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¿Cuantas pymes cierran por ser 
pequeñas?

¿ Cuantas pymes cierran por 
pensar……”en pequeño”?  



Mercado Internacional
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Necesita mayor eficiencia y 
capitalización
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El reto más  difícil

Como vencer la resistencia 
de las empresas  ?

• oportunidades X “riesgos” de trabajar juntos.

• El resultado del grupo es mucho mayor. ... que 
la soma de cada “individualidad”



Consorcios de Promoción

• Ferias.
• Misiones de negocios.
• Misiones de compradores.
• Show room.
• Oficinas en el exterior.
• Material de promoción 
• Marca propia.



• Investigación de mercado

• Financiamiento
• Viaje de negocios

• Búsqueda de contrapartes
• Capacitación

• Asistencia jurídica



El modelo Italiano
x

Latino América?

• Vocación asociativa 
• Apoyo institucional 
• Exportan 220.00 empresas, 70% pymes.
• Exportación es “natural”
• Logística competitiva
• Diseño y innovación
• Mercado interno es una escuela
• Los consorcios son de servicios
• Elevado n°de socios 
• La exportación es muy antigua



S.I.P.E. 
Sistema integrado de promoción de 

exportación

Agrupamiento de pymes que realizan 
actividades de promoción y de  

desarrollo de la competitividad
utilizando estructuras y recursos en 

conjunto.

( consorcios de promoción de 
la competitividad)







www.nutrisnacks.net



www.costaricanfood.com

• Liderazgo de Procomer en la implantación
• Un gerente operativo en Procomer para 

seguimiento
• Capacitación en “formando exportadores” para 

una selección de posibles asociados

• Capacitación a los asociados en temas técnicos 
de sus productos



CLUSTER ENERGÍAS LIMPIAS
México 



Ventajas del SIPE  

• Importar y comprar insumos.

• Convenios con expertos en diferentes áreas del 
comercio exterior.

• Convenios con bancos, seguradores, agentes 
aduanales, universidades, certificadoras, 
comercializadoras



• Desarrollo de nuevos productos.
• Desarrollo de nuevos empaques
• Mayor inversión  en diseño. 
• Reorganización del  proceso de      

producción. 
• Mejor selección de los proveedores.
• Mayor capacitación de la mano de 

obra. 
• Mejor ambiente de trabajo .
• Introducción  de sistemas de 

certificación de la calidad. 



• Investigación  de mercado.
• Incorporación y adaptación  de nuevas 

tecnologías.
• Modernización de la maquinaria.
• Asistencia en temas técnicos, financieros, 

administrativos.



• Comunicación más eficaz. 
• Más profesionalidad en la participación 

en ferias.
• Mayor volumen de producción 

subcontratada 
• Mejor selección de socios comerciales.
• Diversificación de mercados.
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• Exceso de individualismo.
• Recursos humanos inadecuados.
• Visión de corto plazo.
• Falta de un mínimo plan de negocios.
• Falta de selección de los participantes.
• Falta de “homogeneidad” de los 

participantes.
• Elegir el gerente entre los socios  del 

consorcio.
• Cambios periódicos del gerente.
• Falta de liderazgo y preparación del gerente.



• Falta de integración de la gerencia con cada 
uno de los participantes.

• Falta de un reglamento interno bien 
elaborado.

• No tener un presupuesto para invertir para al 
menos 12 meses. 

• Pensar el consorcio como un estructura para 
ventas.

• Que la actitud de una de las empresas 
perjudique a las demás 

• No establecer un consejo de etica 



• Realizar viajes y ferias sin planificación.

• Pensar que unas pocas acciones promocionales 
llevan a resultados y conocimiento.

• Con las primeras ventas, la empresa sale del 
consorcio.

• Actitud reactiva en las reuniones.



El director del consorcio

• El director es la “esencia “ del consorcio. 

• El éxito del consorcio se debe mucho a la 
capacidad empresarial, conocimientos técnicos 

y organizativos del director.



Etapas del proyecto SIPE

• Sensibilización.

• Preparación.

• Implantación.

• Consolidación.



Factores para el éxito para una red

• Un grupo promotor muy motivador
• Definición clara  de objetivos
• Compromiso de aporte financiero y de 

conocimientos
• Plan de acción concreto con metas mensurables
• Dirección imparcial y competente
• Empresas con oferta exportable/competitiva
• Uso de una metodologia
• Un reglamiento interno bien elaborado.
• Un  plan de negocios con bases sólidas.



Asociatividad, es

•Valorizar las calidades de cada uno 
de los integrantes

•Pensando y actuando como   
“grandes” pero con la flexibilidad de 
ser pequeñas 

•Un proceso de conocimiento mutuo



Como no perder el futuro?

Si uno sueña, es solamente un 
sueño 

Si muchos comparten el sueño, 
ya inicia una realidad.



Asociatividad 
en las Pymes

Gracias!

Nicola Minervini


