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LA ASOCIATIVIDAD EMPRE
un mecanismo de cooperacion flexible
entre empresas, donde cada uno, sin
perder su autonomia, decide
voluntariamente participar de un
esfuerzo conjunto para la obtencion de
objetivos comunes.



FUNDACION RT AR

EXPORTACION METODO CO

VENTAJAS

*MAYOR PODER
COMERCIALIZACION Y
NEGOCIACION.

eCOSTOS MAS BAJOS

oSE FORMA ESTRUCTURA
ESPECIALIZADA CE

«ACCESO A NEGOCIOS QUE EN
FORMA INDIVIDUAL SON
IMPOSIBLES

VEDUIEEMSEEIATIVIDADY. COMERCIO EXTERIOR

DES

¢PROBLEMAS DE RELACION
(INDIVIDUALISMO)

«GERENCIA (DEBE SER
NEUTRAL)

PROBLEMAS IMPOSITIVOS

oFALTA DE UN MARCO
REGULATORIO
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AREAS ASOCIATI
FUNDACION EX

Consorcios de Exportacion

Asociasiones para la valorizacion y
defensa de productos
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TIPOS DE CON

eConsorcio de Ventas
eConsorcio de Promocion
eConsorcio Mixto
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CONSORCIOS O GRUPOS DE
EXPORTACION
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“UN CONSORCIO DE EXPORTA
AGRUPAMIENTO DE EMPRESAS PARA
UNIR SINERGIAS, Y AUMENTAR SU
COMPETITIVIDAD A LA VEZ QUE REDUCE
LOS RIESGOS Y COSTOS DE LA
INTERNACIONALIZACION”
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MISION DEL CON

“"UNIR ESFUERZOS PARA ACCEDER
AL MERCADO INTERNACIONAL"
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ALGUNOS ASPECTOS QUE
CREACION DEL CONS

e FALTA PERSONAL ESPECIALIZADO EN COMERCIO EXTERIOR
e FALTA DE INFORMACION SOBRE MERCADOS EXTERNOS

e FALTA PODER CONTRACTUAL CON PROVEEDORES, CLIENTES,
EMPRESAS DE SERVICIOS

e FALTA VOLUMENES DE PRODUCCION PARA GRANDES
COMPRADORES

eAUMENTAR LA OFERTA EXPORTABLE
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VENTAIJA

*REDUCCION COSTO INEXPERIENCIA (SE APRENDE EN
CONJUNTO)

¢ PENETRACION EN NUEVOS MERCADOS

«MAYOR SEGURIDAD POR DIVERSIFICACION DE
MERCADQS

ePLANIFICACION A LARGO PLAZO
«AUMENTO DE LOS MARGENES DE UTILIDAD
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VENTAIJAS

*REDUCCION DE LOS GASTOS GENERALE
«POSIBILIDAD DE CREACION DE UNA MARCA CONJUNTA

POSIBILIDAD DE MEJORAR FORMA Y PRESENTACION DE LOS
ENVASES Y EMBALAJES

PROMOCION MAS EFICAZ CON COSTOS REDUCIDOS (PAGINA
WEB, CATALOGOS, PARTICIPACION EN FERIAS)

«DESPERTAR MAYOR INTERES EN COMPRADORES
EXTRANJEROS



EXPORT = AR VEDUIEEMSEEIATIVIDADY. COMERCIO EXTERIOR

ETAPAS DE FORMACION

«SENSIBILIZACION
«PREPARACION
«IMPLEMENTACION
«CONSOLIDACION
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SENSIBILIZ/

eIdentificacion del Sector
eIdentificacion de los candidatos

eInscripcion al proyecto a traves de la ficha
técnica
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PREPARAC

eSeleccion de empresas
eDiseno del programa de capacitacion
eRealizacion de la capacitacion
eDefinicion del grupo

eElaboracion acta constitutiva del consorcio
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IMPLEMENT

eElaboracion de un reglamento internc
eIdentificacion capacidad competitiva
eElaboracion de un plan de negocios

eExamen, aprobacion e implementacion del plan
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CONSOLID#

eRealizacion de actividades de pro
eNegociaciones por las empresas.
eRealizacion de negocios

eNuevos proyectos y nuevas posibilidades
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EL COORDIN

oEs una pieza clave en el funcionam

oE| éxito del consorcio se debe mucho a la capacidad
empresarial, conocimientos técnicos y organizativos del
coordinador.

eLa principal actitud o cualidad debe ser la capacidad
para concensuar opiniones.



EXPORT = AR VEDUIESASECIATIVIDAD, Y. COMERCIO EXTERIOR

REQUISITO

eTitulo universitario en comercio exterior
eCapacitacion continua (acreditable) en CE
eDominio de un segundo idioma (ingles, portugues, etc)

eExperiencia en materia de comercializacion internacional en
el sector

eCapacidad de armonizar los diferentes intereses individuales
de las empresas de forma que no se impongan por sobre los
intereses u objetivos del grupo

eHabilidad para disenar y ejecutar estrategias y acciones de
marketing internacional
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FINANCIAMIENTO DEL C

eFuentes oficiales de financiacion.
eContribucion anual de los asociados.

eCuota de participacion al fondo del consorcio.
e\/enta de servicios

eEventuales comisiones sobre ventas al exterior de productos
de los consorciados

eOtras segun reglamento interno
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PRINCIPALES PROBL
CONSORCI

eIndependencia frente a la agrupacion

eProductos que compiten entre si por distribucion de
los pedidos

eDiferencia de los tamanos de las empresas
eDificultades en la toma de decisiones

eCambios en la composicion del consorcio
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COMO HACER

eConfianza con quién organiza el cc
eResignar el individualismo
eRecursos humanos adecuados
oVision a mediano y largo plazo
eElaborar un plan de negocios

eActitud de una empresa no debe perjudicar a las
demas

eEstablecer un consejo de ética
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eIntegracion de la gerencia con cada L
participantes

eRespetar el reglamento interno

eTener un presupuesto para invertir en acciones
conjuntas

eRealizar viajes y ferias en forma grupal

eCompartir informacion
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PRINCIPALES FACTC
EXITO DEL CONSC

«INTEGRACION ENTRE LOS PARTICIPANTES
o[ IDERAZGO DEL COORDINADOR
eREGLAMENTO INTERNO BIEN ELABORADO
«UN PLAN DE NEGOCIOS CON BASES SOLIDAS
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Grupos Exportador
Fundacion Exportar — Ban

REQUISITOS

eGrupo entre 5 y 15 empresas
eExperiencia exportadora de algunas empresas

eLa produccion grupal debe pertenecer al mismo sector y tener
un solo canal de comercializacion

eDebe tratarse de productos con valor agregado

eDesignar un coordinador, que produzca un informe mensual y
concurra a las reuniones mensuales de las Fundaciones

eCoordinadores deben proyectar plan de accion grupal

L os coordinadores deben reunirse periodicamente con los
integrantes de su grupo (minimo mensual)
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Grupos Exporta
Fundacion Exportar —

PRINCIPALES ACCIONES

eSolicitud de perfiles de mercado
eAgendas de Negocios
eParticipacion en ferias
eRespaldo Institucional




VENTAJAS DEL CONSORCIO
(Ley 26.00

* Ventajas Yy beneficios
empresariales

* Ventajas y beneficios juridicos.

 Situacion impositiva frente al IVA.-
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