5,

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Universidad del Azuay

Facultad de Ciencias Juridicas

Carrera de Estudios Internacionales

INTERNACIONALIZACION DE EMPRESAS DE
SERVICIOS: PLAN ESTRATEGICO DE
CREACION DE EMPRESA SUBSIDIARIA PARA
RIVERMINDS CIA LTDA

Autora:
Maria José Muinoz Albornoz

Director:
Maria Inés Acosta Urigiien

Cuenca — Ecuador
2022



Dedicatoria
Este trabajo de titulacion esta dedicado a:

- A mi familia, quienes siempre han creido en mi.

- A mis colegas y amigos quienes me han dado los mejores afios de mi vida.
- A Milita quien me inspira a ser mejor cada dia y cumplir mis suefios.

- A Juanfran, mi mejor amigo y compaiiero de vida.

Agradecimiento

Siempre estaré completamente agradecida con Maria Inés, mi directora y profesora, quien
me conocid como una joven inexperta y timida, y hoy me ayudado a crecer y convertirme
en toda una licenciada.

Agradezco a mis profesores, Melita y Damiano, quienes no solo me compartieron
conocimiento, Sino me ensefiaron a vivir.



Internacionalizacion de empresas de servicios: plan
estratégico de creacion de empresa subsidiaria para
Riverminds CIA Ltda.

Resumen

La comercializacion de servicios representa uno de los sectores mas importantes del
comercio exterior en la actualidad. Entre los servicios de mas rapido desarrollo se
encuentran los relacionados con las tecnologias de informacion y comunicacion. En la
presente investigacion se analiza la posibilidad de la empresa ecuatoriana Riverminds
CIA Ltda. de internacionalizarse a través de la creacion de una empresa subsidiaria en
Estados Unidos. Para esta investigacion se ha aplicado un modelo adaptado del “Business
Model Canvas” presentado en cuatro fases: evaluacion, transformacion, lanzamiento e
innovacion. Los resultados establecen que la empresa supera los principales obstaculos
de falta de recursos humanos capacitados y acceso a financiamiento planteados en
escenarios tanto en el territorio ecuatoriano como latinoamericano. Se concluye que la
empresa Riverminds CIA Ltda. posee capacidad para establecer su subsidiaria
Riverminds LLC en Estados Unidos con base en el modelo planteado.

Abstract

The commercialization of services represents one of the most important sectors of foreign trade
currently. Among the fastest developing services are those related to information and
communication technologies. This research analyzes the possibility of the Ecuadorian company
Riverminds CIA Ltda. to internationalize through the creation of a subsidiary company in the
United States. For this research, an adapted model of the "Business Model Canvas" has been
applied, presented in four phases: evaluation, transformation, launch and innovation. The results
establish that the company overcomes the main obstacles of lack of trained human resources and
access to financing presented in both in the Ecuadorian and Latin American territory scenarios. It
is concluded that the company Riverminds CIA Ltda. has the capacity to establish its subsidiary
Riverminds LLC in the United States based on the proposed model.
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1. Introduccion

Con la globalizacion y el avance de la tecnologia, el comercio exterior se encuentra cada vez mas
representado por la comercializacion de servicios, y en particular, a los relacionados con las tecnologias de
informacion y comunicacion. Los servicios de telecomunicaciones, informatica e informacion representan,
al afio 2020, un mercado de exportacion de alrededor de 680 mil millones de ddlares, con un crecimiento
desde el afio 2005 de 437%, dominado por Irlanda, India y Estados Unidos (TradeMap, 2021). Por su parte,
el comercio internacional de servicios representa unicamente un quinto del comercio mundial total, sin
embargo, este es el sector de mas rapido crecimiento; ademas, el sector de servicios mantiene de forma
directa e indirecta dos tercios de los trabajos en los paises en desarrollo y cuatro quintos en los paises
desarrollados (OMC, 2019).

La importancia de la comercializacion de servicios recae no solo en su papel en la creacion de empleos,
ademas son claves para la produccion de manufacturas, ya que en muchas ocasiones actiian como
intermediarios en su proceso de desarrollo, convirtiéndose en una base primordial de la economia, tanto de
manera nacional como internacional (Gnangnon, 2020). La inversion en este tipo de servicios ha reducido
significativamente los costos operativos para las empresas que los producen, creando una oportunidad clave
para su explotacion. Ademas, su produccion y posterior comercializacion internacional aumenta la
productividad de los paises que los ofertan puesto a que se optimiza el rendimiento de los factores de
produccion y se diversifica la matriz productiva (Van Ark et al, 2008).

La produccion de servicios, a su vez, permite el outsourcing internacional de manera mas simplificada que
la produccion de manufacturas, por lo que se puede acceder de manera mas sencilla a desarrollar economias
de escala, obtener costos organizacionales mas bajos e incluso la posibilidad de convertir costos fijos en
costos variables (Lodefalk, 2010). Incluso, la exportacion de servicios se caracteriza por la capacidad de
realizarse de forma directa por su naturaleza de intangibilidad permitiendo a las industrias, ya sea de
servicios o de manufacturas, la adquisicion de valor agregado de forma mas eficiente. Cabe recalcar que,
debido a su facil acceso, los servicios estan sujetos a un mercado mas competitivo, pero no necesariamente
mas facil de replicar debido a las cadenas de valor mas complejas (Nordas, 2010).

Dentro del marco ecuatoriano, Espinoza y Gallegos (2017) indican, basados en datos obtenidos a través del
Servicio de Rentas Internas ecuatoriano y la Asociacion Ecuatoriana de Software, que para el ano 2015 la
produccion de software representa menos del 1% del PIB nacional, con ventas anuales de 500 millones
USD; vy, cerca de un 30% de las empresas de la industria exportan. Afiaden que la Comision Econdémica
para América Latina y el Caribe (CEPAL) estim¢ para el afio 2013 existirian al menos 480 empresas en el
pais dedicadas a esta actividad, que generan 500 millones de ventas anuales, de los cuales el 10%
corresponde a ventas por exportaciones.

En este contexto y para fines de esta investigacion, Riverminds CIA Ltda. es una compaifiia productora de
software fundada en el afo 2013, con sede en Cuenca, Ecuador dedicada principalmente a Ia
comercializacion de programas ERP y soluciones administrativas informaticas con experiencia en
desarrollo.

1.1 Objetivos

e Determinar si la empresa ecuatoriana productora de software Riverminds CIA Ltda. posee
capacidad de internacionalizacion, por medio del analisis de la creacion de una empresa
subsidiaria en el mercado estadounidense.

e  Proponer un modelo de analisis previo a la internacionalizacion de empresas de servicios de
software.

e Establecer un precedente para la internacionalizacion de empresas ecuatorianas productoras de
software.



1.2 Marco tedrico

La comercializacion internacional de servicios data incluso previo a la creacion de lo que hoy en dia
conocemos como estados, con la compra y venta de servicios maritimos o inclusos de caracter financiero
con la misma creacion de la banca. Sin embargo, no es hasta finales del siglo XX donde empieza a
desarrollarse de manera acelerada. Segun datos de la Organizacion Mundial del Comercio (2013) en 1980
la exportacion de servicios representaba un 20% del total de las exportaciones mundiales, para el afio 2010,
esta creceria a un 31%. Ahora bien, aunque el intercambio internacional de servicios se ha convertido en
un pilar clave para el comercio internacional, sosteniendo cerca de dos tercios de los trabajos a nivel
mundial en los paises en desarrollo y cuatro quintos en los paises desarrollados (OMC 2019); la complejidad
de su medicion, clasificacion y estudio, le han valido de una falta de analisis dentro de las principales teorias
de comercio internacional (Boddewyn et al, 1986), asi como de las teorias de internacionalizacion de las
firmas que los representan.

Esta situacion se vuelve incluso mas compleja en el estudio de los servicios relacionados con las tecnologias
de comunicacion e informacion, puestas que estas estan representadas por los servicios digitalizados
producidos en el ciberespacio (Monaghan et al., 2015). Bermejo y Sanchez (2008) consideran que uno de
los motivos por el cual el enfoque de estos estudios no ha estado dirigido hacia el sector terciario es
justamente que este sector (previo al boom de la subcontratacion internacional) era considerado como un
sector con poca capacidad de internacionalizacién. Asi, también Monaghan, Tippman y Coviello (2015)
explican que con el nacimiento de las empresas digitalizadas se han dado fendmenos de
internacionalizacion accidental, por lo que es dificil estudiar algo que no se conoce, puesto que muchas de
estas empresas no tuvieron la intencion de explotar el mercado internacional al que ya estaban introducidos.

Entre las teorias modernas de internacionalizacion mas analizadas con respecto a empresas de servicios
digitalizados se encuentra el Modelo Uppsala. Buckley (2016) establece que esta teoria explica como las
empresas digitalizadas pueden seguir procesos para construir una comunidad de redes ya sea con respecto
a usuarios y proveedores. Sin embargo, la principal critica a este modelo se encuentra en el timing de
internacionalizacion, al que el modelo describe que a medida que la empresa gana experiencia, disminuye
la incertidumbre y, por ende, los riesgos; pero, con los ejemplos de las empresas born global, que en muchos
casos corresponden a empresas digitales, este argumento no seria aplicado. En el caso latinoamericano, y
especificamente argentino donde el sector exportador representa, hasta el afio 2017, 1700 millones de
dolares, y un 2,5% de las exportaciones totales (Lopez y Ramos, 2018); las empresas exportadoras de
software expresaron que su internacionalizacion se dio en un periodo de menos de 5 afios, y afiadieron que
tanto la experiencia como la trayectoria de la firma no fueron el principal factor para acceder a mercados
internacionales, sino la construccion de una comunidad de usuarios y de proveedores y, el conocimiento
del mercado al que apuntaron (Agramunt y Andres, 2015).

A raiz de los vacios que presentan las teorias tradicionales de internacionalizacion, autores como Aagard
(2018) presentan modelos de negocio desarrollados para un enfoque global de empresas digitales nacientes,
coincidiendo con Mauro et al. (2020), a partir de su estudio de empresas exportadoras de software en Mar
de la Plata, Argentina, en que las empresas digitales podrian considerarse como born global desde un inicio
para facilitar su proceso de internacionalizacion. Entre los principales modelos propuestos por Aagard se
encuentran:

Business Model Canvas



Figura 1

Business Model Canvas
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Fuente: Aagard (2018) basado en Osterwalder y Pigneur (2010)

Modelo desarrollado por Osterwalder and Pigneur (2010), el cual se le atribuye como aspectos positivos la
facil utilizacion de los usuarios, una buena documentacion de las caracteristicas de la empresa y su
inmediatez de aplicacion. Entre sus aspectos negativos estan la no especializacion en empresas tecnologicas
y la suposicion de conocimiento de la necesidad del cliente (Aaagard, 2018). Sathananthan et al (2017)
afiade que una variacion acorde a empresas digitalizadas podria ser el Business Model Innovation creado
por la firma Evonik MSE, en el cual solo difiere en que los canales sin implicitos y los sustituye por
beneficios para la creacion de valor con el consumidor; asi propone su propia variacion del Business Model
Canvas:

Figura 2

Ciclos de innovacion de empresas digitalizadas
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Fuente: Sathananthan et al (2017) basado en Evonik MSE



Triangulo Magico de St. Gallen

Figura 3
Triangulo magico de St. Gallen
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Fuente: Aagard (2018) basado en Gassman et al. (2014)

Propuesto por Gassmann et al. (2014), este modelo tiene una aplicacion simple, sin embargo, su misma
simplicidad provoca que no se realice un mapeo adecuado, y como el modelo anterior, no es especifico para
compaiiias digitalizadas (Aagard, 2018).

Modelo de diseiio de valor

Figura 4

Modelo de diserio de valor
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Fuente: Aagard (2018) basado en Westerlund et al. (2014)

Este modelo, propuesto por Westerlund et al. (2014), por el contrario de los modelos anteriores, analiza la
interaccion entre sus componentes, es mas adecuado para empresas digitales, y provee una vision holistica;
pero su uso no es tan amigable con el usuario en comparacion con los modelos previos (Aagard, 2018).
Para la aplicacion de este modelo, es necesario tener en cuenta las recomendaciones de los autores Keen y



Williams (2013) con respecto a la construccion de valor de las empresas digitales: el valor se construye
desde el consumidor, los recursos de las empresas para investigacion y su escala en el mercado, no
determinan su capacidad de crear valor, sino la eficiencia en mantener sus redes con sus clientes y
proveedores. Ademads, tienen que ser capaces de adaptarse a nuevos conceptos de valor que se crean
constantemente. Los autores también contribuyen con su propio modelo de construccion de valor
denominado Arquitectura de Valor.

Figura §

Arquitectura de valor
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Fuente: Keen y Williams (2013)

Modelo DNA
Figura 6
Modelo DNA
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Fuente: Aagard (2018) basado en Sun et al. (2012)

Corresponde a las siglas de: Diseflo, Necesidades y Aspiraciones. Creado por Sun et al. (2012) como una
variante del Business Model Canvas, este modelo corresponde de mejor manera a la realidad de las
empresas digitales, a diferencia de su modelo base; no obstante, no reflexiona sobre sus componentes por
lo que no permite un analisis a profundidad (Aaagard, 2018).



2. Trabajos relacionados

Vargas (2021) establece que, en el caso peruano, la capacidad de innovacion es clave para la exportacion
de software, demostrando que existe una correlacion entre estas. Ademas, afiade que las empresas
exportadoras de software incluidas en su estudio, en su mayoria, tienen una antigiiedad mayor a los 5 afios,
cuyas exportaciones no son mayores en duracion a un afio, estableciendo que no necesariamente son
incluidas dentro de la teoria born global. El autor también establece que como segundo factor clave de
correlacion con la capacidad exportadora, esta la capacidad de absorcion de informacion. Entre otros
factores se encuentran la creatividad, habilidad comunicacional, experiencia en idioma inglés, apoyo entre
equipo, resolucion de conflictos y una constante capacitacion de su recurso humano en cuanto a innovacion.

En este contexto, Uribe (2018) aporta con la situacion latinoamericana sobre la capacidad de innovacion,
incluida con otras variables relacionadas a educacion e inversion:

Tabla 1
Indice Global de Competitividad para los paises de América Latina 2017-2018

: AT Ca!idafi de COI'abor.acién :
Pais-Ranking s Instituciones Universidad- Innovacién
Cientificas Industria en I+D
Argentina 71 37 81 72
Bolivia 0 0 0 0
Brasil 73 7 70 85
Chile 76 43 58 52
Colombia 89 64 53 73
Ecuador 104 98 102 111
Paraguay 94 132 126 127
Pert 113 105 107 413
Uruguay 101 61 80 93
Venezuela 116 95 104 131

Fuente: Uribe (2018) basado en datos de World Economic Forum (2018)

De acuerdo a Uribe (2018), Ecuador ocuparia el tercer lugar en cuanto a capacidad de innovacion, el primer
lugar en calidad de instituciones cientificas, cuarto lugar en colaboracion universidad e industria, y cuarto
lugar en innovacion; posicionandolo a nivel general como uno de los paises con mayor indice de
competitividad de América Latina en el afio 2018.

Mochi (2019), con respecto a la exportacion de software en Latinoamérica, concuerda que la capacidad de
innovacion es sumamente importante; afiade que las ventajas de costos de mano de obra no son suficientes
para sobresalir en esta industria; explica que otros paises especializados en esta industria, como India,
poseen programas de control de calidad brindandoles una ventaja frente a los productores latinoamericanos
que no los tienen. Especificamente en el caso mexicano, acota que esta industria recién se encuentra
desarrollandose en el mercado interno, por lo que los productores no estan especializados; solo las empresas
mas grandes exportan software. Sin embargo, esto representa una oportunidad para los paises
latinoamericanos para crear una division geografica de esta industria a nivel internacional, debido a que
India es el principal actor en esta industria.

El autor anade que la capacidad educativa de los paises es indispensable para el desarrollo de esta industria.
Diez et al. (2020) concuerdan con esta postura puesto que, en su investigacion de las empresas exportadoras
de software argentinas, se determind que mas del 80% de los empleados de estas cuentan con titulos
universitarios de tercer o cuarto nivel. Entre otros resultados relevantes destacan que un 40% de las
empresas cuentas con laboratorios especializados en innovacion; a diferencia del caso mexicano, la mayoria



de empresas exportadoras pertenecen al sector PYMES; ademas, mas de un 40% de estas desarrollan
productos en conjunto con empresas afines.

Acha y Bravo (2009) establecen que en el caso chileno la produccion de software esta especialmente
enfocado en la satisfaccion de las necesidades del mercado interno, unicamente un 8% de las empresas
poseen personal enfocado en la produccion de software para exportar; y un 30% de las empresas posee
personal dedicado a la busqueda de clientes extranjeros. Entre las principales barreras del desarrollo de esta
industria se encuentran: la complejidad de acceder a financiamiento puesto que la industria no posee en
gran medida beneficios gubernamentales teniendo en cuenta que el 80% de la industria esta compuesta por
PYMES, la falta de capacidad de gestion empresarial y de capacidad de adaptacion.

Por su parte, Guijarro (2013) en su propuesta de exportacion para la empresa ecuatoriana de software
“Asinfo”, explica que existe grandes oportunidades de exportacion de software, y especificamente
productos ERP, hacia el mercado peruano, debido a que la industria no se encuentra desarrollada en su
optima capacidad. Ademas, presenta al Joint Venture como una solucién para superar la barrera del
desconocimiento del mercado.

3. Métodos

Para la obtencion de los datos, se ha propuesto un modelo para aplicar a la empresa interesada en
internacionalizarse, el cual ha sido basado principalmente en los modelos Business Model Canvas de
Osterwalder y Pigneur (2010), en el modelo Digital Business Model Loop de Evonik MSN en Sathananthan
et al (2017), en el St. Gallen Magic Triangle de Gassmann et al. (2014), y en Value Architecture de Keen
y Williams (2013). Este modelo consiste en 4 fases donde la primera es de evaluacion, en la cual se plantea
los recursos, los activos, las estrategias, los socios, es decir todo aquello que construye a la empresa en
cuestion; la segunda fase es de transformacion, inicia con una primera subfase denominada plataforma de
oportunidad donde se analiza a detalle los componentes de la empresa, se prosigue a la segunda subfase
donde se construye una cadena de valor en la cual se especifica que procesos sigue la plataforma de
oportunidad para crear aiin mas valor, y finalmente se llega a la tltima subfase en donde se obtiene la
propuesta de valor final. La propuesta de valor final pasa a la siguiente fase de lanzamiento en donde se
analizan los ultimos componentes con respecto a canales, segmento de clientes, relacion con clientes y el
modelo de obtencion de ingresos. Finalmente, se presenta a los clientes la propuesta de valor, para pasar a
la ultima fase que consiste plenamente en innovacion y se vuelve a iniciar el ciclo.

Para la aplicacion del modelo a la empresa Riverminds CIA Ltda., se obtendran los datos de fuentes
primarias que brindara la empresa directamente, y de fuentes secundarias relacionadas con documentos
obtenidos a través de plataformas como la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros del Ecuador.

Figura 7

Business Model Canvas para empresas digitalizadas previo a internacionalizacion
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Fuente: Elaboracion propia basado en Gassman et al. (2014), Keen y Williams (2013), Sathananthan et al (2017),
Osterwalder y Pigneur (2010).
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4. Resultados

Figura 8

Business Model Canvas: Primera fase de evaluacion
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Fuente: Elaboracion propia con datos de Riverminds CIA Ltda.

En la primera fase de aplicacion de este modelo se enfocd principalmente en la situacion actual de la
empresa en la que se determind que las alianzas estratégicas de Riverminds CIA Ltda. corresponden a
asociaciones con empresas productoras de software, asi como, camaras de comercio que los proveen de
informacion como asesoramiento. Teniendo en cuenta, que la Camara de Comercio correspondiente a la
ciudad de Cuenca, Ecuador, posee relacion con la Camara Ecuatoriano Americana, la empresa puede
acceder a asesoramiento para la penetracion del mercado estadounidense.

Figura 9

Business Model Canvas: Segunda fase de transformacion
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Fuente: Elaboracion propia con datos de Riverminds CIA Ltda.



En la segunda fase de transformacion, se expuso como plataforma de oportunidad el desarrollo de productos
10T (Internet of things), machine learning!, business inteligence y aplicaciones méviles. Estos productos
seran perfeccionados a través de presentacion de prototipos previos en proyectos actuales de la empresa
Riverminds CIA Ltda. en el mercado latinoamericano antes de la entrada de la subsidiaria Riverminds LLC
en el mercado estadounidense. Ademas, las ferias internacionales se encuentran retomando fuerza después
de la pandemia de COVID 19, por lo que estan son claves para obtener clientes.

La cadena de valor de la subsidiaria se encuentra basada en el crecimiento de la planta productora, que
estara acompaifiado de un plan de reclutamiento y capacitacion el cual la empresa Riverminds CIA Ltda.
enfocard sus esfuerzos en el desarrollo de talento humano a través de la educacioén continua. Con la
experiencia generada a partir de la aplicacion previa de prototipos, los productos pasaran por procesos de
mejora que le permitiran a Riverminds LLC ofrecer un producto especializado.

La propuesta de valor generada en este modelo consiste en servicios de software especializados que se
ofertan como outsourcing por estar producidos en la matriz ecuatoriana, cuyo mercado objetivo son
PYMES estadounidenses. Estos servicios estaran respaldados por programas de inversion en desarrollo de
talento humano y seguimiento pre y post venta.

Figura 10

Business Model Canvas: Tercera fase de lanzamiento
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Fuente: Elaboracion propia con datos de Riverminds CIA Ltda.

En la tercera fase de lanzamiento se determind que la relacion con los clientes estara basada en la
experiencia previa generada por la empresa matriz en el &mbito telematico, para el cual se utiliza como
herramienta principal Microsoft Teams. En la relacion con los clientes se prioriza su satisfaccion, asi como
seguimiento por procesos de soporte.

1 “Capacidad de maquinas de realizar funciones que los humanos asocian con las mentes de otros humanos, como seria en este caso
el acto de aprender” (Shinde y Shah, 2018)



Figura 11

Business Model Canvas: Cuarta fase de innovacion

4. INOVAR

Fuente: Elaboracion propia con datos de Riverminds CIA Ltda.

Finalmente, en la cuarta fase de innovacion se ha planteado cinco puntos principales de desarrollo:

- Implementacion y renovacion del departamento de investigacion, el cual sera clave para
la oferta de productos con mejores caracteristicas, asi como productos correspondientes
al nuevo entorno que presenten las TICs.

- Generacion de un plan de inversion internacional, el cual consiste en generar IED dentro
de la empresa matriz.

- Generacion de talento humano a través de programas de educacion continua.

- Implementacion de canales de venta directos, el cual servirda para ampliar el mercado
objetivo, donde se afiadiran consumidores finales.

- Produccioén de software para clientes finales.

5. Discusion

Los autores en los cuales este modelo fue basado, establecen varios parametros de éxito una vez analizada
la empresa. Gassman (2014) expone, en la relacion a los resultados obtenidos, que la interaccion de los
recursos (en este caso primordialmente humanos) con una administracion comprometida; un proceso
creativo dispuesto a trabajar fuera de lo convencional; y, la puesta en practica de prototipos con clientes
reales debido a la retroalimentacion directa que brindan, son caracteristicas que determinaran el éxito de
los objetivos propuestos por la empresa en cuestion.

En este contexto, Riverminds CIA Ltda. y su subsidiaria Riverminds LLC tendrian que dirigir sus esfuerzos
en desarrollar un proceso creativo que refuerce los programas planteados por estas. Cabe destacar que la
empresa cuenta con un plan de aplicacion de servicios dentro de otros mercados en América Latina con
clientes reales, por lo que tiene la capacidad de generar informacion a partir de retroalimentacion de estos
clientes antes de empezar su actividad en el mercado estadounidense.

Sathananthan et al. (2017) expresa la necesidad de que las empresas desarrollen nuevos modelos teniendo
en cuenta la digitalizacion, por lo que en este caso es aun mas importante debido a la misma naturaleza de



la empresa. En este sentido, al aplicar un modelo nuevo teniendo en cuenta nuevas necesidades de las
empresas digitalizadas, la empresa satisface esta necesidad.

Con respecto a empresas latinoamericanas con experiencia en internacionalizacion de servicios digitales,
Vela (2012) establece que los productores ecuatorianos de software en comparacion a los productores
uruguayos, se enfrentan principalmente a 3 obstaculos dentro de su proceso de internacionalizacion: falta
de apoyo e investigacion gubernamental, dificil acceso a financiamiento y la complejidad de contratacion
y capacitacion de recurso humano. Por lo que la empresa Riverminds LLC se ha planteado forzar el tema
de inversion y contratacion, ya que al estar radicada Estados Unidos posee capacidad de endeudamiento
con tasas de interés mas bajas con respecto a su matriz; asi como, puede generar intereses por inversion al
mantener ese capital en Ecuador. Esta estrategia permite hacerle frente a la necesidad de capital para generar
talento humano dentro de la misma empresa.

Grosso (2019) concuerda en que el principal obstaculo de las empresas de la industria del software en
América Latina es justamente la falta de recursos humanos capacitados por lo que los departamentos de
recursos humanos juegan un papel crucial en las empresas. El autor comenta también que los esfuerzos
gubernamentales, como en el caso argentino, para explotar el potencial de esta industria, no han dado
resultados. Por esta razon, Riverminds CIA Ltda. esta consciente que la responsabilidad de desarrollar
talento humano recae bajo su propia inversion. Incluso menciona que entre los principales servicios entre
los que las empresas de software latinoamericanas pueden concretar sus esfuerzos se encuentran: ITO
vinculadas al ERP, gestion de proyectos, desarrollo de aplicaciones; servicios que estara ofreciendo
Riverminds LLC.

Asi mismo, Garcia y Valdez (2018) plantean el inminente reto de las empresas de hacerle frente al nuevo
mundo globalizado por lo que la internacionalizacion de las PYMES de servicios de software se ha
convertido en una necesidad. Sugieren que las estrategias futuras de estds empresas deben estar
directamente enfocadas en expandir su mercado fuera de sus paises de origen.

Aunque este modelo genera un panorama explicativo para la creacion de la subsidiaria de Riverminds LLC
dentro de Estados Unidos, es necesario realizar mas investigaciones de apoyo entre las cuales incluyen
estudios de mercado y, analisis internos y externos mas profundos que puedan servir como apoyo a este
modelo, y por ende a la toma de decisiones de la empresa.

Una vez analizado este modelo, se debe tener en cuenta que se abren nuevas lineas de investigacion entre
las cuales se recomiendan: eficacia de modelos de negocio para empresas digitalizadas dentro de Ecuador,
analisis de la falta de recurso humano especializado en Ecuador dentro de la industria del software, analisis
de politicas publicas con respecto a la promocion del sector terciario, contribucion de las empresas
digitalizadas a la economia ecuatoriana, entre otros.

6. Conclusion

Para finalizar, la presente investigacion ha demostrado que Riverminds CIA Ltda. posee grandes ventajas
para iniciar su proceso de establecimiento de su subsidiaria Riverminds LLC en Estados Unidos. Entre estas
se encuentran la implementacion de produccion de talento humano capacitado, resolviendo uno de los mas
grandes obstaculos en el pais de su matriz, al no tener capacidad de contratar recursos directamente debido
a la falta de oferta de estos. Otro de los grandes obstaculos que resolvera la empresa, es el acceso a
financiamiento debido que, al establecerse en Estados Unidos, la empresa puede acceder a créditos con
tasas de interés considerablemente mas bajas a las del mercado ecuatoriano. Incluso, da paso a que se pueda
reinvertir en el pais matriz generando ingresos de una nueva actividad econémica.

Con respecto al modelo “Business Model Canvas para empresas digitalizadas previo a
internacionalizacion”, se concluye que este modelo servira para las empresas de servicios digitalizados
dentro del Ecuador que deseen extender sus operaciones no solo para mercado locales, sino internacionales.
La naturaleza de estas empresas permite que puedan realizar procesos de internacionalizacion sin ni siquiera
tener actividad fisica en los mercados objetivos. Para estas empresas, igual que Riverminds CIA Ltda., es
clave que posean dentro de sus plantas productoras recursos humanos capacitados, al igual que acceso a
financiamiento.



Cabe recalcar que, aunque este modelo constituye una ayuda importante para la internacionalizacion de
empresas de servicios, es necesario tener en cuenta que fue basado en las necesidades de las empresas
relacionadas con servicios de tecnologia, informacién y comunicacion en un mercado especifico como lo
es el estadounidense, por eso se debe considerar que las variables pueden cambiar entre otras empresas de
servicios, como con otros mercados objetivos.

La internacionalizacién de las empresas de servicios digitalizados constituye un factor de crecimiento
econdmico importante para el pais, puesto que pueden llegar a mercados extranjeros de manera mas rapida,
con proceso de logistica mas sencillos y sin la necesidad de estar presente en los mercados objetivos,
generando mas recursos provenientes de mercados extranjeros dentro del Estado.
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