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Luz Maria Garcia, ACTI A.G.

“Para las empresas SMB, invertir en
tecnologia es estratégico y necesario”

El segmento SMB es un pilar clave de la economia chilena, impulsando empleo, innovaciéon y dinamismo
productivo. En este contexto, Luz Maria Garcia, Gerenta General de la Asociacion Chilena de Empresas de
Tecnologias de Informacion (ACTI A.G.), analiza su avance digital, brechas de adopcién y el rol del canal

en llevar soluciones integradas.

¢Como describirian el nivel del
segmento SMB en términos de
adopcidn tecnoldgica?

Hoy, el segmento SMB en Chile y la regién
muestra un nivel creciente de adopcién
tecnoldgica, con 90% de pymes chilenas
considerando la digitalizacién como rele-
vante para su sostenibilidad. Desde ACTI
creemos que esto refleja un impulso im-
portante y necesario hacia herramientas
digitales, aunque el uso estratégico pleno
todavia estd en desarrollo.

A nivel global, los SMB también estan
acelerando su digitalizacién para compe-
tir y escalar en mercados globales, lo que
es necesario para no quedarse atras.

$Qué tendencias estan marcando
pauta en este sector?

Entre las tecnologias mas adoptadas por
las empresas SMB en 2025 destaca la
nube, donde mas del 60% de las cargas de
trabajo y datos del segmento ya se gestio-
nan en servicios del area.

La inteligencia artificial y la automatiza-
cién también ganan traccién como moto-
res de eficiencia, mientras que el comer-
cio electrénico sigue creciendo impulsado
por el comportamiento del consumidor
digital, y, por su parte, la ciberseguridad
es un foco creciente, aunque su adopcién
todavia presenta brechas frente a la de-
manda de proteccién avanzada.

JHan observado cambios en

la demanda tecnologica de las
empresas SMB?

Desde el gremio hemos observado que la
demanda tecnoldgica de SMB se ha des-

plazado de soluciones aisladas hacia
plataformas integradas: el uso de ser-
vicios gestionados por proveedores ex-
ternos supera el 50% entre SMB segin
encuestas recientes de 2025.

Esto indica una mayor necesidad de so-
porte continuo en tecnologia, no solo
herramientas puntuales.

También aumenta el interés en solucio-
nes que permitan gestionar operaciones
completas, como ventas, finanzas, se-
guridad, de forma unificada.

¢Qué desafios tecnologicos
enfrentan estas
organizaciones?

Un desafio clave que identificamos des-
de ACTI es cerrar la brecha entre la in-
tencién y la implementacién. Aunque el
90% de las pymes reconoce la impor-
tancia de digitalizarse, solo una fraccién
ha definido e implementado estrategias
tecnolégicas completas.

Limitaciones presupuestarias y esca-
sez de talento digital profundizan cla-
ramente esta brecha. Ademas, la pro-
teccién contra riesgos cibernéticos y el
retorno de inversién siguen siendo ba-
rreras frecuentes.

¢Qué tipo de soluciones
tecnologicas estan
demandando con mayor
urgencia?

Las SMB demandan con urgencia soft-
ware de gestién empresarial (ERP/
CRM), plataformas de colaboracién y
soluciones de seguridad, pero también
infraestructura en la nube.
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El mercado global de software para SMB
se proyecta en crecimiento, con un in-
cremento estimado de USD 74,7 mil mi-
llones entre 2024 y 2029, lo que refleja
la ampliacién de estas necesidades. Esto
demuestra que las soluciones integradas
y escalables son prioritarias frente a he-
rramientas aisladas.

¢Como ven el rol de los canales
de distribucion en acercar
soluciones tecnoldgicas a este
segmento de empresas?

Los canales de distribucién son, a nues-
tro juicio, vitales para traducir solucio-
nes tecnoldgicas en valor de negocio
para SMB, facilitando implementacién,
soporte y capacitacién especializada.
En 2025, mas de la mitad de las SMB
recurren a proveedores externos para
gestionar y monitorear parte de su tec-
nologia. Esto resalta el papel de los in-
tegradores y socios tecnolégicos como
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Los canales de
distribucion son,

a nuestro juicio,
vitales para traducir
soluciones tecnoldgicas
en valor de negocio
para SMB, facilitando
implementacion,
soporte y capacitacion
especializada.

puente entre la oferta tecnoldgica y la
adopcidén efectiva por parte de las em-
presas.

¢Cémo visualizan la evolucién
del mercado SMB y la relacién
con el canal hacia 2027?

Desde ACTI proyectamos que, hacia
2027, el mercado SMB sera mas digita-
lizado y conectado, con un crecimien-

to continuado en uso de servicios en la
nube, automatizacién e inteligencia ar-
tificial.

Los canales se consolidaran como so-
cios estratégicos permanentes, no solo
vendedores de soluciones, apoyando la
planificacién, implementacién y esca-
lamiento tecnolégico. Esto responderd
a la complejidad creciente de entornos
hibridos de trabajo, datos y seguridad.

¢Qué es lo mas importante que
deben considerar las SMB al
invertir en tecnologia?

Una frase que consideramos fundamen-
tal al momento de pensar en incorpo-
rar estas herramientas es: “invertir en
tecnologia es estratégico y necesario, ya
que es la base para mejorar la produc-
tividad y competitividad. Esto exige no
solo adoptar herramientas, sino inte-
grarlas en procesos que generen impac-
to medible en el negocio”. chN
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