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Hacer lo que depende 
de nosotros al 200%

No puedo controlar

Puedo
Controlar

Mayor
Control

Para Controlar más...



Modelos Conceptuales

Esquemas de la realidad 
actual o deseada



UUn n nuevonuevo modelomodelo parapara NicaraguaNicaragua

Clusters
Competitivos

Infraestructura
para el Desarrollo

Sosteni ble

Desarrollo
Sustentable

Más y
Mejores 
Empleos 

Para Todos

Mejor calidad
de  vida

Creación
de riqueza

Enfoque
a los

Mercados
Estratégicos

Capital Social
Cooperación y 
Colaboración



LA ESTRUCTURA

PYME

ME

SECTOR 
INFORMAL

GRANDES
ACCESO A FINANZAS

TECNOLOGIA OBSOLETA

POCA ASOCIATIVIDAD

COMERCIALIZACION

EMPAQUE

GERENCIA

CAPACITACION Y AT

SUPERVIVENCIA



Procesos Principales

LA EMPRESA

Procesos  
de APOYO

Proveedores Clientes

La Comunidad

Otras 
Empresas

Gobiernos Escuelas

El mapa de la Empresa 
como un sistema social



EMPRESAS

ASOCIACIONES
MercadoTecnología

Servicios 
Desarrollo 
Empresarial

Servicios
Financieros

Clima de 
Negocios

Leyes, Impuestos, 
TLC, Trámites, 

Servicios Públicos, 
Cooperación



COMPETITIVIDAD

Lo que se puede hacer a nivel

de empresa



LA EMPRESA ES 
COMPETITIVA CUANDO...

PUEDE APROVECHAR 
COMERCIALMENTE

SUS VENTAJAS COMPETITIVAS
RESPECTO A LA COMPETENCIA

LA EMPRESA DEBE SER CAPAZ DE MANTENER Y 
DEFENDER SUS VENTAJAS COMPETITIVAS



LA VENTAJA COMPETITIVA

COMBINAR 
Recursos

Habilidades
Conocimientos

Para colocar sus productos en el
mercado con mayor VALOR

que los productos de la competencia



Competencia de la Empresa
AMBITO DE ACTIVIDAD
¿General o especializada?

¿Concentrada o diversificada?
¿Se va a expandir o a diversificar?

CAPACIDAD DISTINTIVA
Crear y combinar habilidades, conocimientos y recursos 

para generar VALOR

VENTAJA COMPETITIVA
Cómo aprovechar capacidad distintiva (producto, mercado,

tecnología) para establecer posición competitiva

SINERGIA
Ventaja competitiva + Actitud Estratégica + Creación de Valor



Estrategias genéricas 

COSTE MÍNIMO

DIFERENCIACION

ESPECIALIZACION

Alto volumen y 
alta cuota de 

mercado

Hacer llegar la 
diferencia al 

cliente

Concentración 
Experiencia en 
producto 
Experiencia en 
cliente



BUSCAR 
PROTECCIÓN

PROFESIONALIZARSE

MODERNIZARSE

OCHO ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

ENFOCARSE

ALIANZAS 

LOGRAR 
ECONOMÍAS 
DE ESCALA

ASESORARSE

BUSCAR 
NICHOS



Las Oportunidades

La Célula Broker como modelo 

de comercializadora de nuevo tipo



Identificar
Necesidades

Clientes

Logística
Interna

Producción
Logística
Externa

Necesidades
Satisfechas

Tecnología Información y Comunicación

Infraestructura

Factor Humano

Innovación

Cadena de valor agregado en una empresa



Clientes      Célula Broker  Empresas Productivas   Apoyos

Gustos, Tendencias,
Preferencias

Diseños 
Innovados

Fabricación de Prototipos

Diseña 
Instrumentos

Comercialización

Coloca en Sondas de Mercado

¿Acepta?

Colocar Pedidos de Fabricación, Empaques, Embarque

Negociar Contratos

Red de contactos con 
clientes o sus 

distribuidores. 

Red de empresas 
productivas y de apoyo



Catálogo 
de 

Artesanías



Exhibidores 
de Madera 

con piezas de 
Artesanía



El Portal



Manos de 
Artesanos

Participación 
en Eventos 

Internacionales

Rueda de 
Negocios de 

Cuero y 
Calzado 

Marzo 2003

Rueda de 
Negocios 

Multilateral 
Agosto 2003

Exposición 
Tecnológica 
de Muebles 
Noviembre 

2002

Apoyo a 
ExpoPyme
Noviembre 

2002

Microfer
Navideña 
Diciembre 

2002

Trabajo con 
Agregados 

Comerciales

Catálogos de 
Artesanías

Microfer
Navideña 
Diciembre 

2003

Microfer
Navideña 
Agosto 
2003



Sistema 
Integral de

Información

Sistema
Permanente

de Ferias

Red de Apoyo
a la 

Innovación

Centro de
Documentación

MICROFER y
Otros Eventos

Experiencias
Piloto



De la Política del Gobierno de La 
Nueva Era para las PYME:

Apoyo directo para conseguir nuevos mercados  
y vender nuevos productos.

Promover nuevas formas de comercialización
Transitoriamente – organismos especializados 
en información
Promoción de Exportaciones a través de 

Ferias nacionales e internacionales
Agregados Comerciales  en nuestras 
Embajadas sean promotores  de la 
comercialización.
Protocolos de acuerdos para abrir nuevos 
mercados  de productos competitivos y de 
calidad.



HUGO SANCHEZ MORALES
Gestión de información e innovación

ALFREDO GARCIA
Coordinación Interinstitucional

JOSE MARIA BUITRAGO
Desarrollo Sectorial

HAROLD ROCHA
Director Ejecutivo

ShellPlaza El Sol 1 c. al sur, 300 mtsabajo. Edificio INPYME
� (505) 267-0682, 278-8039 kvaleria@inpyme.com.ni

Fax (505) 277-0598    Website:  http:\www.inpyme.gob.ni


