AP

ELERATION PROGRAM)

ed by RED IBERO

arque Tec Ibgl'g




EL PROBLEMA

Poca articulacion entre los miembros de la Red Ibero en los
programas de Soft Landings que cada uno de los paises
ejecuta en forma individual

Las Pymes no alcanzan a generar una masa critica
importante en la oferta exportable de los paises.

Las que alcanzan a exportar lo hacen en su gran mayoria
por una unicavez.
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;CUAL ES LA SOLUCION?

GAP(GIobaI Acceleration Progra

Un Programa de Internacionalizacior
y Soft Landing de la RED IBERO



CUALES SON LOS ELEMENTOS INNOVADORES
ENESTA SOLUCION

-

El programa GAP permitira la centralizacion de los componentes de
Internacionalizacion y Soft landing a través de la RED IBERO.

Permitira la transferencia de know how y de buenas practicas entre
empresas participantes del programay los miembros de 1a RED IBERO.

Se generara una plataforma en linea de seguimiento para el Programa
de internacionalizacion y- Soft landing, brindando un repositorio y
base de datos de KPl's y de indicadores de seguimiento de las
empresas beneficiadas.

Se incorporaran al Programa una red de aliados estratégicos globales
en los diferentes mercados y paises donde las empresas requieran
incursionar agregando valor a las propuestas de valor de las Pymes
beneficiadas



CUALES SON LOS ELEMENTOS INNOVADORES

ENESTA SOLUCION

Se brindara a las empresas beneficiadas diferentes servicios en el
proceso de soft landing:

>

>
>

>

El espacm fisico en los paises que se reqmera incursionar

« . \

Citas de negocms |

Mentoria y coaching .

Apoyo para levantamiento de Capital de R’i'esgo.

Fomentar en las PYMES beneficiadas procesos de innovacion y
transformacion digital que se adapten a los nuevos mercados
donde se quiera incursionar: s



CUALES SON LOS ELEMENTOS INNOVADORES
ENESTA SOLUCION

)
-
)

Aumento en el empleo de las empresas en los paises de origen en
LATAM, que seguiran manteniendo su capacidad de produccion
tanto de bienes como de servicios en sus respectivos paises.

Se podran conseguir créditos locales a tasas favorables con lo
cual las nuevas empresas seran. sujetos de credlto en esos
mercados.

Captar recursos de redes -de inversionistas locales que
generalmente no les interesa invertir en empresas que no estan
ubicadas fisicamente en._los paises donde estos Fondos de
inversion operan. i



EN QUE PAISES PODRAN LAS PYMES
BENEFICIADAS INCURSIONAR
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ETAPAS DEL PROGRAMA GAP

Etapa DISCOVERY

Permitira a las empresas beneficiadas tener un primer abordaje
del marco de referencia conceptual, econémico y legal del pais al
que desean incursionar.

Etapa GO TO MARKET

Permitira a las empresas beneficia
etapa Discovery incursionar en los m
por ellas.

que hayan pasado por la
ados seleccionados

7
ParqueTe¢



ETAPA DISCOVERY

Estudio de inteligencia de mercado : Investigacion de mercados
cuantitativo y cualitativo en los gpaises que .sejrequiera Incursionar,
incorporando un benchmarking de competidores,

Desarrollo de un Modelo de internacionalizacion y Soft Landing , para
cada empresa con una hoja de ruta detallada para el acceso al mercado
del producto o servicio priorizado .

Definicion de los diferentes contactos comerciales para agendar
reuniones de negocios



ETAPA DISCOVERY

B. Legal... Se brindaran talleres de diversas teméLic':as Legales para
cada pais que se quiera incursiohar

- Talleres de estructura legal y derecho migratorio: Temas
juridicos para la constitucion e iniciar operaciones.

- Taller de constitucion + importacion y exportacion: Constitucion
de la empresa, aranceles, certificaciones requeridas para la
comercializacion, logistica general y permisos para operar.

- Taller de derecho laboral: Equipo de trabajo y contratacion.

- Taller fiscal: Normatividad, impuestos, régimen tributario.



ETAPA GO TO MARKET

* Validacion del modelo de negocio y propuesta de valor. A través de
un proceso de reflexion y cuestionamiento contrastando el modelo y
la propuesta de valor con el entorno de negocios, profundlzando en
la Cultura, el ecosistema de emprendlmlento afin a la empresa, y
deflnlendo el modelo /de |nternaC|onaI|zaC|on de la\ empresa p%)ra
posicionarse con eX|to enel mercado ’g "

* Diseno de estrategia de soft landing y go to market. A través del
analisis FODA/Came y herramientas de analisis se definira y disefara
la estrategia adecuada para cada mercado y cada pais en el que se
quiera incursionar.



ETAPA GO TO MARKET

- Agenda Comercial + Logistica local - Se generaran los contactos para citas de
negocios, la coordinacion de agendas, la explicacion sobre la empresa y el
objetivo que sé perSigue en cada reunion y demas, la preparacion con
sugerencias tanto para la empresa como para el confacto seleccionado.
Incluye a su vez la ‘Seleccidn, recomendaciéon y\ coordifacion para que la
empresa asista a diversos eventos\y actmdades en el pais durgnte suyvisita

que refuercen los objetivos deseados por la empresa q |
\;.\

» Proceso de apoyo para levantamiento de Capital de Riesgo - One pager,
Pitch Deck. Reporte para inversionistas. Prospeccion de los fondos de
inversion, VCs, Angeles inversionistas, Aceleradoras, Plataformas Online y
convocatorias mas relevantes para apoyar a las empresas en su participacion
ante estas organizaciones y eventos.



OFERTA ECONOMICA

Periodo de ejecucion:

6 meses.

S CEN IR T (TETR

Ciudad de México

Total:

120.000 USD / 10 Empresas =
12.000 USD por cada empresa
Costo por empresa por mes:
2000 USD por mes.

*No incluye costos adicionales de hospedaje, alime
Impuestos, Success fee sobre ventas y Fi

-

La propuesta econbmica

présentada a contihuacion es un
jemplo para el so Iapding de
0 empresas en México
na referencia pr
0Ss montos ex
determinados
alcance del proyecto.
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Actividad

Virtual/ Presencial

Horas / Dias

Estudios de Mercados

Modelos de
Internacionaliza\cién

>
\\\

Talleres Leg\a‘res\

b .

Validacion del Modelade
Negocio

com—

—

Estrategia de Posicionamiento

-

—

Diseio de estrategia de Soft
. - Landing y Go to Market

Agenda y Misién Comefrcial’
/4/ ‘//

LogisticarLocal -~ ,

Virtual\( Pr'esgr]cial

Virtual / Pres/ghéiéI/
/]
VirtuaJ(/ /
S —
Wtua+ i
/ / \

Virtual

Prese{mial
| (

}

45 dias

” ~

~ - 20dias
L, A -

7 ”~ ¥ i
8 hrs. (2 hrs. por taller *4 Grupal)
=4 dias

2 hrs. con :ada empresa
= 20 hrs.

4 hrs. (2 hrs. por taller grupal)
. =8hrs.

4 hrs. con cada empresa
= 20 hrs.

7 dias

y / i
[ ! Presenmal

F ] I




RECURSOS Y SOSTENIBILIDAD DEL PROGRAMA GAP —

Y AT PR . 4 ~
~_~z1niciativa a traves del cobro dev
/5

Se propone la busqueda de recursos en conjunto con‘a.RED
IBERO para financiar el programa contactando aliades.
estratégicos y con organismos multilaterales que quieran S
apoyar.

_‘\

Se propone valorar opcion

eS de cara a la sostenibilidad de la

‘de‘un Success fee o royalty sobre
L] (] \ L 4 o
ventas y un Finder fee sobre inve 'Sioh conseguida.




ENTIDAD EJECUTORA

Asociacion Parque Tec

ONG sin fines de lucro, de Utilidad Publica creada en el 2005 con el apoyo
del BID/FOMIN para fomentar la creacion y aceleracion de empresas.

Mas de 1000 PYMES impactadas, mas de 18 afios de experiencia en PYMES.

Sedes en Costa Rica y México.

Alianzas estratégicas para internacionalizacion en mas de 30 paises.

— Mas de 100 empresas mtemaclonallzadas — T = — S

Fondo de capital Semllla reglstrado en la Bolsa de Valores de Costa Rica,
valor del fondo, 30 millones de ddlares.

Amplia experiencia en manejo de Proyectos de Cooperacion con Actores
Multilaterales como BID, Banco Mundial, GIZ, CAF, SEGIB, Union Europea.



alurack

Algunos de Nuestros CASOS DE EXITO

“El programa de Softlanding nos ha brindado mentorias con asesores especializados los cuales
nos han dado un norte y un conocimiento que aplicamos para nuestra internacionalizacion,
adicional nos dieron recursos para viajar a México con una agenda con posibles aliados
tecnoldgicos y clientes muy importantes que nos abren la puerta en este mercado.” Vladimir
Raigosa CEO SOHO Apps.

“El programa nos ha ayudado muchisimo porque nos ha orientado en cosas que
considerabamos correctas y con la asesoria del personal de Softlanding nos permitio re
direccionarnos, enfocarnos en las cosas que de pronto no estabamos viendo muy claras y que
ahora estamos empezando a ver frutos.” Andrés Felipe Lopez Gerente General Alurak.

“Softlanding nos ha ensefado muchisimo, particularmente hemos aprendido como llegar a
nuevos mercados de una forma mas amigable sin necesidad de gastar mucho tiempo y dinero.
Hemos aprendido muy de cerca la dinamica para poder traer nuestros productos. También
hemos aprendido a adaptar nuestro modelo de negocio a las necesidades del mercado
mexicano y eso nos va a recortar mucho el camino para entrar en este mercado tan grande que
es México.” Alejandro Rendén CEO Solenium.
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