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MÓDULO 1

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/50630/1071


mferreira@uruguayxxi.gub.uy
www.uruguayxxi.gub.uy/es/quiero exportar/

 @uruguayxxi

Mariana Ferreira / Gerente Inteligencia Competitiva

Actualidad y tendencias
del comercio internacional



1. El mundo y la región

2. Coyuntura de Uruguay

3. ¿Por qué es importante exportar?

4. Mipymes exportadoras en Uruguay:      
principales desafíos

CONTENIDO



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a información del Fondo Monetario Internacional

que sigue siendo liderado por las economías emergentes.
Se desacelera el crecimiento económico mundial
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Fuente: Fondo Monetario Internacional



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de WTO y FMI

Luego de la crisis de 2009, el comercio se desaceleró fuertemente y su crecimiento mantiene un desempeño a la par del PIBmundial.

 

 

1990-2008 comercio : 5,9%

1990-2008 PIB: 2,9%

2009-2019
comercio: 2,5%

PIB: 2,4%
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de WTO y FMI



Fuente: elaborado por Uruguay XXI con datos de la Oficina Holandesa de Análisis de Política Económica (CPB) para el comercio mundial.



Fuente: elaborado por Uruguay XXI con datos de FMI, WTO  y Banco Mundial

3,0% 2,9%

1,3%

-2,4 %

1,5%

2,6% 2,6%

1,7%

-1,2%

0, 5% 0, 8%

3,0%
2,6% 2,5% 2,4%

1,3% 1,1%

   

27%

  

Escenario Internacional 2019 y 2020

• Desaceleración del comercio y del PIB global
• Región con problemas de estabilidad macroeconómica
• Precios de los commodities de exportación estables

CONTEXTO GLOBLAL

Fuente: Banco Mundial

Comercio
mundial

(vol)

PIB
Mundial

PIB
Brasil

PIB
Argentina

Alimentos Materias
Primas

Fuente: Encuestas de expectativas 
de Bancos Centrales - Marzo 19
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base  a información banco central de Argentina 

Argentina

Desde el 2012 la economía argentina está estancada, sin lograr dos años consecutivos 
de crecimiento.

A principios de 2018 se esperaba un crecimiento superior a 3%. El deterioro económico 
ya hace prever recesión para este año.
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base  a Deloitte Uruguay

Nicolás del caño
(Partido de los
Trabajadores)

Argentina

Inflación anual

Cristina Fernández
(Unión Ciudadana)

Mauricio Macri
(Cambiemos)

Otros

Roberto Lavagna
(Frente Renovador)

Indecisos

Elecciones presidenciales I Sondeo de opinión

Primera vuelta (con Lavagna  - Abr 2019)
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a información del Banco Central de Brasil

Brasil

En 2017 retomó el crecimiento luego de una de las recesiones más largas y profundas de su historia.

Las perspectivas para 2018 comenzaron a deteriorarse en abril.
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a información del Banco Central del Uruguay 

Crecimiento acumulado por encima del promedio de LATAM 
(PIB real, índice 2006 = 100)

Uruguay: crecimiento destacado en  la región
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a Deloitte uruguay 

Crecimiento del PIB
Variación promedio anual

Uruguay: estabilidad económica con diferencias



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de cuentas nacionales del Banco Central del Uruguay

Exportaciones e Inversión contribuyen 
al crecimiento económico  
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de balanza de pagos del Banco Central del Uruguay

Diversificación exportadora de Uruguay
Exportaciones de bienes y servicios 2018

US$ 16.406 millones



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de cuentas nacionales del Banco Central del Uruguay

Diversificación exportadora de Uruguay
Exportaciones de servicios 2018

US$ 6.390 millones exportados



¿Por qué es importante exportar?
Productividad y comercio exterior 

IMPORTACIONES EXPORTACIONESMAYOR PRODUCTIVIDAD
(EMPRESA)

LAS EMPRESAS + PRODUCTIVAS
SON LAS QUE + EXPORTANCompetencia

Mejores insumos
MAS PRODUCTIVIDAD

POR INNOVACIÓN



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de  DNA

Mipymes 
Número de empresas

Part. (%) 2018
Valor exportado

Part. (%) 2018

83% 

17%

Grandes

Mipymes

19%

81%

Grandes

Mipymes

Mipymes vs Grandes:

• Exportan productos no tradicionales

• Las exportaciones están más diversificadas por producto

• Mayor dependencia de la región

• Mientras una Mipyme exporta en promedio a 3 mercados, una grnade lo hace a 10 mercados (2018)



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Aduanas

Mipymes exportadoras de Uruguay
Número de empresas según principal producto de exportación

Part (%) en total de Mipymes
exportadoras
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Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de Aduanas
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Mipymes exportadoras de Uruguay
Número de años de Exportación  (Período 2001-2017)

• Las MIPYMES exportadoras tienen menor tasa de supervivencia exportadora que las empresas grandes

• Sólo el 22% de las MIPYMES exportaron de forma ininterrumpida entre los años 2001-2017

GrandesMipymes



Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de la encuesta a  Mipymes Exportadoras, UXXI - 2017

Mipymes exportadoras: principales desafíos (Part. %)

¿Cuáles son los principales OBSTÁCULOS de su empresa para exportar? (Respuesta múltiple)

Falta de información y contrapartes en el destino

Trámites, permisos, notificaciones, certificaciones

Aranceles elevados/Barreras no arancelarias

Dificultad para satisfacer la demanda

Falta de recursos humanos capacitados

Problemas logísticos

Falta de información sobre cómo exportar

Inversión/ Capital/ Recursos/ Finaciamiento

Gestión Comercial/ Marketing/ Visitas

Competitividad/ Costos/ Precio

Otros

Ninguno

34

23

19

23

19

18

15

10

10

3

8

8



Mipymes exportadoras: necesidades de apoyo (%)

¿Al considerar nuevos servicios que podría brindar Uruguay XXI, cuáles serían los principales apoyos 
que necesitaría para potenciar su empresa? (Respuesta abierta posteriormente codificada)

Área Comercial/ Marketing/ Mercados

Ferias/ Viajes/  Misiones

Contrapartes, importadores, socios locales

Económico / Financiamiento

Asesoramiento/ Capacitación/ Consultoria

Trámites/ Tributación/ Certificaciones/ Barreras no…

Subsidios

Política o programas sectoriales

Logística

Otros

No sabe
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14
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6

6

5

1

Fuente: Elaborado por Uruguay XXI en base a datos de la encuesta a  Mipymes Exportadoras, UXXI - 2017



Ventajas de la Exportación.
Plan de Internacionalización.

Gabriela Castro
30 abril 2019



VENTAJAS DE LA EXPORTACIÓN.
PLAN DE INTERNACIONALIZACIÓN.



• Vamos a trabajar todos
• Pregunten
• Objetivo: empezar a armar el plan (“estantería”)

TEMAS

- Ventajas de exportar

- Cuándo (no) exportar

- Por qué un plan de internacionalización

- Consejos básicos

- Armado del plan (borrador)

HOY

30´

30´

90´



PRESENTACIONES:

- Nombre

- Empresa

- Rubro

- ¿Por qué te interesó el taller?

- ¿Qué dos cosas te querés llevar hoy?

- ¿Si yo fuera una compradora de otro país,            
   estarías pronto/a para venderme algo 
   de tu empresa en este momento? 

ANTES



UN PASO ATRÁS: 

¿Para qué tengo una empresa? 

VENTAJAS DE LA EXPORTACIÓN



- Aumentar las ventas (mercado + grande)

- Generar economías de escala

- Aumentar competitividad

- Diversificar el riesgo

- Reconocimiento de marca

- Atraer + motivar personal

- Innovación (contacto con otras ideas

- Generación de redes

¿PARA QUÉ EXPORTAR?



EXPORTAR CONLLEVA RIESGOS Y ESFUERZOS

Anotemos por qué pensás en hacerlo.

¿PARA QUÉ EXPORTAR?



¿ESTAMOS PREPARADOS PARA EXPORTAR? 
- Exportar conlleva un gran compromiso:
      Tenemos el foco en esto?
      Tenemos la gente? El liderazgo?
      Tenemos los recursos o los podemos conseguir?
      Es un antojo o un plan a largo plazo?

- Dar marcha atrás muy seguido es contraproducente (reputación, credibilidad,    
   motivación, asignación de recursos, etc).

HOY



- Tal vez hoy no sea el momento.

- Pero vayamos creando las condiciones:

     Tratar el tema seguido en el equipo.

     Tener “el radar prendido”.

     Reverlo estratégicamente cada 3-6 meses.

     Tomar decisiones que nos acerquen a estar preparados (desde selección  
                de personal hasta financiamiento, etc).

     Pongamos fechas (incluso un preplan).

SI NO ES HOY, ¿CUÁNDO?



- Tengo un amigo que...
- Cuando viví en España conocía a...
- Me mandaron un mail de... 
- Como hablo alemán tal vez...
- Como hablo alemán tal vez...

Todo lo anterior es válido, pero no es estratégico.
No maximiza nuestros recursos ni minimiza nuestros riesgos.

BIEN, ¿QUEREMOS EXPORTAR,
ENTONCES? 



- Que sirva.
- Ambicioso.
- Realista. 
- Medible.
- Con fechas.
- Con responsables.
- De la empresa, no las personas.
- Flexible pero firme al mismo tiempo.
- Que sea tuyo.
- Que esté siempre sobre el escritorio.

NECESITAMOS UN PLAN



- Te ordena.
- Te compromete con el proceso.
- Involucra a todos. 
- El proceso mismo agrega valor.
- Minimiza riesgos.
- Maximiza resultados.
- Maximiza recursos (siempre tan limitados)
- Te hace ver más profesional.
- Lo que queda afuera también ayuda.

VENTAJAS DEL PLAN 
DE INTERNACIONALIZACIÓN



- No te preocupes demasiado por la forma (diseño, lenguaje, etc),
   enfocate en el contenido.

- No tiene por qué ser largo y pesado.

- Hablalo con todos. (si estás solo/a, hablalo con alguien)

- Date un día entero para armar el primer borrador.

- Volvé al borrador una semana después y cerralo (no lo “estires” en el tiempo).

CONSEJOS (“PIQUES”)



- Resumilo en una tabla/página/diagrama 
   y dejalo donde todos lo vean.

- Poné un mapa en tu oficina.

- Rodeate de gente que piense y actúe global. 
  Armá una red global (usá las redes sociales).

- Aim high - tené aspiraciones altas, no te quedes en la chiquita.

- Mirate de afuera.

CONSEJOS (“PIQUES”)



- Plan Estratégico.

- Plan de Acción.

CONTENIDO DEL PLAN
Ejemplo: (UXXI ProExport +)



- Hoy le damos inicio. Con lo más importante que es la experiencia de cada uno 
   y el compartir ideas.

- Complementar con información de la empresa (contable, operativa, etc).

- También se precisan datos de mercados y literatura (informes, etc). 

- Visitas a mercados son muy interesantes en esta etapa, pero no siempre posibles.

- Entrevistas a expertos (anotar y agradecer).

¿QUÉ PRECISO 
PARA ARMAR EL PLAN?



- Lo más importante del plan es la metodología.

- La estructura es fundamental para ordenarnos.

- No importa cómo (forma), pero tiene que quedar escrito.

- Sugiero modelo de Uruguay XXI ProExport +.

¿QUÉ PRECISO 
PARA ARMAR EL PLAN?



TALLER:

DEBERES:

EMPECEMOS A ARMAR 
EL PLAN ...



- Resumen ejecutivo. 

- Análisis de la empresa.

     Qué vendo a quién - y cuál es mi oferta exportadora.

     Equipo/recursos.

     Capacidad de producción y respuesta.

PLAN ESTRATÉGICO



- Situación contable y financiera (estructura de costos, liquidez, 
   endeudamiento, rentabilidad). Mejor con contador/a. Por ahora     
   puede ser algo muy básico. Muy importante entender estos 
   aspectos (por ejemplo, para tomar decisiones con respecto a viajar,
   márgenes, precios, etc).

- Con quién contamos? Dentro y fuera. A quién podemos traer? 
   Quién lidera? todos tienen que estar).

PLAN ESTRATÉGICO



- Experiencia exportadora (breve).

- Descripción de herramientas de marketing y comunicación     
   (“stock”, luego vemos).

- Análisis FODA (sí, sirve!) pero siempre enfocado 
   en la internacionalización.

PLAN ESTRATÉGICO



- Identificación de mercado(s) seleccionados.

- Experiencia + intuición + datos + pragmatismo.

- ¿Qué oportunidades me ofrece?

- ¿Qué barreras presenta?

- ¿Quién es mi competencia?

- ¿Cómo me diferenció?

- ¿Cuál es mi estrategia de entrada?

PLAN ESTRATÉGICO



- Resultados esperados.

- ¿Qué, cuánto y cuándo?

- Medir, medir, medir...

PLAN ESTRATÉGICO



- TABLA/EXCEL:

     ¿Qué? (específico)

     ¿Cuándo?

     ¿Quién?

     ¿Cómo? (recursos a asignarse)

     ¿Por qué? (razón) 

     ¿Para qué? (resultados esperados)

     ¿Cómo lo vas a medir? (cómo sabés si lo lograste o no?)

PLAN DE ACCIÓN



- “Deberes”

- Aprovechar el resto del Programa para llenar la estantería.

- Fijar fecha para revisarlo y cerrarlo.

- Luego, vale la pena redactarlo ya de forma más formal, para presentarlo (UXXI, ANII, 
   inversores, etc, etc).

- Si “no tengo tiempo para esto”, pensá si realmente es el  momento (hay que hacerse 
   el tiempo para crecer).

¿Y AHORA?



Ventajas de la Exportación.
Plan de Internacionalización.

NOTAS DEL TALLER

Gabriela Castro
30 abril 2019



- Que sirva.
- Ambicioso.
- Realista. 
- Medible.
- Con fechas.
- Con responsables.
- De la empresa, no las personas.
- Flexible pero firme al mismo tiempo. 
- Que sea tuyo.
- Que esté siempre sobre el escritorio.

PARA TU PLAN, RECORDÁ:



- Guía: 

https://www.uruguayxxi.gub.uy/uploads/_estatico/Anexo%20
I%20_-%20Proyecto%20de%20Internacionalizacio%CC%81n.% 
_2012.2.pdf

CONTENIDO DEL PLAN
 (EJEMPLO)



- https://www.uruguayxxi.gub.uy/es/quieroexportar/

- https://www.euromonitor.com

- https://www.icex.es 

- https://www.export.gov

- https://www.prochile.gob.cl

- http://www.inversionycomercio.org.ar/ex_ portar_biblioteca_de_recursos.php

(Recuerden buscar en varios idiomas!)

INFO DE MERCADOS 
(GRATIS)



- Arancel Externo Común (Mercosur): https://sarem.mercosur.int/nomenclatura/es

- Unión Europea: http://ec.europa.eu/trade

- ALADI (interesante para normativa y cursos): http://www.aladi.org/sitioAladi/index.html 

- Ventanilla Única de Comercio Exterior (muy interesante): https://vuce.gub.uy

- INALOG (capacitación en logística etc):  http://www.inalog.org.uy/es/home/

- Unión de Exportadores del Uruguay (muy interesante): https://www.uniondeexportadores.com/en

OTROS LINKS DE INTERÉS



MÓDULO 1

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/50630/1071


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 2
MARKETING INTERNACIONAL

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51019


MARKETING INTERNACIONAL



- Desafíos de este Módulo 2 de FHE. 

- TU Plan de Marketing Internacional.

MARKETING INTERNACIONAL



EL DESAFÍO DE ESTE 
MÓDULO 2 

¡UNA IDEA
!

UNA IDEA



¿QUÉ ES MARKETING? 

UN PUENTE



¿QUÉ ES MARKETING? 

UN ROMPECABEZAS



¿QUÉ ES MARKETING? 

LOS ABDOMINALES

un sistema por repetición



EL “EMBUDO”

PARA FIRMAR UN CONTRATO 
U ORDEN DE COMPRA 

Que los potenciales clientes
se enteren de lo que ofreces!

Contactarlos, o que se pongan en 
contacto con su Empresa/Estudio!

Que le soliciten una propuesta!

Que lo comparen/y que negocien! 

QUE LO CONTRATEN!



IMAGINA QUIÉNES SERÍAN TUS  

5 CLIENTES “IDEALES” 

1)

2)

3)

4)

5)



PARA PODER INICIAR, 
NECESITAMOS SABER  

QUÉ productos o servicios tienes para VENDER,

que sean DISTINTOS a la COMPETENCIA,

por los cuales ALGUIEN (Empresa, Entidad o Persona)

DE OTRO PAÍS, esté dispuesto a comprar o contratar, 

pagando BUEN DINERO por ello.



OBJETIVOS

¿PARA QUÉ QUEREMOS 
EXPORTAR? 

Para dentro de 5 años

Para dentro de 24 meses

Para los próximos  12 meses



PROCESO DE MARKETING

PLANIFICAR

PROMOCIONAR

VENDER

ENTREGAR PRODUCTOS
BRINDAR SERVICIOS

POSTVENTA

PLAN ESCRITO QUÉ? A QUIÉN? CÓMO?
CUÁNDO? CUÁNTO?

ACCIÓN 1

ACCIÓN 2

HACERLO
MUY BIEN

¿GARANTÍA?



“MIX” DE MARKETING 

LAS 9 “PS”



P1

PRODUCTO O SERVICIO 

QUÉ/...S?

A QUIÉN/ES? 

DE QUÉ PAÍS/ES?



P2

PRECIO 

FOB (Free on board)

CIF (costo, seguro y flete)

CIP (carriage, insurance paid)

FORMA DE PAGO

LUGAR DE PAGO



P3

PROMOCIÓN

Herramientas de PRESENTACIÓN

Herramientas de PROMOCIÓN

Herramientas de VENTA



P3

PROMOCIÓN



P4

ALCANCE GEOGRÁFICO 



P4: ALCANCE GEOGRÁFICO 

¿TU ESTRATEGIA?



P5

POSICIONAMIENTO

SU CLIENTE 1)

2)

3)

4)

5)



P5

POSICIONAMIENTO

Por Producto o Servicio
en sí mismo 

Por diferenciación
respecto de otros  

Por origen?

Por ...?



P6

PERSONAL / EQUIPO

Local
(Uruguay)  

Internacional
(en cada país objetivo)   

Otros
(multinacional) 



P7

PLAZOS

de Producción/Generación

de Traslados/Envíos/Shipping

de Entrega Efectiva

de Garantía

Otros (vigencia contrato?)



P9

“THE PURPLE COW” *

Único

Distinto

Diferente

MUY DIFERENTE

*en el país de destino



CRONOGRAMA DE “LANZAMIENTO”

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

GENERALES

CONTACTOS

MERCADO 1

MERCADO 2



PRESUPUESTO DE MARKETING

PRESUPUESTO INICIAL:
De desarrollo (diseño y producción) de herramientas
de Presentación y de Promoción.

PRESUPUESTO DE LANZAMIENTO:
Inicio de acciones.

PRESUPUESTO DE IMPULSIÓN y MANTENIMIENTO:
Mensual y ANUAL (todos los años!).



¿QUIÉN ESTARÁ A CARGO?

¿Quién será
EL RESPONSABLE
del Marketing Internacional
dentro de tu Empresa o Estudio? 

¿CUÁNDO?
 
¿CÓMO?

¿CON QUÉ RECURSOS?



PARA SEGUIR EN CONTACTO

Sergio Corian 
Arquitecto/ Marketing Coach 

+54 911 44702455

sergiocorian@gmail.com

Basavilbaso 1350, 8vo Piso – Of. 804
(1006) Buenos Aires, Argentina



MÓDULO 2

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51019


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 3
ESTRATEGIA Y GESTIÓN

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51616/1071


ESTRATEGIA Y GESTIÓN



OBJETIVOS

ANALIZAR LO QUE ES UNA ESTRATEGIA
VS. LO QUE ES GESTIÓN

1



OBJETIVOS

INCORPORAR ALGUNAS
HERRAMIENTAS DIGITALES

2



OBJETIVOS

LLEVARSE IDEAS PARA IMPLEMENTAR
AUMENTAR VENTAS/EXPORTACIÓN

3



AGENDA

•Breve repaso

•Estrategia

•Gestión

•Exportación como estrategia

•¿Cómo desarrollar una estrategia?

•Herramientas de gestión

•Planificación como proceso

•Matrices de evaluación crecimiento

•Crecer en UY vs. Exportar

•Productos y servicios

•Herramientas

•Conocer el mercado

•Networking



¿Qué es estrategia?

Una estrategia es un conjunto de acciones planificadas
DEFINICIONES/DECISIONES

Proviene del idioma griego Stratos, “ejército” y Agein, 
“conducir”, “guiar”.



¿Qué es estrategia?

• Se compone de una serie de definiciones que ayudan a tomar     
    decisiones y a conseguir los mejores resultados posibles.

• La estrategia está orientada a alcanzar un objetivo siguiendo una          
    pauta de actuación.

• Una estrategia comprende una serie de tácticas que son medidas   
    más concretas para conseguir uno o varios objetivos.



¿Qué es gestión?

Gestión es asumir y llevar a cabo las responsabilidades sobre 
un proceso (es decir, sobre un conjunto de actividades), esto 
puede ser empresarial o personal.

Esto incluye la preocupación por la disposición de los recursos 
y estructuras necesarias para que tenga lugar.



Ir de a poco y pensar en grande



Exportación como estrategia

PRODUCTOS ACTUALES

PENETRACIÓN
DE MERCADO

DESARROLLO
DE MERCADO

PRODUCTOS NUEVOS

DESARROLLO 
DE PRODUCTO

DIVERSIFICAIÓN

CRECIMIENTO DE MERCADO +

M
ER

C
A

D
O

S 
AC

TU
A

LE
S

N
U

EV
O

S
M

ER
C

A
D

O
S

_



EJERCICIO



Estrategia

ÉXITO PARCHES

DUDAS FRACASO

G
ES

TI
Ó

N

BU
EN

A
M

A
LA

MALABUENA



RECURSOS

¿Cómo desarrollar una estrategia?



HERRAMIENTAS

¿Cómo desarrollar una estrategia?



CRITERIOS

¿Cómo desarrollar una estrategia?



SEGUIMIENTO PROYECTOS

Algunas herramientas de gestión



VENTAS

Algunas herramientas de gestión



TAREAS

Algunas herramientas de gestión



Planificación como proceso



Son los indicadores de desempeño, que nos ayudan 
a medir nuestro desempeño, en función de objetivos.

KPI: Key performance indicator



Matriz de evaluación productos
a exportar

DORMIDOS

INTERROGANTES

GANADORES

OPORTUNIDADES

CRECIMIENTO DE MERCADO +

PA
RT

IC
IP

AC
IÓ

N
 

D
E 

M
ER

C
A

D
O

   
 

_

+

_



Matriz crecimiento: P. KOTLER



Matriz crecimiento: EJERCICIO



¿QUÉ REQUIERE EL EXPORTADOR?

Crecer en UY vs. exportar

+ Información

+ Asesoramiento+ Planificación

+ Análisis



PRODUCTOS SERVICIOS

Exportar servicios vs productos

Tangibles

Muestras

Perecederos o no

Logística

Intangibles

No se pueden mostrar

Perecederos

No hay stock



Servicios vs. productos



Los elementos tangibles (oficinas, 
web, folletos)  son críticos.

Oportunidad: 
Hay más lealtad.

Att: Las personas son parte
del producto.

Los servicios



Prácticas comunes en servicios y productos

Fijar objetivos 

Priorizar

Cuantificados, 
realistas, ambiciosos

Evaluación 
constante



Herramientas



Seleccionar medios según objetivos
y según presupuesto y recursos



Twitter

• Puede posicionar a la empresa o marca en el mismo sitio 
    dónde se encuentran los clientes.

• Google está muy atento a todas las páginas que se publican 
    en Twitter y rápidamente aparecen en sus resultados 
    ayuda a posicionar la WEB.

• Posiciona y permite el relacionamiento y estar al tanto 
    de categorías relevantes.



Twitter



Linkedin

• Establece networks.

• Genera visibilidad - con menos exigencias que una web.

• Puede generar oportunidades de negocios.

• Permite publicar e informarse sobre eventos como 
    cursos, seminarios, conferencias.

• Contenidos relevantes.

• Selección de personas.



Linkedin



Linkedin



Instagram

• Red social en crecimiento.

• Para empresas con Públicos Objetivos de menos 
    de 35 años es un debe el estar.

• Ídem características que redes especificadas.

• Los perfiles de empresa son más accesibles 
    en cuanto a inversión que FB.

• OJO: vs FB el código estético de lo publicado 
    es 100% relevante.



Instagram



Instagram



Instagram



Instagram



¿Por qué?

• Información más al alcance de empresas.

• Reducir el riesgo.

• Aumentar el TIR.



Google Drive

• 100% gratis.

• Solo con una casilla de Gmail.

• Permite almacenar en línea y trabajar en simultáneo con otros colaboradores.
    Además puedes almacenar, crear, modificar, compartir y acceder a documentos, 
    archivos y carpetas de todo tipo. Contiene editores de documentos, hojas de cálculo, 
    presentaciones, dibujos y formularios de Google. Se trata de documento online 
    alojados en la nube y que ofrecen funciones de colaboración en tiempo real.



Google Forms

• 100% gratis.

• Solo con una casilla de Gmail.

• Gráficas y digitalización de los
    datos autómatica.



Conocer el mercado: 
Competencia y proveedores

• Modelo de benchmarks.

• Explorar la competencia.

• Explorar proveedores/ partners estratégicos.





Utilización de...

Segmentar en noticas 
y herramientas

Ver más afinadamente los resultados 
(fechas, lugares de publicación, etc.)

Siempre poner Uruguay

Algunos tips para mejorar
la búsqueda en Google



Google Alerts

• Estar informado, saber sobre los contenidos 
    y noticias nuevas que aparecen en la web.

• Saber si se habla de nosotros: Imaginemos que tenemos 
    una empresa o una web, con poner esos datos como key 
    de alerta sabremos si en la red se habla de nosotros 
    o se nos enlaza desde algún sitio.



¿Cómo configurar?



Redes sociales

• Research de opiniones de los potenciales 
    o ya consumidores de una marca/l ínea.

• Qué y cómo llevan la comunicación la competencia 
    o los benchmarks de una categoría o producto.



Desk research

RESEARCH DE INFORMACIÓN PÚBLICA

• Estudios de mercado.

• Encuestas de consumidores.

• Hábitos de consumo.

• Entre otros.



¿Qué buscar?

• Noticias.

• Publicaciones de artículos académicos.

• Publicaciones de encuestas/investigaciones.

• Publicaciones de ecnomía, 
    ej. Situación de chacinados en Uruguay.



Networking

CONSTRUIR Y HACER CRECER 
RELACIONES PROFESIONALES 
DE IDA Y VUELTA.



Slack

• Es una herramienta de mensajería pensada para equipos. Al igual que otras 
    opciones existente permite crear grupos a los que accederan los diferentes 
    miembros para estar comunicados todos, como si estuviesen 
    en la misma oficina.

• La gran ventaja es que permite crear canales, conversaciones y grupos distintos  
    según la temática, y es un servicio configurable según necesidades de cada equipo.



Slack





MÓDULO 3

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51616/1071


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 4
VENTAS Y NEGOCIACIÓN 

INTERNACIONAL

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51863/1071


VENTAS Y NEGOCIACIÓN
INTERNACIONAL





PRESENTACIÓN Y ¿EXPECTATIVAS?



RECOGNITION 
FOR SALES 

TALENT 
ANALYTICS 
SOLUTION

8TH

CONSECUTIVE YEAR

MISIÓN

MARCA LÍDER MUNDIAL DE PERFORMANCE DE VENTAS

Ayudar a las empresas más importantes del mundo a impulsar un crecimiento 
medible y sostenible en ventas

1500
participantes

600
clientes

175
socios

50
países

50
industrias

25
años



¿QUÉ HACEMOS?

CREACIÓN 
DEMANDA

GANAR
OPORTUNIDADES

DESAROLLAR
CLIENTES

GERENCIAR
PERFORMANCE

Proceso de Ventas & Metodología

Desarrollo de talentos de ventas

Herramientas de ventas & tecnología

Estrategia de ventas



TI & SOLUCIONES

AppLoad
Arcanus Seguridad
Arnaldo C Castro SA
Bitácora/Inoa
Custos
Devocean
Dynamia
Editorial Edu
Hacknoid
Houlak
IBM
Interamericana de Cómputos SA
Focus Ingeniería
Genexus
GPSGay
LatechCo
Nettra
Nexit
Númina
OBDU
On Lab
Raycom
Sudy Digital
Unicorn Games
Ux Divers

IMPORT & DISTRIBUIDORAS

Distribuidora Almadú
Mesa Instalaciones Comerciales
Orofino
Szames Muebles
Tolkir

AGRO NEGOCIOS

ADP (Ex Grupo Los Grobo)
Agro Enfoque (BASF / Solaris)
Agroland (Grupo Bulgheroni)
Escritorio Izmendi
Lanafil
Pertilco (Case & New Holland)
Promega
Proquimur
Tampa
Timac Agro (Grupo Roullier)
Unidad Agroalimentaria Mvdeo (UAM)
Urusal

SERVICIOS

Asisper
Deloitte
DHL
Fidelis Seguridad
Holiday Inn
Hotel Lafayette
ITC
Mc Kinsey
Parque del Recuerdo
Requiem
UES
Von Der Heide
WTC Free Zone
Zonamerica

FARMA

Becton Dickinson
Biogénesis
Rinque Pharma

INDUSTRIAS, 
CONSTRUCCIÓN & LOGÍSTICA

Aluminios del Uruguay
Alur
ARCHSourcing
Barraca Silberstein
Cámara de Industria
Corfrisa
Estudio Gómez Platero
Frigorífico Centenario
Prontometal
Puratos
Smurfit Kappa
ThyssenKrupp
Una Brand

FINANZAS & FINTECH

BSE
Campiglia Pilay
Manentia Software
Mastercard
Oiko Credit
Porto Seguro
RedPagos
Santander
URG Brokers

RETAIL

Cuatroases
Disco & Geant
Los Cerros de San Juan
VW 
Werner Bernheim

COOPERATIVAS

Gepián
CUDECOOP
Fucac
Incubacoop

EMPRENDEDORISMO  & RSE

AJE
ANDE
AVINA
BID
Cámara Comercial e Industrial de Pando
CIE ORT
DESEM Jóvenes Emprendedores Endeavor
Espacio Serratosa
Fundación Gonzalo Rodríguez
Fundación Zonamerica
Incapital
Incubadora Gepián
IPRU
ISEDE
Nexo
NXTP Labs
Plan Ceibal
Prosperitas
Relais 
Sinergia Cowork
Socialab
Uruguay XXI
Universia
Universidad Católica



PROCESO DE MEJORA COMERCIAL 

1- DIAGNÓSTICO 
INICIAL

2- HERRAMIENTAS DE 
MEJORA COMERCIAL

3- ACOMPAÑAMIENTO 
Y SEGUIMIENTO



9 PUNTOS



PRODUCTIVIDAD COMERCIAL

TAMAÑO DE 
OPORTUNIDADES

CANTIDAD DE 
OPORTUNIDADES

RATIO DE 
CIERRE

$ # % 

T

LONGITUD DEL 
CICLO DE VENTA

X X



LISTA DE PAINS

CARGO PAINS



Plantilla para 
mensajes de 

Pain

TWEETING TELÉFONO E-MAILDEBATE EN MEDIOS SOCIALES

Nosotros ayudamos a (cargo) 
a enfrentar sus 3 problemas 

principales… 
¿siente curiosidad? 

#hashtag [link para sitio web]

Si usted desea saber cómo lo 
podemos ayudar, póngase en 

contacto conmigo/con nosotros 
en…

…aunque no quiera sonar como 
que estoy vendiendo, quería 
mencionar el éxito en el caso 

que usted piense que seríamos 
capaces de ayudarle…

…Si tiene curiosidad por saber 
cómo, me gustaría contarle más 

sobre cómo ellos abordaron esos 
problemas…

…Si le gustaría saber cómo, por 
favor hágame/háganos una llama-
da a través de... Nuestro sitio web 

es www.abc.com

…Me parece que hay un 
montón de excelentes 

respuestas. Espero que mi 
respuesta a su pregunta tam-

bién ayude. De hecho…

Soy (vendedor) de (empresa). 
No hemos hablado antes, 

pero…

Asunto: Nosotros resolvemos 
problemas reales

Para jdoe@xyz.com
 Estimado Juan…

…Nosotros hemos trabajado con organizaciones de __________ (especificar industria) 
por los últimos ___ (#) años.  Las tres preocupaciones principales que escuchamos 
últimamente de otros __________ (cargo) son: (1) __________, (2) __________ y (3) _________ (3 
pains más probables para el mismo cargo). [Hemos ayudado a empresas como: 
(1) __________, (2) __________ y (3) __________ 
(3 organizaciones de referencia)  a resolver algunos de esos problemas…]

http://jdoe@xyz.com


MENSAJE DE PAIN



OPORTUNIDADES 
TRANCADAS/PERDIDAS

MOTIVO ¿QUÉ HACER?



¿Cuáles serán las actividades 
para reducir el tiempo de ciclo?



EMPEZANDO...

TRES COSAS QUE VOY A PONER EN USO DE INMEDIATO:

1

2

3



MÓDULO 4

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/51863/1071
https://www.uruguayxxi.gub.uy/es/quiero-exportar/herramientas/formacion-habilidades-exportacion


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 5
PEQUEÑOS ENVÍOS Y SERVICIOS

ASOCIADOS

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/53167/1071


PEQUEÑOS ENVÍOS Y
SERVICIOS ASOCIADOS



    
Régimen simplificado de exportación de 

micro y pequeñas empresas  

Accedé aquí

http://tuexportas.gub.uy


Disponible: 17/09/2019

IMPLEMENTACIÓN



En esta primera etapa:

Los medios de transporte que podrán ser utilizados 
serán:

• Terrestre.
• Aéreo con Operador Postal.

Para los medios de transporte marítimo, Aéreo sin 
Operador Postal y Salón de Pasajeros:

• La declaración deberá realizarse a través de expediente 
    (GEX) en la Mesa de Entrada de la Administración 
    de Aduanas más electrónico cercana a la ubicación 
    del exportador.

IMPLEMENTACIÓN



En esta primera etapa:

DECLARACIÓN POR VUCE O POR GEX EN ADUANA 

• Si tu mercadería SI tiene DOCUMENTOS OBLIGATORIOS       
    y los mismos SI se gestionan por VUCE, entonces realizarás          
    los certificados y la declaración por VUCE.

• Si tu mercadería SI tiene DOCUMENTOS OBLIGATORIOS       
    y los mismos NO se gestionan por VUCE, entonces en esta 
    primera etapa gestionarás tu declaración por GEX en Aduana.

• Consulta aquí: https://vuce.gub.uy//consultar-documentos-
    obligatorios/

• Tener en cuenta que el país de destino puede exigir documentos 
    para el ingreso de la mercadería.

IMPLEMENTACIÓN



FLUJO GENERAL DEL PROCESO

EXPORTADOR EXPORTADOR EXPORTADOR TRANSPORTISTA TRANSPORTISTADESPACHANTE



Cómo se realiza la declaración 



ACCEDER A VUCE

Accedé aquí

https://vuce.gub.uy


¿Cómo hago el trámite?

ACCEDER A VUCE



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE

V 



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE



Tarea: Ingreso de Declaración

ACCEDER A VUCE



Tarea: control pago certificado

ACCEDER A VUCE



Tarea: Pago de certificado

ACCEDER A VUCE



Tarea: Control pago de certificado

ACCEDER A VUCE



Tarea: Clasificación

ACCEDER A VUCE



Tarea: Confirmación y envío a DNA

ACCEDER A VUCE

 



Tarea: Confirmación y envío a DNA

ACCEDER A VUCE



Tarea: Confirmación y envío a DNA

ACCEDER A VUCE



Empresa unipersonal

FIRMAR DECLARACIÓN

Necesita:

• Cedula de Identidad con chip.

• Nro de PIN de tu CI.

• Pendrive lector de CI.



Paso 4: Empresa

FIRMAR DECLARACIÓN

Necesita:

• Firma digital empresa / Firma digital empresa
    avanzada.

• Abitab o Correo Uruguayo.

• Por mas info: 
    https://tramites.gub.uy/ampliados?id=1580



Entrega paquete 
al transporte / operador postal

EXPORTADOR

Necesita:

• DUA numerado y vigente.

• Contar con Agente de transporte / Operador Postal.

• Informa Número de DUA y que la Operación 
    es de TU Exporta.



NÚMERO DE DUA
 



TRAZABILIDAD



Paso 4: Solicita libramiento

AGENTE DE 
TRANSPORTE / OPERADOR POSTAL

Requisitos:

• Contar con la capacidad de realizar la solicitud 
    de libramiento electrónico.

• Contar con Número de DUA válido y vigente 
    brindado por un exportador.



Solicita libramiento

AGENTE DE 
TRANSPORTE / OPERADOR POSTAL

Pasos:

• Efectiviza Canal de revisión mediante envío mensaje 
    con asociación DUA con Carta de porte / Guía aérea / 
    Conocimiento de embarque.

• Sistema LUCIA asigna Canal de Revisión (Rojo/Verde).

• En caso de canal Rojo, se espera control aduanero
    y libramiento (comparece Exportador o Agente de Transporte).



Envío y cierre de declaración

AGENTE DE 
TRANSPORTE / OPERADOR POSTAL

Pasos:

• Luego del embarque, cierre del DUA con asociación
    de carga electrónica del procedimiento estándar
    (plazo a establecer).



Momentos en Aduana 
de la Declaración Aduanera

MOMENTOS

Numeración 
del DUA

TUExporta

 
 

 

Canal de Revisión 
VERDE  
ROJO  

Libramiento

1 2 3 





HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES
Departamento de Inteligencia Competitiva







Ingresa a : www.uruguayxxi.gub.uy

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Ingresa a : www.uruguayxxi.gub.uy
QUIERO
EXPORTAR

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Ingresa a : www.uruguayxxi.gub.uy

HERRAMIENTAS

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Ingresa a : www.uruguayxxi.gub.uy

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Caso de ejemplo: 
Cartera de cuero NCM* 420222

42: Manufacturas de cuero; artículos de talabartería o guarnicionería; artículos de viaje, bolsos de mano (carteras) 
y continentes similares; manufacturas de tripa.

02: Baúles, maletas (valijas), maletines, incluidos los de aseo y los portadocumentos, portafolios (carteras de mano), 
cartapacios, fundas y estuches para gafas (anteojos), binoculares, cámaras fotográficas o cinematográficas, instrumentos 
musicales o armas y continentes similares; sacos de viaje, sacos (bolsas) aislantes para alimentos y bebidas, bolsas 
de aseo, mochilas, bolsos de mano (carteras), bolsas para la compra, billeteras, portamonedas, portamapas, petacas,
pitilleras y bolsas para tabaco, bolsas para herramientas y para artículos de deporte, estuches para frascos y botellas, 
estuches para joyas, polveras, estuches para orfebrería y continentes similares, de cuero natural o regenerado, hojas 
de plástico, materia textil, fibra vulcanizada o cartón, o recubiertos totalmente o en su mayor parte con esas materias 
o papel.

22: Bolsos de mano (carteras), incluso con bandolera o sin asas: Con la superficie exterior de hojas de plástico 
o materia textil.

*NOMENCLATURA COMÚN DEL MERCOSUR 2017
Estructurada a 10 dígitos y su correspondiente régimen arancelario.
(Basada en el Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercanías, actualizado con su VI Enmienda).

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?
Es una demanda concreta de un bien específico, 
detectada por el departamento de Inteligencia 
Competitiva de Uruguay XXI.

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?

Es una demanda concreta de un bien específico, 
detectada por el departamento de Inteligencia 
Competitiva de Uruguay XXI.

•  ¿Puedo saber en que países tiene oportunidad mis productos?

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?

Es una demanda concreta de un bien específico, 
detectada por el departamento de Inteligencia 
Competitiva de Uruguay XXI.

•  ¿Puedo saber en que países tiene oportunidad mis productos?
•  ¿Es posible conocer cuáles son los productos con oportunidades      
     en mi mercado de interés?

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?

Es una demanda concreta de un bien específico, 
detectada por el departamento de Inteligencia 
Competitiva de Uruguay XXI.

•  ¿Puedo saber en que países tiene oportunidad mis productos?
•  ¿Es posible conocer cuáles son los productos con oportunidades      
     en mi mercado de interés?
•  ¿Qué debo hacer luego de detectar la oportunidad comercial?

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?
Información online de exportaciones de Uruguay, 
obtenida por la Dirección Nacional de Aduanas.

Clasificación según:
• Producto
• Destino
• Empresas

Sistema de Información
de Exportaciones

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema de Información
de Exportaciones

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema de Información
de Exportaciones

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema de Información
de Exportaciones

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué significa esto?
Permite obtener información de aranceles intra 
y extra zona, preferencias y devoluciones 
de tributos desglosado por NCM.

En caso de que el producto tenga un requisito 
específico (documental) te re-dirigirá a VUCE.

Sistema de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema 
de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema 
de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema 
de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema 
de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Sistema 
de Aranceles

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



¿Qué es un perfil país?
Es una ficha con indicadores económicos e información 
comercial relativa al país de su elección. Además, para más 
de 100 países, se incluyen oportunidades comerciales para 
los productos uruguayos.

Perfil País

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Perfil País

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



Perfil País

HERRAMIENTAS PARA EXPORTADORES



MÓDULO 5

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/53167/1071
https://www.uruguayxxi.gub.uy/es/quiero-exportar/herramientas/formacion-habilidades-exportacion/


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 6
COMPETENCIAS Y HABILIDADES

PERSONALES PARA EL EXPORTADOR

Accedé aquí al video
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Resumen de la presentación

RESULTADOS CON 
SENTIDO

Las empresas y las personas 
tenemos que elegir nuestro 
PARA QUÉ

Necesitamos tener un 
CARÁCTER INTEGRADO 
que nos habilite a 
superarnos.
Generar confianza
Conectados con la realidad
Obteniendo resultados
Lidiando con la adversidad
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Resultados con sentido

ÉXITO
SUPERACIÓN

DESEMPEÑO

3 INGREDIENTES ESENCIALES

PROPÓSITO

Tres ingredientes esenciales



Los tres ingredientes esenciales

1. Ser competentes en lo que hacemos

2. Ser un constructor de alianzas

3. Tener carácter que nos habilite a superarnos

Resultados con sentido



El carácter es nuestra habilidad de cumplir con lo que 
la realidad nos demanda

¿Cuántas veces….?

-  Personas brillantes …. pero “algo sobre como era 
como persona” se puso en sus caminos

-  Pensamos que si nosotros fuésemos diferentes en 
algún aspecto podríamos llegar más lejos de lo que 
hemos llegado - o alcanzar nuestro potencial.

Oportunidades y desafíos
de la vida

mente talentos   
competencias

energía

CARÁCTER
Lo que somos es lo que nos lleva a las 
personas a tener y/o mantener el éxito

habilidades
de cerrar
acuerdos

Dr. Henry Cloud, “Integrity, the courage to meet the demands of reality”, Collins 2006

Resultados con sentido



El carácter de una persona se parece al casco de una lancha

¿Cuáles han sido 
mis logros?

¿Cómo me manejé 
con las personas?

Las tareas

Las relaciones

Resultados con sentido



 (elegir un sentido de propósito)

(contemplar y reflexionar 
en medio de nuestra

actividad – en el presente)

Necesitamos
trabajar en la realidad 

de cada día

Necesitamos un
puerto de destino

Resultados con sentido



Nietzsche:    “Quien tiene un PARA QUÉ vivir, puede soportar casi cualquier COMO”

El hombre actúa por AMOR a una CAUSA 
con la que se identifica, o por la PERSONA 
que ama, o por la Gloria de DIOS

ELEGIR / DECIDIR ante qué o ante quién nos 
consideramos RESPONSABLES

1- Qué queremos SER 
2- Qué queremos HACER
3- Sobre qué VALORES y PRINCIPIOS

VICTOR FRANKL
Médico Psiquiatra
Judío, estuvo prisionero en Auschwitz, 
perdió a su familia
Fue discípulo de Freud 
La tercera escuela de Psiquiatría – 
Logoterapia (Logos = Sentido)

Resultados con sentido



Tu cumpleaños 80

Ejercicio recomendado:  
PLANIFICA TU CUMPLEAÑOS 80 

Imagina 3 oradores
- Hijo/a
- Colega / Socio de trabajo
- Amigo de la comunidad

Resultados con sentido



Qué tenemos en nuestro corazón

TODO SE TIENDE
A MEZCLAR

Nuestros deseos más 
sinceros y profundos, 
basados en nuestro 
sentido de propósito y 
nuestra identidad

Temores
y deseos que surgen de 
nuestras debilidades y 
sombras

Deseos más superficiales
que inconscientemente
vamos incorporando e
internalizando desde 
nuestra cultura

Recibimos permanentemente estímulos del exterior  que se conectan con estos afectos y 
deseos. Estos afectos responden con emociones, sentimientos y pensamientos que

podemos aprender a distinguir.
Y que nos sirve para volver a ORDENAR LOS AFECTOS

Resultados con sentido
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El carácter es nuestra habilidad de cumplir 
con lo que la realidad nos demanda

¿Cuáles han sido sus logros?
Los RESULTADOS IMPORTAN

¿Cómo se manejó con las personas?
¿Les gustaría HACERLO DE NUEVO?

Las relacionesLas tareas

Desarrollo de carácter



LA BRECHA entre nuestro potencial y nuestra realidad

1- Nos damos contra un “techo” en nuestro desempeño, en 
nuestros logros, que están por debajo de nuestras aptitudes

2- Nos enfrentamos a un obstáculo o situación que nos 
bloquea

3- A veces alcanzamos un éxito grande, pero no lo 
sostenemos.

Desarrollo de carácter



Aspectos de carácter

1.  Conectar auténticamente

2.  Orientarse a la verdad

4.  Abrazar, implicarse,  y 
lidiar con lo negativo

3.  Trabajar de una forma 
que logra resultados y 
terminar bien

1- Lleva a la CONFIANZA

Lleva a la encontrar y operar en la REALIDAD

Lleva a alcanzar METAS, RESULTADOS, MISIÓN

Lleva a terminar, resolver o transformar PROBLEMAS

Desarrollo de carácter



Un carácter con integridad

Que el conjunto funcione bien, que este integrado. 

No necesitamos todos los talentos.

Si necesitamos de todos los aspectos del carácter 
al poner a trabajar nuestros talentos.

Necesitamos la completitud, la integridad en las áreas del 
carácter

(El opuesto a la integridad es la compartimentalización – 
división)

Desarrollo de carácter



Muy relacionado con la inteligencia emocional
Dominios y competencias de la Inteligencia Emocional

Competencia de sí mismo Auto - Gestión Conciencia social Gestión de las relaciones

Conciencia emocional
de si mismo

Auto control emocional

Empatía

Influencia

Adaptabilidad Desarrollo de los demás

Orientación al logro

Conciencia de la organización

Gestión de los
conlictos

Trabajo en equipo
y colaboración

Optimismo
Liderazgo inspirado

Para crecer, necesitamos desarrollar un balance de fortalezas 
a lo ancho del conjunto de competencias de inteligencia emocional.

Desarrollo de carácter



Aspectos de carácter

1.  Conectar auténticamente

2.  Orientarse a la verdad

4.  Abrazar, implicarse,  y 
lidiar con lo negativo

3.  Trabajar de una forma 
que logra resultados y 
terminar bien

1- Lleva a la CONFIANZA

Lleva a la encontrar y operar en la REALIDAD

Lleva a alcanzar METAS, RESULTADOS, MISIÓN

Lleva a terminar, resolver o transformar PROBLEMAS

Desarrollo de carácter



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

Conectando con los demás

Generando empatía

Escuchar activamente – generar validación

Ser generoso

Mostrar cierta vulnerabilidad

Expresar necesidad



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

CONECTAR: involucrarse en el otro.

La gente siente que le importas, 
saben que tenemos un interés genuino en conocerlos, 
saber de ellos, 
y que lo que sabemos importa.

La conexión es la experiencia que una persona esta invertida en él o en ella.

Estar en sintonía con lo que otras personas están experimentando, 
sintiendo, pensando

– de una manera que les hagan sentir que sus corazones son 
escuchados

Entender a alguien no significa que estás de acuerdo.



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

EMPATÍA: (“dentro” del “sentimiento”)

Habilidad de entrar en la experiencia de otra persona 
y conectar con la misma de tal forma que 
tu puedas experimentar en cierta medida lo que la otra persona esta 
experimentando.

Requiere:  

1. corazón blando (conectado a tus emociones para poder empatizar)
2. límites claros (percibir el sentimiento del otro, sabiendo no es el tuyo)
3. Escuchar de forma de comunicar entendimiento.



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

La verdadera ESCUCHA ocurre solamente cuando la otra 
persona entiende que tu entiendes.

Ellos hablan

Entonces ellos 
saben que estas 
“con ellos”

Tú los experimentas

VALIDACIÓN

Compartes lo que escuchaste  
y experimentaste sobre su 
experiencia

Ellos te experimentan  
como los escuchaste



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

El ser humano buscará ser conocido, comprendido, 
conectado sobre todas las cosas.

Si no conectas, aquellos que te importan encontraran 
alguien que si lo hará.



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

CONFIANZA - Significa ser descuidado

La otra persona vela por tus intereses tanto como los suyos.
No tienes que preocuparte, la otra persona se preocupa con ello.

La guardia baja.

Tus intereses están siendo cuidados cuando no estas mirando.
Eso es ser DIGNO de CONFIANZA



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

Generando Confianza siendo VULNERABLES

La tensión dinámica entre poder y confianza

Sin suficiente poder, no podremos ser dar en confianza cosas 
que son valiosas para la persona.

Demasiado poder, y no podemos sentir que ellos podrán 
entender jamás o relacionarse con nuestra propia 
vulnerabilidad 



Carácter - Dimensión 1:    ESTABLECIENDO CONFIANZA

Características de los buenos modelos:

1- Tienen fuerza
2- Tienen puntos de semejanza con los que me identifico 
(una  persona normal).
3- Son cálidos (positivos y buenos)
4- Son imperfectos que luchan – no perfectos



Aspectos de carácter

1.  Conectar auténticamente

2.  Orientarse a la verdad

4.  Abrazar, implicarse,  y 
lidiar con lo negativo

3.  Trabajar de una forma 
que logra resultados y 
terminar bien

1- Lleva a la CONFIANZA

Lleva a la encontrar y operar en la REALIDAD

Lleva a alcanzar METAS, RESULTADOS, MISIÓN

Lleva a terminar, resolver o transformar PROBLEMAS

Desarrollo de carácter



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

1- Las consecuencias de la decepción son peores que 
las de la verdad

2- En contacto con la realidad

3- Buscando la realidad 
   Alrededor nuestro
   Sobre nosotros mismos
   Sobre los demás

4- Neutralizando realidades duras

5- Asimilar y acomodar



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

La tendencia de esconder la verdad cuando hay consecuencias 
potenciales 
es parte de la naturaleza humana.

Y tristemente, una que usualmente nos hace incurrir en 
consecuencias más negativas que si hubiéramos dicho la 
verdad.

Puedo lidiar con la realidad, pero no puedo lidiar con el hecho 
de pensar que algo es cierto y luego descubrir que no ha sido 
así en absoluto

Las consecuencias de la decepción suelen ser 
mayores que las de la verdad



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Capacidad de ver la realidad con mayor precisión

Sin importar lo difícil que sea lo que vayas a 
escuchar, la REALIDAD ES SIEMPRE TU AMIGA

Todo lo demás es fantasía. 

Tenemos que estar en contacto con lo que ES…., 

 no con lo que deseamos que sea, 
 o lo que creemos que debería ser, 
 o lo que otros nos hacen creer que es.



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Buscando la realidad

Realmente, no sabemos lo que no sabemos. 

Hay que salir afuera para buscar lo que no sabemos. 

Curiosidad, humildad, hambre por descubrir la realidad.

Lo contrario es Evitar la realidad

Puede deberse a algunas debilidades de carácter:

 Inversión emocional en otra realidad / historia
 Temor a lidiar con las ramificaciones
 Orgullo, omnipotencia, arrogancia, grandiosidad, narcisismo….



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

La búsqueda de la realidad tiene un balance en 3 dimensiones-

1- Buscar la realidad afuera.

Querer saber la verdad en la empresa, en el mercado, en el 
universo.
Abandonar el orgullo de creer que lo sabemos todo
Resistir la tentación de lo que “todo el mundo sabe…”
Resistir “las certezas de ayer”… que se convierten en las 
“supersticiones de mañana”



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

2- Buscar retro-alimentación sobre nosotros mismos

No esperar que otros nos den feedback – ir a buscarlo
Deseamos tenerlo como oportunidad de crecimiento
Buscamos 100% de honestidad
Ser realistas y precisos en evaluar nuestras
fortalezas y debilidades



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

3- Buscan la realidad sobre otras personas.

A veces no vemos a otros en la realidad de quienes son.

Nos recuerdan figuras del pasado (TRANSFERENCIA). 
Distorsionamos a partir de nuestras necesidades.  

Soledad - todo viene bien.
Idealizamos personas que lucen fuertes.

O proyectamos en otros nuestras propias debilidades 
(PROYECTAR).

Ser “cautos en la amistad”.



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Valencia emocional

“Valencia” = el poder de un asunto cargado emocionalmente.

Habilidad de “neutralizar” las realidades duras, 
que las mismas no sean abrumadoras, 
y puedan encararse sin toda la emoción terrible que la 
acompaña.
ver las cosas de una manera que no es personalizada.

“Neutralizar” las cosas positivas también
evitando la “manía” que dejan de ver la realidad con los 
otros aspectos



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Desconexión:

Un ejemplo familiar: “bueno” y “malo”. 

Gente que experimenta a otros o a si mismos como “totalmente 
buenos” o “totalmente malos”. 

Es inmadurez de carácter. Perdemos realismo.



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Carácter maduro:

Ve el mundo como representaciones completas. 

Ven a las personas como lo completo que son y no solo ese error, 
lo mismo con sus fortalezas.

Resolver un conflicto 
es más que difícil
suele requerir una habilidad de ver y trabajar con la verdad 
del otro lado 
e integrarla al nuestro, 
encontrando soluciones que trasciendan ambas polaridades.



Carácter - Dimensión 2:    ORIENTADOS A LA VERDAD

Viendo las cosas en forma diferente: Asimilar y acomodar

Alguien nos da información nueva.
Si estamos abiertos, tomamos esa información y la asimilamos. 

El paso siguiente acomodar la información nueva en nuestra 
visión del mundo. 

Nuestro mapa del mundo cambia. 

Vemos el mundo de forma diferente, con mejor precisión. 



Aspectos de carácter

1.  Conectar auténticamente

2.  Orientarse a la verdad

4.  Abrazar, implicarse,  y 
lidiar con lo negativo

3.  Trabajar de una forma 
que logra resultados y 
terminar bien

1- Lleva a la CONFIANZA

Lleva a la encontrar y operar en la REALIDAD

Lleva a alcanzar METAS, RESULTADOS, MISIÓN

Lleva a terminar, resolver o transformar PROBLEMAS

Desarrollo de carácter



Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Conocer quien somos

Prepararnos, Enfocarnos, y Actuar… en es orden

Estar dispuestos a tomar decisiones difíciles

Perseverando

Aprendemos a perder bien

Aprender a perder cuando aún no hemos perdido



“Conócete a ti mismo” /  “Know thyself”

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS



Conocer quienes somos

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Una definición clara de su identidad en varios frentes.

Saber lo que nos gusta y lo que no nos gusta
Saber en lo que creemos y lo que valoramos

Saber en lo que somos buenos y en lo que no lo somos. 

Vivir en nuestras áreas de fortalezas y talentos.

No perder mucho tiempo pensando que somos algo que no 
somos



Conocer quienes somos

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

“Soy bueno en esto”  (y no en aquello)

Cuando somos quienes realmente somos, tenemos identidad segura. 

De esa seguridad, la acción competente fluye y los resultados ocurren.

Las personas exitosas se adhieren a lo que son buenos y buscan 
formas de agrandarlo.  Suelen rodearse de personas buenas en áreas 
en que no lo son.

El narcisismo, entregarse a presiones externas, perseguir una imagen 
ideal nuestra nos lleva en la dirección equivocada.

La humildad y la identidad segura nos lleva a mejores resultados.



Listo, apunten, fuego

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS



Listo, apunten, fuego

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Listo significa que alguien esta preparado y capacitado.

Disciplina para hacer las tareas para prepararse: due diligence para un 
acuerdo, al contratar a alguien. Requiere postergar gratificaciones y 
paciencia.

Las personas más exitosas a largo plazo no toman decisiones
impulsivamente, planifican y miran todos los ángulos.

Implica esperar y hacer el trabajo “no gratificante” antes de saltar.

Otro aspecto es preparase uno mismo.
“Afilar la sierra”, entrenarse, actualización. 

Que la organización este lista (reestructura previa por ejemplo).



Listo, apunten, fuego

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Apuntar tiene que ver con foco. 

Acción con propósito, orientado a objetivos y que sabe donde 
orientar recursos y energías y por tanto se gastan bien.

Requiere decir “NO” a impulsos y deseos de hacer otras cosas,
decir “NO” a nuevas oportunidades que pueden ser buenas
pero no son las mejores.

Tiene que ver con límites.

Si rechazamos límites carecemos de foco.
Si hacemos A no podemos hacer B.

El tiempo, energía y recursos son finitos. 



Listo, apunten, fuego

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Fuego significa que somos capaces de ir por ello.

Al final hay que ser capaces de saltar.
Poner la semilla en la tierra y confiar en el proceso.

Si este asunto de carácter falla, los resultados no ocurren.

El temor al fracaso, a ser desaprobado, a la ansiedad, a los resultados incier-
tos, a la pérdida de seguridad u otros miedos nos impiden lograr resultados 
que podríamos obtener si no domináramos el miedo.

Las personas con carácter integrado no piensan así del fracaso. 

Piensan que si las cosas no van bien, esa es otra realidad con la que
van a lidiar y sobreponerse.



Dispuestos a tomar decisiones difíciles

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

….   que tendrán efectos 
adversos en personas.



PERSEVERANCIA - De alguna forma encontramos un camino

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Si no perseveramos, las barricadas con que nos encontramos
nos detienen.

La perseverancia implica carácter, resistencia, reservas
emocionales, juicio, creatividad.

Si nos rendimos en cada obstáculo, nos desanimamos, y somos
controlados por lo de  afuera, no por lo de adentro nuestro.



Perder bien

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Las cosas no saldrán siempre bien. Y a veces no será posible arreglarlo.

Perder es una realidad que todos encontramos, y debemos aprender a sortearlo.

Necesitamos aprender de la pérdida y no repitir el patrón.

No negamos la pérdida, sin importar cuánto amábamos la idea o la aventura. 

Encaramos la realidad de que ya fue. Podemos hacer el duelo. 

Tenemos la pena, y emergemos nuevamente luego del duelo y tenemos nuestro 
corazón dispuesto para la vida nuevamente.

Recortamos nuestras perdidas y seguimos  adelante.



Aprendemos

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Examinamos las razones de las pérdidas, las entendemos y aprendemos de ellas.

Hay factores externos que contribuyeron

Y nosotros hemos sido parte del asunto también

Y que nuestras respuestas (aún en factores externos adversos)
podrían haber sido diferentes.

 ¿Cuál fue la diferencia?
 ¿Qué pude hacer diferente?
 ¿Qué es lo que no logre ver?
 ¿Qué necesito cambiar?
 ¿Qué recursos nuevos necesitaré la próxima vez?
 ¿Qué crecimiento personal necesito para que esto no pase de nuevo?

Asuntos de carácter, patrones de comunicación, actitudes, comportamientos, 
creencias, defensas, temores, ignorancia. Y se trabaja sobre ellos para cambiarlos.



Perder cuando no hemos perdido

Carácter - Dimensión 3:    OBTENIENDO RESULTADOS

Las personas de alto desempeño dejan ir cosas que están funcionando,
si no son las mejores cosas.

Son capaces de dejar de lado asuntos que insumen tiempo, energía y
recursos que pueden ser buenos, incluso rentables, pero que los distraen 
de las mejores cosas.

Más que trabajar duro

Los resultados dependen también de aspectos de nuestro carácter.

Enfocarse en el “quien soy” tanto como en el “qué” de la tarea.

Invertir en el carácter



Aspectos de carácter

1.  Conectar auténticamente

2.  Orientarse a la verdad

4.  Abrazar, implicarse,  y 
lidiar con lo negativo

3.  Trabajar de una forma 
que logra resultados y 
terminar bien

1- Lleva a la CONFIANZA

Lleva a la encontrar y operar en la REALIDAD

Lleva a alcanzar METAS, RESULTADOS, MISIÓN

Lleva a terminar, resolver o transformar PROBLEMAS

Desarrollo de carácter



Perder cuando no hemos perdido

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Aprender a no ignorar a los problemas

Adquirir capacidad de recuperación

Separados de los resultados

Responsabilidad (propiedad) sobre los resultados

El mal subyacente – dejar de buscar ser “ideales, sin fallas”

Aprender a confrontar productivamente

Dejar ir lo negativo

Prevenir – aprender a perder antes de perder



No ignorar los problemas, implicarse.

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Ver a los problemas como asuntos par encarar, implicarse. 
Y se agenda el asunto.
Querer hacerlo pronto, activamente, directamente.

Primero: no evitar los problemas. Hacer lo opuesto,
buscarlos para resolverlos.

Segundo: No se ve encarar lo negativo sólo como algo doloroso, 
sino como una oportunidad de hacer las cosas mejor
y llegar a un buen lugar.

Las ganancias surgen como resultado de encarar los problemas, 
por lo que hacerlo es visto como algo bueno, no algo negativo



Capacidad de recuperación

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

La habilidad de recuperarse rápidamente.

Proceso.

Recobramos nuestra funcionalidad luego de un
evento emocional negativo.

Habilidad de recuperar

 Motivación
 Esperanza
 buen juicio
 pensamiento claro
 Empuje
 proactividad 
 otras facultades

requeridas para mover algo hacia adelante 
luego de que algo malo ocurrió.



Separado de los resultados

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Estar separado de el problema o de sus 
resultados negativos. 

La identidad segura es sobre quien una 
persona es, no lo que hace o sus
resultados.
Des dramatizar el resultado.

No derivar nuestro sentido de quienes 
somos, o como nos sentimos, 
de los resultados de nuestro
desempeño.



Responsabilidad (propiedad) sobre los resultados

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Tomar propiedad sobre los resultados y 
no tratar de poner escusas o acusar a otros por los mismos.

Queremos resultados buenos. Queremos que las cosas funcionen. 

Podemos permanecer separados de los resultados en términos de lo 
que significan para  nosotros y sobre la manera que nos sobre-identifi-
camos con ellos viéndonos como perdedores si las cosas no salen …

…  y al mismo tiempo responsables, viéndonos como la persona que
va a lidiar con ellos, o que hará algo diferente para conseguir
un resultado diferente.

Culpar es el freno de mano para mejorar



Confrontar productivamente

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

La habilidad de confrontar.
Quienes no confrontan, los sobrepasan los problemas 
y se detienen por su tendencia de ser “agradables a la gente”.

La confrontación le da estructura a los equipos, proyectos,
relaciones y vida. La estructura confiere seguridad, y en la 
seguridad la gente progresa.

Sin la seguridad que da la confrontación, la gente y las
relaciones languidecen.

Lo siguiente es confrontar bien.



Confrontar productivamente

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

La honestidad sin amor no es integro.

Quiero:
 Resolver el problema - resultado
 Fortalecer la relación
 Ayudar al desarrollo de la persona
 Otorgarle poder en su desarrollo

Entonces: Confronto de una forma que genere 
esa “estela”.

La confrontación no tiene que ser antagonista. 

Significa que vamos a “mirar este asunto juntos 
en lugar de ignorarlo”.

Tu y Yo versus el problema

Ser suave con la persona y duro con el problema



Dejar ir lo negativo

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Cuando hay un asunto con alguien, o un problema, con el que lidiamos 
y lo resolvemos – entonces – dejémoslo ir. 

Sino lo hacemos, no esta resuelto, y lo dejamos activo.

Hacer el duelo y perdonar. 

Perdonar no significa no enfrentar un problema. 

Significa enfrentarlo y después dejarlo ir.



La mejor forma de resolver un problema

Carácter - Dimensión 4:    LIDIANDO CON LA ADVERSIDAD

Si algo huele mal, o no lo suficientemente bueno, simplemente decir que no.

Ej: Due dilligence

Límites. Un sistema que como la piel no deja que entren toxinas en tu sistema.

Decir NO. Aunque decepcionemos a algunas personas, y renunciemos
a algunas cosas.

Esto no se siente muy bien
No me siento cómodo haciendo o acordando esto
Esto no es lo que realmente quiero
No me gusta lo que estoy acordando, o parte de mi no
Esto va en contra de un valor importante
Me voy a arrepentir de esto después
Voy a resentir de esto por mucho tiempo
Resiento de esto ahora
Ojalá esto no este pasando
Esto se parece a la última vez.

La pequeña voz

La mejor forma de resolver 
un problema es no tenerlo 
para empezar



RESULTADOS CON 
SENTIDO

Las empresas y las personas 
tenemos que elegir nuestro 
PARA QUÉ

Necesitamos tener un 
CARÁCTER INTEGRADO 
que nos habilite a 
superarnos.
Generar confianza
Conectados con la realidad
Obteniendo resultados
Lidiando con la adversidad

Necesitamos tener un 
CARÁCTER INTEGRADO 
que nos habilite a 
superarnos.
Generar confianza
Conectados con la realidad
Obteniendo resultados
Lidiando con la adversidad

Resumen de la presentación



El carácter puede cambiar

Crecimiento Personal

Nuestra vida tiene varios determinantes:

 Nuestros genes y temperamento
 Nuestra experiencia pasada
 Las elecciones que hemos tomado en el camino

La pregunta ahora es ….. ¿Qué es lo que vamos a hacer al respecto?



El impulso para crecer

Crecimiento Personal

Un impulso para crecer y ser “más” de lo que eres en cualquier 
momento.

Se trata de convertirse en más de lo que somos como personas, 
en la vida, en los negocios, y en las relaciones.

Curiosidad que impulsa para desarrollar
 
 más habilidad, 
 más conocimiento, 
 más completitud, 
 y más experiencia.



Crecimiento Personal

Hambre de crecer enterrada, lastimada o reprimida

El hambre de  una persona puede estimularse y canalizarse
y durar toda la vida. 
Mientras que el de otra este herida o reprimida.

El carácter es sobre experiencia, 
y la experiencia se convierte en nuestro carácter.



Crecimiento Personal

Hambre de crecer enterrada, lastimada o reprimida

Así funciona: 

Tenemos una fantasía de hacer algo o un sueño, o un simple 
pensamiento. 

“No estaría bueno…”, “Eso es interesante….”. 

Pero el deseo no llega lejos. 

Es instantáneamente sofocado, menospreciado, criticado, y 
matado por la voz crítica de su experiencia temprana, que ahora 
forma parte de nuestro ser. 

Somos presos de nosotros mismos.



Crecimiento Personal

Hambre de crecer enterrada, lastimada o reprimida

Deseo de crecer

Sin resultados 
malos

Sin resultados 
malos

Protesta. Bebe llora.
Empleado no escuchado  
por el  gerente

Desesperanza. Indiferencia. Desacople. 
La persona se separa del deseo, o el ham-
bre y no siente nada. Pierde la habilidad de 
querer, o creer que puede pasar.

Sentimiento de pérdida.
Deseo o esperanza sin 
respuesta del mundo exterior

La creencia de que el crecimiento 
es posible ya no existe.

Resultados buenos Se internaliza, y también la 
creencia que si lo intentas
lo logras



Crecimiento Personal

Para que nuestro carácter crezca, debemos liberarlo del
ataque interno. 

Tomar pasos hacia territorio inexplorado. Probar cosas nuevas.

El hecho de caerse nunca detiene a un niño de desarrollarse. 

Pero los gritos, las críticas, y los menosprecios pueden detenerlos 
de por vida.



Apostando vs tomando riesgos

Crecimiento Personal

Al discutir sobre riesgos, se habla de tomar riesgos.

El riesgo significa que hacemos algo que tiene la posibilidad de un re-
sultado malo, y que abrazamos esa posibilidad y estamos bien con ello.  

Es una exposición voluntaria. 

No significa que somos idiotas, 
o que hay mayores posibilidad que las cosas salgan mal. 
Eso es apostar, más que correr riesgos.



Nos ponemos en la posición de responsabilidad. 

Crecimiento Personal

Si no hay un resultado bueno. Eso quedará en nuestros hombros. 

Generalmente se trata de algo calculado. 

Una expresión propia en las formas que ya hemos crecido y aprendido, 
pero en un nuevo campo o manera. 

Lo que estamos haciendo ya no contiene a lo que nos hemos convertido 
y entonces damos un paso hacia afuera. 

Dar ese paso afuera es una expresión de en quien nos
hemos convertido.



Someternos a nuestra inhabilidad

Crecimiento Personal

Intentar hacer cosas que no podemos hacer. 

 Nos estiramos para poder hacer lo que intentamos. 
 Tomamos desafíos que nos demandan ser mas de lo que hemos 
sido hasta ahora.  
 Luego la presión de esas demandas nos llaman a “hacernos más”. 
 La barra se eleva, y debemos saltar más alto.

No vamos a crecer sin intentar hacer cosas 
que somos incapaces de hacer



¿Qué es lo que genera el crecimiento?

Crecimiento Personal

Necesitamos dirección  
(UN PROGRAMA)

y necesitamos energía
(EL PODER DE LOS DEMÁS)



Crecimiento Personal

Si nos abrimos, tenemos la posibilidad de una infusión de energía. 

Necesitamos una conexión a fuentes externas de energía. 
 ¿quién nos empuja al crecimiento?
 ¿quién nos soporta para crecer?
 ¿quién nos empuja más allá del nivel donde estamos ahora?
 ¿de dónde viene el aliento?

Ir a un coach, unirse a un grupo, tomar un consejero, una comunidad 
de crecimiento, o un empuje de fuera, el crecimiento empieza
a ocurrir. 

Si es todo  auto-motivación, declina.

Si hay combustible de afuera, somos impulsados a más de lo que
somos capaces.



Las agendas incluyen:

Crecimiento Personal

Coaching personal
Terapia personal
Grupo de apoyo de otros ejecutivos, parientes o 
personas en crecimiento espiritual
Experiencias de entrenamiento
Educación continua mas allá de lo requerido
Retiros
Relaciones de rendición de cuentas

Cumbres con otros líderes
Entrenamientos de liderazgos no requeridos
Leer y estudiar
Cursos
Grupos de desarrollo espiritual
Retiros para matrimonios y parejas
Seminarios de relacionamiento
Directores espirituales



El poder de los demás (vínculos de calidad)

Crecimiento Personal

4 tipos de vínculos
Solo uno promueve el crecimiento

La conexión
que hace crecer

El aislamiento
que hace crecer

La conexión
que hace crecer

La conexión
que hace crecer



Crecimiento Personal

Una conexión verdadera
Puedo ser auténtico

Mucha gente logra ir mucho más lejos de lo que 
pensaron GRACIAS a que ALGUIEN pensó que 
podían hacerlo.

ABRIRSE A OTRO que puede atender nuestras 
necesidades (hacernos vulnerables).

No tenes miedo a decir que necesitamos ayuda

TERNURA Y FIRMEZA
En gracia y verdad.
Cuidar la relación y el resultado.

Comprometidos con nuestro futuro



MÓDULO 6

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/53418/1071


Programa de Formación en Habilidades de Exportación

MÓDULO 7
EXPERIENCIAS QUE MOTIVAN

Accedé aquí al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/53592/1071


DANIEL ÁLVAREZ
PARTNER Y PRODUCTOR EJECUTIVO DE TRANSPARENTE FILMS



Experiencia exportadora de Transparente Films: 

Argentina, Chile, México, Portugal, Brasil, Alemania, Dinamarca, 
Polonia, Rusia, España, entre otros.

“A pesar de que tenemos suficiente experiencia para desarrol-
lar un plan de internacionalización, estamos muy interesados en 
contratar a un asesor del exterior que nos pueda ayudar a tener 
un nuevo enfoque, teniendo en cuenta ciertos incentivos fiscales 
que tiene Uruguay desde mayo de este año para atraer proyec-
tos internacionales de otro porte, como son los largometrajes, 
los documentales y las series de televisión. Se trata de una  re-
orientación de nuestra estrategia de venta”, señaló Álvarez du-
rante su disertación.



Desde una idea inicial hasta la elaboración
de un producto audiovisual

Necesidad de comunicar algo (un producto, una oferta, una 
experiencia, un sentimiento).
-Contacto con un equipo creativo que desarrolle la idea en forma 
de guión.(Ese equipo creativo puede estar dentro de la empresa 
“in house” o puede ser externo de una agencia de publicidad).
-La agencia de publicidad se encarga de generar una planifi-
cación y una estrategia de comunicación que posiblemente 
requiera productos audiovisuales ya sea para televisión, redes 
sociales y demás tipos de pantalla.
-El papel se traduce al lenguaje audiovisual: la productora se en-
carga de hacer posible la filmación coordinando el proyecto y el 
producto audiovisual a desarrollar.

Pasos en el proceso de desarrollo:



clima: cuando en el norte es invierno, en Uruguay es verano.
locaciones: normalmente se buscan locaciones que puedan do-
blar o simular el lugar del mundo donde no se pudo filmar.
casting: población parecida a la del hemisferio norte, con un perfil 
caucásico.
bajo costo: Uruguay tiene el diferencial de encontrar soluciones 
creativas y aumentar el valor de la producción.

Razones por las que las empresas 
extranjeras deciden filmar en Uruguay:



exponer el valor de producción.
mostrar el aporte creativo de la producción.
promocionar la industria audiovisual uruguaya en el mundo y su 
situación de estabilidad social y política, sus facilidades cam-
biarias y la posibilidad de trabajar durante 90 días en el país sin la 
necesidad de tramitar visa, entre otras tantas ventajas.

Las visitas comerciales son 
esenciales para:



AGNES LENOBLE
DISEÑADORA



Crecimiento Personal

Agnes Lenoble es una marca  creada en 2015, dedicada al 
diseño y fabricación artesanal de accesorios e indumentaria. El 
estilo de la marca radica en la exaltación de la belleza de lo 

imperfecto en lo bruto y natural.

Anges Lenoble, diseñadora de su marca homónima, tiene 23 
años y hace hace seis años comenzó a crear su marca. Hija 
de artesanos, desde pequeña descubrió el encanto del trabajo 
manual y artesanal. Comenzó a estudiar arquitectura pero en 
el camino se dio cuenta de que debía seguir sus instintos para 

lograr ser más productiva.



La marca se caracteriza por el uso de piedras naturales en sus 
accesorios, especialmente visibles en sus colecciones “Origen” y  
“Raíces”. El uso de materiales nobles es parte de la propuesta de 
volver a lo auténtico.  Agnes Lenoble desarrolla la sustentabilidad 

desde el punto de vista social.

Lenoble observa que su producto tiene facilidades para presentarse 
en el exterior debido al diferencial de lo autóctono, que también 

es el valor agregado de Uruguay en la industria.
Actualmente la mayor parte de sus ingresos siguen proviniendo 
de Uruguay, pero desde el principio la diseñadora mantuvo una 
proyección hacia el exterior. La necesidad de esta mirada más 
allá de fronteras parte de la observación de que las marcas que 
dependen únicamente del mercado interno sufren periodos de 

inestabilidad y alcanzan un techo. 



Estrategias para la internacionalización:

De forma individual comenzó a enviar mails a marcas extranjeras para 
mostrar sus productos sin obtener respuestas. Durante charlas y talleres 
sobre exportación organizados por Uruguay XXI supo que las grandes 
marcas reciben demasiada cantidad  de mensajes por día y que ese no 
era el camino para llegar a ellas. Enfocarse en mejorar el producto y su 
presentación era la vía para que la oportunidades llegasen, un objetivo 

que implicaba continuar formándose. 

Uso de redes sociales para exhibir el producto. 

A partir de la solicitud de personas extranjeras a través de las redes, 
que enviaban mensajes porque querían comprar sus diseños surgió la 

necesidad de desarrollar una página web y del e-commerce. 



Participar en rondas de negocios y visitas comerciales

Estas instancias a las que convoca Uruguay XXI, en las que se invita 
a compradores y medios de comunicación internacionales son 
fundamentales para adquirir nuevos conocimientos sobre el “interior” 
del mercado, sostiene Lenoble. Participar de estos encuentros le permitió 
identificar cuál era su público objetivo en el exterior y pudo dedicarse a 
buscar los mercados que mejor entendieran su concepto. Por ejemplo, 
observó que el sector en Brasil era muy cerrado, ya que en el país se 

consume preferente los diseños nacionales.

Participación en eventos internacionales como las semanas de la moda. 

Por ejemplo, participar en la fashion week de San Pablo permite establecer 
vínculos comerciales porque al evento concurren personas de todas 

partes del mundo.



Definición del precio

Agnes Lenoble exporta a Nueva York. Durante un viaje a Estados Unidos 
notó que su producto no llamaba la atención en las tiendas. En contacto 
con vendedores y compradores supo que sus precios eran demasiado 
bajos para las expectativas del público americano y eso desvaloriza su 
trabajo. Cuando subió los precios sus prendas pudo comprobar que 
aumentaron las ventas. A partir de entonces la marca se enfoca en el 

precio y no en la cantidad.

Aprovechamiento de las oportunidades

Una de las ventajas del diseño uruguayo es que aún no existe un gran 
nivel de competencia de mercado. En mayo del año pasado se presentó 
a un concurso y recibió un feedback de que era la única participante que 
se había inscripto y que el premio era participar un stand en Milan con 

capacidad para 15 diseñadores. 



Visibilidad

Cobrar visibilidad también puede resultar más fácil en Uruguay ya 
que el acceso a los eventos del sector en el país es mayor. En su caso, 
participar de la campaña de MOWEEK, la semana de la moda uruguaya, 
es una buena carta de presentación. La MOWEEK es un lugar accesible 
en comparación a las fashion week de países con mayor producción en 

este sector.

Información

Buscar estar bien informado es esencial para acceder a las 
oportunidades. Suscribirse a las newsletters de las instituciones y medios 

es un buen primer paso para lograrlo.



FACUNDO DEL CASTILLO - 
INGENIERO Y FUNDADOR DE INGENIUM



Origen del emprendimiento

Antecedentes

Desde temprana edad Facundo del Castillo tuvo una marcada 
vocación profesional por la ingeniería de estructuras, su familia 

también fue una influencia muy grande para él. 

El camino fue largo. Del Castillo se graduó en ingeniería pero 
aún no tenía nociones claras sobre el mercado: no sabía 
cómo desarrollar el libre ejercicio de su profesión. Comenzó 
trabajando en varias empresas, en una relación de dependencia 
pero siempre tratando de nutrirse de aprendizaje y con el claro 

objetivo de crear un camino propio.



Primeros pasos

Trabajaba durante 12 a 13 horas de trabajo pero miraba hacia atrás 
y veía que en los últimos meses no había hecho demasiado por 
avanzar. Entonces llamó a profesionales conocidos y docentes 
ofreciéndose como colaborador de proyectos grandes. En 2011 
gracias a sus buenas referencias logró su primer contacto en 

el mercado.



Internacionalización

La construcción es una industria muy cíclica en cualquier país y más en Uruguay, 
que es un país pequeño. Por esta razón, la necesidad de internacionalizar estuvo 
presente desde el principio. Pasaron cuatro años sólo con la inquietud. Enviaban 
muchos mail a diferentes países, ya que no conocían a nadie de la industria en el 

exterior y no tenían un clientes extranjero, sin obtener respuesta. 
A fines de 2014, cuando la actividad de la construcción estaba bajando en Uruguay, 
Ingenium decidió hacer algo diferente. Comenzaron a averiguar dónde podían 
encontrar orientación y ayuda al emprendedurismo y descubrieron que ess 
excepcional la cantidad de apoyo, programas y subsidios que tiene el país para 
emprendimientos que están comenzando. En este contexto  se encontraron con 
un ecosistema de apoyo y contención muy grande. Desde el inicio, contaron 
con el apoyo de Uruguay XXI en distintos programas de formación, con visitas 

comerciales al exterior y misiones que hacían por cuenta propia. 



¿Qué? (¿qué tipo de 
emprendimiento, a 

qué escala?)

¿Dónde? (país)

¿Quién?

¿Con qué modelo?

Surgieron las siguientes preguntas



Método + constancia + recursos

Los distintos programas de capacitación y los consultores 
aportaron el método para orientarse al exterior. 

El proyecto llevó mucha constancia y comprensión sobre la 
cantidad de recursos con la que contaban.



Internacionalización

En 2014 cuando caía la actividad de la construcción y, por lo tanto, su 
facturación pero hacia 2019, cuando comenzaron a introducirse en el 
mercado exterior, la gráfica de evolución de la empresa comenzó a subir 

progresivamente. 

En 2015, a partir de un estudio de mercado, comenzaron a trabajar en 
Paraguay. Viajaron al país, organizaron apróximadamente 30 reuniones 
y hablaron con personas de la industria (potenciales clientes, eventuales 
competidores). En Ingenium tenían claro que íban a aprender sobre el 
país: su idiosincrasia, su cultura, el funcionamiento del sector, quiénes 

participan del sector y de qué manera.



Tuvieron la fortuna excepcional de lograr un primer contrato en ese 
primer encuentro, porque encontraron a una persona que tenía un 
proyecto para adjudicar y malas experiencias con actores locales, 
no por falta de calidad, sino por falta de disponibilidad ya que la 

construcción en Paraguay estaba en auge.  

A mediados de 2016 viajaron a Bolivia y observaron que había bastante 
receptividad. Aprendieron sobre el país, aunque pronto entendieron 
que era necesario viajar varias veces para lograr una cercanía con el 
sector. En junio de 2017 concretaron su primer negocio en el país 

andino.



Lecciones aprendidas

Entender el mercado objetivo
Clarificar la propuesta de valor para ese mercado
Definir el modelo de negocio para ese mercado
Detectar y mitigar las barreras de venta
Mantener la constancia y generar presencia
Generar sinergia. Cada venta nos sirve a todos.



MARCO PICOREL
DIRECTOR DE SAINT HNOS.



“Todo emprendedor necesita una motivación”

La motivación de Saint Hnos. fue la propia necesidad. En la familia pasaban por una 
crisis económica ya que en 1982 la devaluación de la tablita llevó a que perdieran su 
industria. En 2001 tuvieron la oportunidad de adquirir Saint, una marca de mucha 
trayectoria en Uruguay. Comenzaron desde cero en un mercado de consumo masivo, 

algo que no hacía fácil la tarea.

Saint es una marca de más de 100 años de historia que monopolizó el sector de 
los dulces y el café durante muchos años. En 2001, previo a la crisis económica 
de 2002, comenzaron con el impulso de volver a instalar la marca. El café soluble 
resultó ser uno de los principales productos de facturación y, además, el café era 
una tradición familiar. Viajaron a Brasil para buscar un importador de café soluble 
y conocieron una empresa que apoyó el proyecto. Los primeros tiempos no fueron 

fáciles, había que invertir muchas horas. 



“Las amenazas para algunos,
son oportunidades para otros”

La crisis de 2002 fue una oportunidad para la empresa porque pasaron 
a competir con multinacionales que no mostraba flexibilidad: 

si no estaba el pago de antemano, no descargaban mercaderías.

En ese contexto, trataron de diversificar rápidamente la línea de 
productos para así no depender exclusivamente de un solo producto.



“En un mercado pequeño y competitivo,
quién mejor se prepara es quien tiene más probabilidades de éxito”

Las herramientas de apoyo al emprendedurismo que tenemos 
disponibles en Uruguay gracias instituciones como Uruguay XXI, 
ANI, CIU, Proexport, INEFOP, MIEM, entre otras, son dignas de 
destaque. Muchas veces no se sabe de estas herramientas o no 
se dispone de tiempo para encontrarlas. 
Es importante invertir tiempo en capacitarse para lograr la inter-
nacionalización.



“Ante las grandes ventajas demográficas y escala productiva
que tienen los países de la región , es necesario buscar un diferencial”

Saint buscó un diferencial que le permitiese competir en la región e in-
ternacionalmente: tener productos con valor agregado. La necesidad 
de diferenciarse deviene del hecho de que Uruguay es un mercado de 
tan solo tres millones de consumidores, frente al mercado brasilero de 
200 millones y al mercado argentino de 50 millones. 

En Saint. Henos decidieron invertir en tecnología productiva, asistir a mu-
chos cursos, adquirir conocimientos del exterior y participar en misiones 
inversas y tecnológicas. el foco siempre estuvo en la producción, ya que 
competir con multinacionales obliga a la eficiencia, a profesionalizarse y 
a salir de lo tradicional.



El lema de la empresa es “orden y progreso” como se lee en la bandera 
nacional de Brasil. Las áreas de relevancia en la organización de la em-
presa son: Departamento Comercial, Departamento de Administración, 
Departamento de Calidad, Departamento de Recursos Humanos, autom-
atización y tecnología, Sistema de gestión e información, Departamento 
de Marketing y Departamento de Logística.

El posicionamiento del café soluble en el mercado nacional corresponde 
27% a Saint Hnos (3 de cada 10 uruguayos consume sus productos), 57% 
a Nestlé y 12% a otras empresas. 



MÓDULO 7

Si no pudiste participar del taller, o queres repasarlo,
accedé acá al video

http://veramas.com.uy/veramas/vod/53592/1071


¡GRACIAS!
exportaciones@uruguayxxi.gub.uy

www.uruguayxxi.gub.uy/es/quiero-exportar/

@uruguayxxi

https://www.instagram.com/uruguayxxi/
https://www.flickr.com/photos/uruguayxxi/
https://twitter.com/UruguayXXI
https://www.linkedin.com/company/uruguay-xxi
https://www.youtube.com/user/UruguayXXIGUB

