiempo
permiten aumentar la productividad, pero que en las transacciones de importacion/
exportacion la adopcidon de operaciones comerciales digitales aun es baja. Dicho esto, el
34% de los exportadores reconocio que sus plazos de entrega disminuyeron como
resultado de las transacciones en linea, lo que constituye un claro indicador del aumento

de su productividad.

Elimpacto general continua siendo bajo, en especial entre los importadores, 60% de los
cuales indico no registrar cambios.

Exportadores e importadores - P: ;Como han afectado las transacciones
en linea sus plazos de entrega?

A N
= =

Exportadores* Importadores

54 % — Plazos de entrega 60 %
34% 20%

13% T 20%

- €« |l

*Los porcentajes pueden no dar un total de 100% debido al redondeo
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Flujos en linea

= | os exportadores no utilizan la maxima capacidad de los

sitios web de sus empresas
* Hay mas cantidad de importadores que efectiian
transacciones en linea que de exportadores




3.3 Flujos en linea

La adopcion de las tecnologias en linea esta cambiando la forma en la que los
importadores y exportadores hacen negocios en América Latina y el Caribe (LATAM); sin
embargo, persisten brechas y, en algunos casos, estan creciendo.

Internet es claramente el canal preferido para establecer contacto con nuevos
compradores, en especial a través del sitio web de las empresas.

Exportadores—P: (Qué canales utilizaron sus clientes recientes para establecer
contacto con su empresa? (respuestas miiltiples)

61%

Sitio web de la empresa

7%
e 27%

Ferias
15% 26%
Misiones comerciales Plataformas de redes sociales

Sin embargo, ademas de utilizar Internet para contactar nuevos compradores o
proveedores, en términos generales, los importadores y exportadores usan poco las
estrategias y herramientas en linea.

Por ejemplo, a pesar de que tanto los exportadores como los importadores eligen
preferentemente los sitios web de las empresas como canal en linea para cerrar
operaciones, el gasto total en estrategias digitales para mejorar el posicionamiento de los
sitios web de las empresas (tales como publicidad en linea y optimizacién de los motores
de busqueda [search engine optimization, SEQ]) es limitado.

El64% de todos los exportadores de LATAM no invierte
en publicidad en linea ni en herramientas SEQO.

Los resultados del estudio revelan el impacto positivo de la publicidad en linea y las
herramientas SEO sobre las ventas en linea. El 36% de los exportadores que indico invertir
en este tipo de publicidad y/o estrategias, también indico que sus ventas en linea
aumentaron, frente al 25% de la muestra total.
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ELl73% delosimportadores de LATAM realiza compras
en linea, mientras que solo el 56 % de los exportadores
de la misma region vende sus productos con esta
modalidad. EL 70% de todos los importadores de
LATAM compra en linea a través del sitio web de sus
proveedores.

Existen diversos factores que influyen en el uso de los canales en linea por parte de las
empresas para hacer negocios, incluyendo su pais de origen, los mercados de destino, los
productos importados/exportados y la industria a la que pertenecen.

Al comparar los resultados de LATAM con los de los EE. UU., se observa el desfase de los
exportadores de LATAM en términos de transacciones transfronterizas en lineay el uso de
otras herramientas que se valen de esta modalidad.

Los exportadores estadounidenses utilizan Internet para vender sus productos en mayor
medida que sus homologos de LATAM. También indicaron un mayor nivel de aceptacion de
las tarjetas de crédito y otros métodos de pago electronico para realizar las transacciones
en linea que los exportadores de LATAM, quienes todavia recurren a las transferencias
bancarias para la mayoria de las transacciones comerciales (véase “Flujos de pagos” para
consultar el analisis de los métodos de pago que aceptan los exportadores).

Exportadores de los Exportadores de
(Sa;i)ooilt;ﬁﬁgse los EE.UU. que’NO LATAM que NO venden
estadounidenses indica venden en linea en linea
que no vende ningdn
producto en linea, ‘
mientras que esta cifra 12%
asciende al 48% de los
exportadores de LATAM.

Mientras que el 42% de los exportadores de la muestra total vende sus productos en linea,
solo el 4% —40 exportadores—indicod que también combina otras tres estrategias en linea
para exportar. Tales estrategias comprenden: e-marketplaces (por ejemplo, Alibaba o
EBay), publicidad en linea (por ejemplo, AdWords) y/o herramientas SEO, y canales en linea
para realizar transacciones y recibir el pago de esas ventas.

Los exportadores de los Estados Unidos lideran la tabla de posiciones, ya que cuentan con
el mayor numero de participantes en este pequefio circulo de exportadores altamente
digitales (11%). Sin embargo, hubo algunas sorpresas. Por ejemplo, ni México ni Argentina
—dos de los mercados mas grandes de la region incluidos en el BMEI 2018-llegaron a
ocupar una posicion en este ranking (véase el cuadro de la p. 12).

© 2018 United Parcel Service of America, Inc.
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El obstaculo nuimero 1 para efectuar transacciones en
linea mencionado por losimportadores es "informacion
insuficiente o incompleta del producto disponible en el
sitio web del proveedor o en los mercados electronicos
de terceros (por ejemplo, descripcion, fotos,
especificaciones técnicas, etc.)".

Pais de origen de los 40 principales exportadores digitales

EE.UU. 1 1% CHILE | 3%
COSTARICA - y 8% COLOMBIA 2%
BRASIL ! 49 NicaRAGUA @ 2%
REP. DOM. » 49 PANAMA > 2%
cuatemaa & 4% PERU 2%

Sobre la base de las respuestas de los exportadores a cuatro preguntas del cuestionario
BMEI 2018, se confecciono una lista de los paises que tenian el mayor nivel de
digitalizacion. Los resultados también se utilizaron para crear un perfil de los exportadores
con mas iniciativa digital de la totalidad de la muestra. Como ya se menciono, solo 40
empresas de la muestra de 1,041 exportadores lograron entrar en la lista.

En general, el 86% de los exportadores que aplican fuertes estrategias digitales informo
tener un nivel de ventas en linea uniforme o superior, comparado con solo el 31% de Ia
muestra total de exportadores. Ademas, solo el 3% de los 40 principales exportadores
digitales registra una disminucion de sus ventas en linea, frente al 48% de la muestra total
de exportadores.

Exportadores—P: Las ventas en linea de su empresa, ;aumentaron,
disminuyeron o permanecieron sin cambios?

Exportadores digitales Exportadores
(Top 40) (Total de la muestra)
53% = 6% =
3% 48%
Ventas en linea 33% ¢ 25% 1\
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El uso de canales en linea para realizar transacciones comerciales sigue estando rezagado
con respecto a los canales tradicionales (teléfono, cara a cara y fax). Sin embargo, los

importadores muestran una tendencia mayor que los exportadores a adoptar canales en
linea para efectuar transacciones.

Canales mas utilizados para ventas/compras

<>
‘
48% 34%
IMPORTADORES EN LiINEA EXPORTADORES
‘
‘
62% 49%
EXPORTADORES FUERA DE LiNEA IMPORTADORES

Un desglose del uso que hacen ambas partes de los canales en linea para comprar/

vender muestra una preferencia similar por los sitios web de los proveedores por sobre
los mercados electronicos.

Canales en linea utilizados para comprar: sitios web de
las empresas vs. e-marketplaces

" El sitio web de mi empresa " El sitio web de mi proveedor
" e-marketplaces " e-marketplaces
29‘7’: 27% 7’: t
Exportadores 71% 73% Importadores

E129% de los exportadores que registraron un aumento
de las ventas en linea menciono que la razon niimero 1
del aumento de ventas es que "los compradores

indicaron que querian comprar en linea".
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Flujos de pagos

= Los exportadores de LATAM prefieren los métodos de pago
tradicionales para las ventas en linea, a diferencia de los
exportadores estadounidenses

= Los costos de las transacciones en linea son iguales o
mayores que los de las ventas/compras fuera de linea




3.4 Flujos de pagos

Los exportadores estadounidenses manifestaron un mayor nivel de aceptacion de las
tarjetas de crédito y PayPal que sus homologos de LATAM, pero los niveles de
penetracion de los métodos de pago digitales son bajos, aun en los EE.UU.

El panel de lideres de opinion convocado para el BMEI indico que las altas tasas de interés
y comisiones son dos de las causas principales que condicionan la baja penetracion de
los métodos de pago digitales.

Exportadores—P: ;Cual es el método de pago principal que utilizan sus
compradores para las transacciones en linea?
Método de pago principal
@EEUU. @ LATAM

399, 22%
Tarjeta de crédito 1 0 % Transferencia bancaria 74 %

21% 2%
PayPal 5 % Carta de crédito 4 %

El impacto general de las compras/ventas en linea sobre [os costos de transaccion hasta
ahora ha sido minimo: el 57% de los exportadores y el 50% de los importadores informaron
que no observaron cambios. Asimismo, el 28% de los exportadores y el 34% de los
importadores registraron un aumento de los costos de transaccion, y destacaron el hecho
de que lo digital no necesariamente se traduce en un costo menor.

Exportadores e importadores - P: ;Como * *

afectaron las transacciones en linea los i; "E
costos de transaccion de su empresa?
Exportadores Importadores

57% = 50% =
15% b 17% b
Costos de
transaccion 28% ¢ 34% T

"Los métodos de pago y la seguridad de las transaccciones son
dos cuestiones que dificultan las ventas en linea en toda LATAM.
El costo de vender en linea tiene que bajar" (Samuel Lara, Asesor
de Proyectos Especiales del organismo federal de México para la
promocion de exportaciones, ProlMeéxico).

© 2018 United Parcel Service of America, Inc. 14



Flujos de proveedores

Las dos razones principales por las que los importadores se
muestran muy propensos a cambiar de proveedor son condiciones
de pago flexibles en primer lugar, y mejores servicios de envio y
logistica en segundo lugar

Los retrasos de produccion son la causa principal de las demoras
de entrega, segun indican tanto importadores como exportadores




3.5 Fujos de proveedores

Los pequenos y medianos exportadores e importadores estan bastante alineados en
términos de identificar los principales puntos conflictivos de la relacion proveedor-
comprador.

Dejando de lado el precio v la calidad del producto, sus percepciones sobre los aspectos
mas delicados de las transacciones transfronterizas coinciden. Ambas partes mencionaron:
1) soluciones de envio y logistica, 2) condiciones de pago flexibles y 3) soporte/servicios

posventa como las tres cuestiones criticas principales de la relacion proveedor-comprador.

Sin embargo, se observan algunas brechas entre los exportadores y los importadores. El
76% de los importadores indico "condiciones de pago flexibles y/o financiamiento" como
una razoén por la que cambiaria de proveedor, y esta fue la respuesta que registro el
porcentaje mas alto. Cuando se pidio a los exportadores que mencionaran su principal
ventaja competitiva, la opcion “condiciones de pago flexibles" ocup6 el segundo lugar, con
el 23% de las respuestas (véase la pagina 6).

El 26% de los exportadores sefialo "servicios de envio y logistica” como su principal ventaja
competitiva, que fue la segunda razén presentada por los importadores para cambiar de
proveedor (66%). Por ultimo, el 50% de los importadores menciono "servicios y soporte

posventa“ como otra razén para cambiar de proveedor, la que fue indicada por el 21% de los

exportadores como su principal ventaja competitiva.

Dada la envergadura que los importadores atribuyen a las condiciones de pago flexibles y
financiamiento, los exportadores deberian optimizar las condiciones financieras que
ofrecen a los compradores.

Importadores—P: Dejando de lado la calidad y el precio del producto, ;qué podria
un nuevo proveedor ofrecerle a su empresa para que usted quiera cambiar de
proveedor? Indique junto a cada opcion si esta lo impulsaria a cambiar de
proveedor o no (respuestas miiltiples)

76% 66 %

Flexibilidad en las condiciones Mejores servicios
de pago o financiamiento de envio y logistica
Servicio posventa Apoyo/herramientas promocionales que entrega el

proveedor para generar demanda en el mercado local

"Las politicas publicas pueden ayudar a amortiguar las desventajas
competitivas relacionadas con la logistica creando un puente entre los
exportadores de laregiony los operadores de logistica internacionales
que ofrecen servicios de almacenamiento y distribucion, a fin de
acercar los productos de los exportadores a los centros de consumo
mundiales” (Juan Ignacio Gonzdlez, Agencia Argentina de Inversiones
y Comercio Internacional, AAICI, Argentina).

© 2018 United Parcel Service of America, Inc.
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El 88% de los importadores afirmé que podria P: (Actualmente su empresa

decidir cambiar de proveedor, o que destaca su esta buscando nuevos
alta predisposicion a reemplazarlos si se les proveedores internacionales?
ofrecen mejores términos y condiciones. Este ‘

pequeno grupo indico "buena relacion precio/ 43%

calidad de los productos del proveedor" (44%) y
"relacion solida entre proveedor/

comprador" (35%) como las dos razones
principales por las que no cambiaria de proveedor.

2%
56%

*Si  "No "Nosabe/No contesta

Importadores—P: ;Cudles son las principales razones por las cuales su empresa no
cambiaria sus proveedores internacionales? (respuestas miiltiples)

Buena relacion precio/calidad del producto (o 10s
productos) del proveedor

Relacion solida entre proveedor/comprador
Condiciones de pago flexibles, como financiacion
Buen servicio al cliente/servicio posventa

Entregas regulares y a tiempo

Estamos obligados por contrato

0% 10% 20% 30% 40% 50%

El 35% de los importadores manifesto que recientemente habia cambiado de
proveedores internacionales. Cuando se les pregunté a los importadores la razon
principal por la que habian efectuado el cambio, el 26% menciond demoras de entrega,
motivo que ocupo un lugar levemente por debajo de aumento del precio del producto
(27%) y ligeramente por encima de caida de la calidad de producto (23%), lo que refleja la
sensibilidad de los importadores a las demoras de entrega.

Importadores—P: ;Cual fue la raz6n principal por la que su empresa dejo de trabajar
con un determinado proveedor o cambi6 por uno nuevo? (respuesta simple)

ii
aldd

Manufactura 2 7 7 2 6 7 2 7

industrial 0 O 3 O

Aumento del precio Demoras de entrega Disminucion en la calidad

del producto del producto

Automotriz
Condiciones de pago insuficientes/ Soporte al cliente o
Alta tecnologia nuevas condiciones de financiacién técnico malo/inexistente

Para los exportadores, el alinear sus estrategias de negocio con las necesidades de los
clientes genero un aumento de ventas. El 41% de los exportadores que indicd que sus
ventas en linea habian aumentado, sefald que los servicios de envio y logistica eran la
principal ventaja competitiva que ofrecian a sus clientes, frente al 26% de la muestra total
de exportadores (véase “Flujos de logistica”, p. 6).
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En el estudio BMEI 2017, los importadores indicaron que las demoras de entrega eran el
principal obstaculo al que se enfrentaban durante el proceso de importacion. En el BMEI
2018, la mayoria de los exportadores e importadores sefalo sufrir demoras de entrega
(63% y 79%, respectivamente). La primera causa de las demoras de entrega mencionada por

ambas partes fue “retrasos de produccion”.

Dejando de lado los retrasos de produccion, los exportadores indicaron “servicio y
despacho aduanal” como la segunda razoén principal que originaba sus demoras de entrega,
mientras que, en el caso de los importadores, la segunda razon principal de este tipo de
atraso eran las “demoras relativas al envio atribuidas al remitente”.

LAS TRES CAUSAS PRINCIPALES DE LAS DEMORAS

DE ENTREGA PARA IMPORTADORES

2

Retrasos de produccion

45%

LI
Importadores

40%

Demoras relativas al envio
(atribuidas al remitente)

l 63 %
B

® Condemoras @ Sindemoras

32%

Problemas de servicio
y despacho aduanal

LAS TRES CAUSAS PRINCIPALES DE LAS DEMORAS
DE ENTREGA PARA EXPORTADORES

2
40%

7 9 % 21% Retrasos diroduccion
I

® Condemoras @ Sindemoras

34%

Problemas de servicio
' y despacho aduanal

d
28%

Demoras relativas al envio
(atribuidas al remitente)

w
Exportadores

La capacidad de produccion de los fabricantes es el mayor
reto que enfrentan los exportadores e importadores.

Al comparar los exportadores e importadores de LATAM con sus homologos de los
EE.UU., se observo que ambos grupos indicaron sufrir un alto nivel de demoras. No
obstante, la mayor cantidad de exportadores e importadores que declard6 demoras de
entrega fue de LATAM, en comparacion con los de los EE.UU.

1 Importadores EE.UU. LATAM

Con demoras 47%

Exportadores EE.UU. LATAM

P
"' Sin demoras 45%

No sabe/no 8%
contesta

© 2018 United Parcel Service of America, Inc.

Con demoras 56% 62%
Sin demoras 39% 36%
No sabe/no 5% 2%
contesta
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Aspectos destacados de
las industrias

=  Automotriz
»  Alta tecnologia

Manufactura industrial




4. Aspectos destacados de las industrias

Los resultados que arroja cada una de las tres industrias incluidas en el estudio BMEI 2018
permite hacer algunas observaciones Utiles sobre sus tendencias actuales.

En el caso de los flujos de logistica, los exportadores de dos de las tres industrias
indicaron "servicios de envio y logistica ofrecidos" como su principal ventaja competitiva.
La excepcion fue la industria de Manufactura industrial, donde estos servicios ocuparon
el segundo lugar, pero muy cerca de "condiciones de pago flexibles".

Exportadores—P: Dejando de lado el precio y la calidad de
producto, ;cual es la principal ventaja competitiva de su empresa?
(respuesta simple)

FLUJOS DE LOGISTICA
Automotriz Alta tecnologia Manuf. Ind.
Servicios de envio y logistica ofrecidos 29% 27% 23%
Condiciones de pago flexibles 21% 22% 25%
Servicios y soporte posventa 19% 23% 21%

En cuanto a los flujos de pagos, la industria automotriz presenta el mayor nivel de
aceptacion de tarjetas de crédito para transacciones en linea (23% frente al 18% de la
muestra total) y de uso de PayPal (18% frente al 9% de la muestra total).

Exportadores—P: ;Cual es el principal método de pago que
utilizan sus compradores para las transacciones en linea?
(respuesta simple)

FLUJOS DE PAGOS

Automotriz Manuf. Ind. Alta tecnologia
Transferencia bancaria 53% 64% 68%
Tarjeta de crédito 23% 17% 15%
PayPal 18% 5% 5%
Carta de crédito 3% 5% 3%
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Respecto de los flujos en linea, la brecha entre la frecuencia con la que los exportadores
y los importadores usan los canales en linea, identificada en la muestra total, persiste en
el desglose por industria: la brecha mas grande se registro en la industria de la
Manufactura industrial (18 puntos porcentuales), mientras que la diferencia mas
pequefa se observo en la industria de alta tecnologia (10 puntos porcentuales).

Exportadores e importadores - P: ;Usted usa canales en linea o

fuera de linea para realizar compras? (respuesta simple)
® Fueradelinea @ Enlinea

FLUJOS EN LiNEA
l Manufactura industrial Automotriz Alta tecnologia
@ 67%/33% 63%/38% 64%/36%

=

Exportadores
BRECHA BRECHA
(en puntos (en puntos
* w porcent.)
Y
N
Importadores 49%/51% 48%/52 % 54%/46%

En los flujos de proveedores, laimportancia de las soluciones de envio y logistica como
factor diferenciador clave es particularmente notable en la industria automotriz, donde
los importadores identificaron tales soluciones como la razon principal por la que
cambiarian de proveedor, de la mano de condiciones de pago flexibles.

Importadores—P: Dejando de lado la calidad y el precio del
producto, ;qué podria ofrecerle un nuevo proveedor a su
empresa para que usted quiera cambiar de proveedor?
(respuestas multiples)

FLUJOS DE
PROVEEDORES
Automotriz Alta tecnologia Manufactura industrial
Condiciones de pago flexibles 68% 66% 68%
Servicios de envio y logistica ofrecidos ~ 68% 54% 52%
Servicios y soporte posventa 47 % 42% 42 %

Se puede descargar el estudio detallado de cada una de las tres industrias incluidas en el
BMEI 2018 en: pressroom.ups.com.
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5. Conclusiones: mensajes principales

.g FLUJOS DE LOGISTICA

Ofrecer servicios de envio y logistica eficaces es una forma en la que los exportadores
pueden generar fidelidad en los clientes, en especial en LATAM, donde las demoras de
entrega son particularmente frecuentes.

Las transacciones en linea permiten acelerar los plazos de entrega, pero el impacto
general hasta ahora ha sido minimo, ya que la transicion hacia las plataformas en linea
es aun muy lenta.

FLUJOS EN LINEA

Los exportadores deben ofrecer canales de compra en linea debido a la creciente
demanda de los importadores.

El sitio web de los exportadores es la herramienta principal que utilizan los importadores
para contactar nuevos proveedores y realizar compras. Los exportadores deben
considerar su sitio web como el principal punto de venta para los clientes
internacionales, y asignar presupuesto a las estrategias de SEO y publicidad en linea a fin
de lograr un mejor posicionamiento.

FLUJOS DE PAGOS

Aunque el impacto general de las compras en linea sobre los costos de transaccion ha
sido minimo hasta el momento, los especialistas concuerdan en que esta tendencia es
atribuible a la transicion en curso desde las transacciones fuera de linea hacia las
transacciones en linea, pues hay muchas empresas que utilizan una combinacion de los
canales en linea y fuera de linea para vender sus productos.

El bajo uso de los métodos de pago electronico para las transacciones comerciales, en
especial en LATAM, es un reto que enfrentan instituciones financieras y gobiernos por
igual.

FLUJOS DE PROVEEDORES

Tanto los exportadores como los importadores atribuyen la mayoria de sus demoras de
entrega a retrasos de produccion. Silos exportadores tienen la intencion de satisfacer la
demanda de los compradores regionales e internacionales, la cual es cada vez mayor,
deben impulsar la productividad en los procesos de manufactura local.

Dada la alta propension de los importadores a cambiar de proveedor, los exportadores
deben disefar estrategias para atender las demandas de los compradores y reducir las
demoras de entrega.
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6. Muestra: industrias, criterios de selecciony
composicion

6.1 Industrias evaluadas para el BMEI 2018

Para el BMEI 2018, se eligieron tres industrias: manufactura industrial, automotriz y alta
tecnologia.

Estas tres industrias de exportacion se identificaron sobre la base del cruce de las cuatro
variables siguientes:

1. Alta participacion en el comercio de los Estados Unidos
2. Alta participacion en el comercio de Latinoamérica
3. Demanda/uso de servicios de transportistas express
4. Densidad estimada de exportadores o ‘ ,
i, o %1
6.2 Distribucion geografica < .
e, 7
Una vez definidas las industrias de principal .;w/" \\"\s}; “\ -
interés sobre la base del flujo comercial y "'i;} o - —,\{;.;
de otros factores clave, UPS decidio | 5= gy
concentrarse en 12 mercados especificos: EEUS., \\ /?
Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Costa ) Q i ¥
Rica, Guatemala, México, Nicaragua, G“G%'EC,\?AL:\ \ ~~.., REP.DOM.
PANAMA
Panama, Peru, Republica Dominicana y los NICARAGUA <. 4% - COLOMBIA
Estados Unidos. COSTARICR 4
Para analizar el comportamiento exportador/importador de \ /
cada uno de los paises seleccionados para este estudio, se PERU / ERASIL

definio una muestra por pais sobre la base de la relacion de | /
tamano entre cada mercado, con un margen de error de entre CHILE /oy
+/-47% Y +-9.1%. 117 ARGENTINA
4
6.3 Perfil de las pymes del BMEI 2018 LN
Como parte de los criterios de seleccion, para el estudio se entrevistaron pymes —empresas
con menos de 150 empleados— debido a que este segmento representa la mayor parte de las
transacciones de comercio exterior de Latinoameérica. Otro criterio que se aplico a la muestra
fue que todos los exportadores e importadores seleccionados debian haber realizado al
menos cinco transacciones de importacion o exportacion durante los 12 meses previos a la
entrevista.

»

e

Como resultado de lo anterior, se identificaron y entrevistaron 2,082 empresas; se considero
un margen de error general de +/- 2.1%, de acuerdo con el calculo de probabilidades de la
muestra utilizado en este tipo de investigacion. La muestra se compone de dos grupos: 1,041
exportadores y 1,041 importadores, con un margen de error de +/-3%. La muestra se distribuira
de manera uniforme entre las tres industrias —694 entrevistas en cada una—, con un margen de
error de +/-3.7%. La muestra por pais esta determinada por el tamafo de cada uno.(*)
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6.4 Tipo de ejecutivo entrevistado

Por ultimo, se entrevisto a los responsables de las compras o ventas internacionales de las
empresas a los efectos de los objetivos del estudio.

2 082

ENTREVISTAS

Industria automotriz Alta tecnologia Manufactura industrial
33% 33% 33%
N
Tipos de empresas Tipos de productos importados/exportados

39% 34% 35% 24 %

Productos terminados Materia prima
parareventa para produccion

17% 10% 22% 10%

Fabricante Distribuidor

Mayorista Tienda/minorista Productos semielaborados Productos terminados
para produccién para uso interno de laempresa

Resumen de la muestra (los porcentajes pueden no dar un total de 100
debido al redondeo).
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7. Metodologia

Los 2,082 exportadores e importadores que conforman la muestra fueron contactados
por teléfono a fin de responder las preguntas de la encuesta.

El cuestionario se baso en tres etapas distintivas de la tipica operacion de exportacion e
importacion de una pyme: seleccion de los proveedores internacionales, flujos de pagos
(especialmente transacciones en linea) y flujos de logistica.

8.Panel de lideres de opinion

Una vez obtenidos los resultados sobre la base de las respuestas de los 2,082
exportadores e importadores, se consulto a un panel de 16 especialistas. Se realizaron
entrevistas a fondo con lideres de opinion (funcionarios superiores de organismos
gubernamentales y lideres de la industria de entidades privadas vinculados al comercio
exterior y electrénico). Su perspectiva proporciona informacion sobre el contexto y los
antecedentes de cada pais, industria y la region. Las entrevistas se realizaron con el
objetivo de validar y exponer los resultados obtenidos.

Entidades incluidas en el panel de lideres de opinion

@ Pais @ Entidad
Brasil * Chile
= AAICI .
Colombia
= ANALDEX
CostaRica
= CADEXCO
= PROCOMER
Lideres
de opinion Republica Dominicana
= ADOEXPO
. México
Fefﬁﬁ?al = CANACINTRA
= CAF = PROMEXICO
= GOOGLE Panama
= SIECA * AMPYME Nicaragua
» APEX = APEN
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