
En unos minutos comenzamos

● Les recordamos que los micrófonos estarán deshabilitados durante el 
evento para una mejor organización. 



Encuentro 6:
La asociatividad para la promoción del comercio 
exterior PyME  

José De Lorenzis 
Laura Gagliesi

Joel Froylan Salas Navarro
Rodrigo Silvosa

Moderador: Esteban Cassin (Dirección de Capacidades Productivas, especialista 
en asociatividad)
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José De Lorenzis
Asesor SePyME, especialista en asociatividad y 
comercio exterior PyME

“Grupos exportadores. Modelos asociativos 
orientados a la exportación”



DE VENTA¿Por qué asociarse para exportar?

Porque se logran ventajas competitivas muy difíciles de conseguir de forma individual

✔Se logra reducir hasta un 60% el gasto logístico y administrativo

✔Se comparte el gasto de promoción comprendiendo y alcanzando más 
mercados

✔Posibilitan mínimos de exportación facilitando el desarrollo de nuevos clientes

✔Obtienen apoyo institucional por mayor visibilidad

✔Comparten experiencias, acelerando el aprendizaje

✔Es posible complementarse enriqueciendo la oferta

✔Se puede acceder a tecnología para utilizar en forma compartida

✔Porque se genera una ámbito de confianza propicio para el desarrollo de 
negocios



DE VENTA

▪ Se caracterizan por la promoción en forma 
conjunta, pero la exportación de forma 
individual

▪ Aprovechan al máximo la reducción de 
costos al compartir gastos de promoción y 
representación 

▪ Logran una mayor visibilidad al conformar 
una oferta conjunta

▪ Mantienen su propia gestión de venta y 
operación de exportación independiente

▪ Por lo general no formalizan su conformación 
bajo una figura jurídica

Tipos de Grupos / Consorcios Exportadores: Promoción



DE VENTA
Tipos de Grupos / Consorcios Exportadores: Promoción + consolidación de 
exportaciones

▪ Se caracterizan no solo por promocionarse de 
forma conjunta, sino también por lograr 
consolidar exportaciones

▪ Aprovechan al máximo la reducción de 
gastos de promoción y sobre todo logran 
reducir costos logísticos y de exportación, 
generando una propuesta más competitiva y 
atractiva para los compradores

▪ Algunos no se formalizan jurídicamente, 
exportando a través de alguna de las 
empresas asociadas

▪ Los más desarrollados, conforman una 
figura jurídica única (Consorcios de 
Cooperación, ley 26.005, desde 2016 bajo 
Código Unificado) exportando a cuenta y 
orden de terceros bajo un mismo CUIT



Plan de Exportación



Santa Cruz de la Sierra

Internacionalización
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Plan de Exportación



Crecimiento Trimestral: 13%

Ventas Locales – Centro de Distribución Común



Máquinas obsoletas

Nueva tecnología adquirida

Escuela Técnica 
Alemania N°2

Centro de Servicio - Matricería





www.dipat.com.ar / info@dipat.com.ar 



Reconocidos por:

Como “Caso Exitoso”

www.dipat.com.ar / info@dipat.com.ar 



www.dipat.com.ar / info@dipat.com.ar 



Etapas propuestas

Participación
Confianza

• Generar consenso y nivelar expectativas
• Definir objetivos y metodología de trabajo
• Definir estructura de funcionamiento / reglamento interno
• Motivar la participación activa
• Generar elementos de promoción homogéneos
• Realizar FODA del grupo 

Consolidación

Información
Planificación

• Investigar mercados potenciales
• Definir Plan Estratégico
• Definir Plan de Acción, actividades, tiempos, presupuesto
• Identificar camino critico de impacto
• Relevar posibles fuentes de financiamiento
• Metas y indicadores de eficiencia

Planificación

Resultados
Evolución

• Implementar actividades de Promoción
• Generar acciones que fortalezcan la confianza del grupo
• Orientar la gestión desde el mercado de destino

Implementación

Condiciones 
Favorables

• Empresas c/ problemáticas similares o complementarias
• Ubicadas con cierta proximidad geográfica
• Niveles similares de desarrollo y experiencia exportadora

Convocatoria



Desafíos de Desarrollo Asociativo

CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO

Fuera de alguna excepción, lograr ser una empresa 
exportadora es un proceso de mediano /largo plazo

Oferta Exportable

Plan Estratégico

Conocimiento del 
Mercado

Gestión Operativa de 
Exportación

Apertura y gestión 
de mercados 

externos

Inicialmente se logran importantes 
beneficios intangibles

Es importante concretar 
proyectos de corto plazo para 
desarrollar confianza y llegar a 

alcanzar así los objetivos de 
mediano / largo plazo

Contacto: jdelorenzis@gmail.com



Laura Gagliesi
Gerente de Cluster ANIMAR 

“ANIMAR. 
Consorcio de exportación de servicios y contenidos 

originales. 2017-2020. Industrias creativas”



Cluster ANIMAR - Reel

Acceso a Reel: 
https://www.youtube.com/watch?v=GFas88wcpnM&t=3s

https://www.animarcluster.com/

https://www.youtube.com/watch?v=GFas88wcpnM&t=3s
https://www.animarcluster.com/


OBJETIVO COMÚN



Internacionalización
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Joel Froylan Salas Navarro
Subsecretario para el Desarrollo de las 
MiPyMEs - Guanajuato, México

“Del fortalecimiento interior al comercio 
exterior”





























Rodrigo Silvosa
Agencia Argentina de Inversiones y Comercio 
Internacional    

“Grupos Exportadores. La asociatividad como 
herramienta de desarrollo productivo y/o desarrollo 

comercial” *

*Los contenidos y comentarios de esta presentación no representan necesariamente la 
posición institucional de la AAICI



Grupos

¿Qué son?

El grupo de exportación es una alianza 
voluntaria de empresas con el objetivo 
de promover los bienes y servicios de sus 
miembros. 

El grupo de exportación es parte de una 
estrategia para mejorar la 
competitividad de las empresas a través 
del asociativismo.

Es un medio formal para la cooperación 
de mediano y largo plazo entre las 
empresas que los conforma para facilitar 
el acceso a los mercados. 

Objetivo: aumentar las ventas de las 
empresas de manera individual o de 
manera conjunta. 



Grupos

Factores de éxito

Las empresas deben ser del mismo 
sector productivo:

- Productos / servicios complementarios
- Productos / servicios similares

Mismo canal de comercialización.

Deben tener un Gerente o Coordinador.

- Capacidad negociadora
- Independiente de las empresas 

miembro
- Especialista en comercialización



Grupos

Beneficios

“Solo no lo hubiera hecho”

Compartir costos. 

Complementación.

Generar sinergias: efecto “remolque”.

Calificar para financiamiento.



Grupos

Obstáculos

Culturales:

- Miedo a lo desconocido
- Trabajar con la competencia
- Pérdida de la identidad
- Cambios de proceso productivos
- Incorporación de normas de calidad
- Adecuaciones de producto

Generar un genuino convencimiento de 
abordaje conjunto (individualismo 
empresarial)

Perseverar en la iniciativa más allá de las 
circunstancias del mercado local. 



Grupos

Dimensiones

Los fundamentos de los consorcios son 
las debilidades comunes de todos sus 
miembros.

El grupo no es una fusión: los miembros 
de un consorcio de exportación conservan 
su autonomía financiera, jurídica y de 
gestión.

El grupo no es una cooperativa: el eje no 
es  unir la fuerza de sus miembros para 
aumentar  su capacidad de negociación.

Como instrumento, el foco de trabajo 
son las pequeñas empresas: muchas se 
administran como negocio familiar con 
métodos básicos de gestión, recursos 
financieros y humanos limitados.



Grupos

Se hace camino…

Definir un mercado. Es primordial 
conocer la demanda y las características 
de los consumidores finales en los 
mercados de destino. 

¿Mercados? Depende del punto de 
partida:

- Varios comercios en pequeñas 
ciudades

- Una gran ciudad, varias grandes 
ciudades

- Un supermercado (y puntos de 
venta)

- Un país limítrofe, varios países 
limítrofes

- Un mercado más ambicioso.



Grupos

Metodología

Paso 1: Diagnóstico descriptivo y 
crítico. Es importante identificar en qué 
instancia se encuentra cada empresa con 
los procesos operativos y comerciales. 
Problemáticas a resolver.

Paso 2: Elaborar y ejecución de un plan 
de acción “interno”. Con foco en 
resolver las debilidades y potenciar las 
fortalezas. 

Paso 3: Elaboración y ejecución de un 
plan de comercialización conjunto. 
Definición de mercado, definición de 
producto. Definición de estrategias de 
comunicación y logística. 

Identificar programas de asistencia 
técnica



Grupos

Marco jurídico

Ley 26.005 de consorcios de 
cooperación

Permite la inscripción como importador-
exportador ante la Aduana y facilita, a 
través de la exportación por cuenta y 
orden de terceros, llevar adelante la una 
operatividad exportadora con cobertura 
jurídica y funcionalidad operativa.

El formato de cooperativa es una forma 
jurídica válida para conformar un grupo y, 
en algunos casos, las asociaciones civiles, 
también son viables cuando se persiguen 
objetivos más acotados.



Grupos

Casos prácticos

Agencia Argentina de Inversión y Comercio
https://www.inversionycomercio.org.ar

- Red Federal
- Programa de Consorcios de Exportación
- Capacitaciones

Fundación ICBC
https://www.fundacionicbc.com.ar/

- Capacitaciones en Comercio Exterior
- Programa de Consorcios de Exportación

https://www.inversionycomercio.org.ar/
https://www.fundacionicbc.com.ar/


Para más información:
consultas@inversionycomercio.org.ar

mailto:Consultas@inversionycomercio.org.ar


Espacio de preguntas

Más información: 
https://www.argentina.gob.ar/produccion/participar-seminario-virtual-asociatividad-productividad-
pyme



Muchas gracias

Consultas escribir a: plataformacapacitarpyme@produccion.gob.ar


