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Perfil del Grupo

+ Consorcio para

exportacion de servicios
de ingenieria
electromecanica.

Tres medianas
empresas, y 2 pequenas
empresas

El grupo empresarial en
Su conjunto tiene un
estimado de 200
empleados fijos, con un
promedio de 40
empleados por empresa
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Proyectos :
Electromecanicos

Telecomunicaciones

Sistemas de iluminacion
y Seguridad

Subestacion Eléctricas

Lineas de Mediana y
Baja Tension

Edificios Inteligentes
Industria

Diseno y supervision
Centros comerciales



Obstaculos

Vision Compartida. No todos los invitados
compartian la vision de exportacion Yy el unix
fuerzas.

Factibilidad de negocios. Vender Servicios
asociativamente abriendo mercade come grupo
en el exterior.

Competir en el mercadoe nueve y ell mercado
Natural. Aprender como es el nueve mercado,
cual es su cultura de hacer negocios, y mantener
el posicionamiento en el mercado local donde l1as
empresas compiten unas con otras.

Diferentes niveles de especializacion y
antiguedad de las empresas. Cada empresa
tiene diferentes formas de trabajar, y deben de
coordinarse e integrarse para proyectos
comunes.



Evolucion del Proceso Asoclativo

Investigacion de Mercado

Estrategia de Penetracion
Mercado Especifico

Identificar Nicho Imagen
Especializarse Corporativa
Capacitacion Programas

Conjunta de Calidad

Sistema de
Informacion de
Mercados

Arrendamiento
de Equipos

Pool de
Compras



Legres Obtenides

Creacion de una comercializadoera en El Salvader
otra en Nicaragua

Exportacion de Servicios a Nicaragua, V' Operacion
de empresas en Belice y Honduras.

Generacion de utilidades de |la comercializadera ha
financiado proyectos de empresas miembroes.

Integracion de ventajas competitivas entre
empresas miembros, aprovechando especializacion.

Capacidad de licitar proyectos de gran
envergadura, superiores a los $3 millones.

Mejor informacion de mercados.

Acceso a Servicios de Apoyo para exportar.



Legres Obtenides

+ Encadenamientos productives: Cada empresa
tiene INVersion propia en equipos Yy areas de
especializacion. El Coensorcio integra el
conocimiento del grupo para afrentar preblemas
tecnologicos.

¢+ Mano de obra especilalizada. En un preyecto
las empresas pueden duplicar la contratacion de
mano de obra, e Intercambian técnicoes entre
ellas segun demanda y necesidades de
especializacion.

¢ Disminucion de costos de operacion.
Intercambiando personal, equipo, disminuyendo
necesidades de inversion



Lecciones Asociativas Aprendidas

Necesidad de un liderazgoe con vision.
Impoertancia de concretizar en NEgOCIOS reales.
Unidos somaos fuertes

Buenos principios: confianza, henorabilidad,
honradez, orden, puntualidad

Conocer fortalezas y debilidades de cada una de
nuestras empresas



Instrumentoes de Apoyo

¢+ EXPRO es un proyecto

de la USAID y del
Gobierno de El Salvador

Su objeto es de
contribuir a la capacidad
de micro, peguenas y
medianas empresas
salvadorenas para
aumentar sus
exportaciones a los
EE.UU. y otros mercados
aprovechando la
liberalizacion del
comercio internacional

E : : p R Export Promotion for Micro,

EL SA LVA DOR Small and Medium Enterprises

DEL PUEBLO DE LOS ESTADOS
UNIDOS DE AMERICA

Consulteria para la
Integracion y desarrollo
de un grupo asoclativo
para exportacion de
Servicios de Ingenieria
electromecanica.



Instrumentoes de Apoyo

*EXPRO Financio la integracion inicial del grupe vy,
cofinancio la implementacion del plan de

exportacion.

e nvestigacion
de mercados
para identificar
Oportunidad de
Negocios

FICHA GENERAL PAIS
MERCADOS PROSPECTOS
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Proceso Metedologice

¢+ RETOS:

e Profesionales expertos en sus areas tecnicas,
exigencia en el proceso de facilitacion.

e \Venta de Servicios, Intangibles basades en
capital humano.

e Dificultad para Medicion de impacto
e [ Imitada informacion de mercado

e | as instituciones de SDE tienen limitada
experiencia apoyando SerVicios.



Proceso Metodelogice

+ Mecanismos para un dialogo productivo que
generen confianza e integracion grupal.
Consensuar normas interas de trabajo para
establecer reglas claras de operacion

¢ Aprendizaje sobre la dinamica de mercados
locales e internacionales. Analisis a nivel de
C.A. y el caribe sobre las caracteristicas de la
Industria y sus tendencias, indicande factores de
competitividad.

¢ Estrategia e instrumentos para penetracion de
mercados internacionales. Plan de exportacion
de servicios, tomando en consideracion las
caracteristicas del proceso de comercializacion de
Servicios, y mecanismos de venta.



Conocimientos adguiridos

+ Operativizacion de una comercializadora
para exportacion. Se explicaron las diferentes
opciones de trabajo asocliativo, generando. la
estructura y operacion para una cemercializadora
de servicies del grupoe empresarial.

¢+ Especializacion y desarrollo tecnologico.
Ildentificar nichos de mercado, adquirir tecnologia
adecuada, y capacitar personar para generar
espeC|aI|zaC|on Incluyendo sistemas [SO.



¢

Lecciones: Grupos Asoeciatives en Servicios

Importancia en identificar factores clave de
competitividad del persenal humano.

El grupoe debe identificar su “Knoew-Hoew:”, su
conocimiento en “saber como hacer” es un factor
de competitividad en los mercados meta.

El proceso de facilitacion demanda un buen; nivel
de profesionalizacion, con cumplimiento de
tiempos, metas y orientacion a resultades.

Vender servicios NO es igual a vender productos,
|las Instituciones de apoyo deben recenocer gue
se tiene que Invertir en intangibles: Imagen
corporativa, viajes para desarrollo de contactos,
paginas web sofisticadas, etc.



Lecciones: Grupos Asoeciatives en Servicios

¢ EXportar servicios es vender
el capital humano, lo cualles e /
un rapide generador de
empleo de calidad, porgue
solo se exporta el capital
humano gue adiciona valor.

+ El desarrollo de nuestra
economia exige el desarrollo
de servicios de calidad
Internacional, que deben
poder ser exportados.
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