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ACERCA DE NUESTRA EMPRESA
Somos una firma de consultoría de negocios que ayuda a compañías y sus líderes a

alcanzar un crecimiento ágil, capturando los beneficios de la globalización,

especialistas en cuatro áreas de Management:

GLOBALIZACIÓN

ESTRATEGIA Y EFICIENCIA OPERATIVA

IMPLEMENTACIÓN DEL CAMBIO

EMPRESAS FAMILIARES

Hemos acumulado muchos años de experiencia en países de Latinoamérica, como

México, Colombia, Costa Rica, Ecuador, Venezuela, Chile, Panamá, Argentina, Brasil y

Uruguay. También hemos trabajado en países de Europa, Estados Unidos, Canadá,

Israel e India, entre otros.

Nuestros consultores hablan diferentes idiomas (Español, Inglés, Alemán, Portugués) y

son profesionales experimentados en Gerencias Generales, Gerencias de Línea y

Consultoría.

Una buena estrategia requiere información e investigación de clase mundial. Por eso es

que nos asociamos con Everest Group, la firma de consultoría e investigación líder

enfocada en estrategias de TI, servicios de negocio y sourcing. Ofrecemos todos los

productos de investigación de Everest Group con el agregado de nuestro conocimiento

local de América Latina y el formato de negocios presente.
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NUESTROS SERVICIOS

Estrategia

Para competir sustentablemente

Transformaciones de 

Modelos de Negocio

Alinear por mas eficiencia

Gestión de Proyectos y PMO

Para que las cosas ocurran

Gerencias Interinas 

Aprovechamos la ventana de oportunidad y 

aseguramos la ventaja competitiva

Optimización del Modelo 

Operativo

Hacerlo bien desde la primer vez

Evaluación, de locaciones y estrategias 

de llegada a mercados

Encontrar dónde es sustentable

Asistencia para primeras ventas 

clientes complejos y de gran tamaño

Inmersión en Innovación y Nuevas 

Tecnologías para Gerentes

Un equipo preparado e informado 

produce mejor

Estrategias de Internacionalización

Y sus planes para crecer en el mundo

Gestión del Cambio 

Involucrar a todos, conseguir todo

Empresas familiares

De Empresas familiares a 

Familias Empresarias
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ALGUNOS CLIENTES
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ALGUNOS NÚMEROS PARA ENTRAR EN CALOR

• Algunas estimaciones estiman que el mercado de servicios

globales de arquitectura e ingeniería (AEC) vale 

aproximadamente USD 80 mil millones y crece anualmente

cerca de 3,5%.

• Estados Unidos es el principal exportador de servicios de AEC 

por USD 13,9 mil millones (17,3%).

• En Uruguay, el valor de los servicios de Arquitectura e Ingeniería 

se estiman en U$S 300 millones anuales, menos del 10% es 

exportado. Esto representa un 0,00037%. 

515,484

6,544

Asumiendo el mismo ratio de Estados Unidos, Uruguay podría exportar por un valor de USD 176 millones.
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¿PERO… CÓMO NOS VEN?
Página 2: Estudio en Colombia

Página 3: Primer referencia de Uruguay

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/
mailto:info@mvdconsulting.com
mailto:info@mvdconsulting.com
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Página 1: Referencia a estudios en UY

¿PERO… CÓMO NOS VEN?
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Página 1: Referencia a estudios en UY

¿PERO… CÓMO NOS VEN?

No aparece ningún estudio de 

arquitectura de Uruguay en las 

primeras 5 páginas de resultados…

mailto:info@mvdconsulting.com
mailto:info@mvdconsulting.com
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PARA NOSOTROS TODO 
COMIENZA EN LA ACTITUD



PROPÓSITO 
Por qué lo 

hacemos

CÓMO
lo hacemos

QUÉ
hacemos

DÓNDE ESTÁ EL VALOR?
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CUSTOMER CENTRICITY BUSINESS VALUE

DÓNDE ESTÁ EL VALOR?

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/


FACTORES CRÍTICOS DE ÉXITO PARA COMPETIR EN EL MERCADO GLOBAL

Constancia y 
Perseverancia 
en la ejecución 
de los planes 

de acción

Asegurar la 
Segunda Venta

(No solo la 
Primera)

Búsqueda 
permanente de 
oportunidades

Receta para el 
Éxito

16



Estrategia 
Compañía

Visión 
/ 

Misión
KPIs

Servici
os

Alianza
s

Financi
ero

Operac
iones

Conoci
miento

Talento 

Ventas

Cliente
s / 

Merca
dos

▪ ¿Tenemos una estrategia definida?

▪ ¿Tenemos el talento adecuado para llevar 

adelante esa estrategia?

▪ ¿Tenemos definidos cuáles son los resultados 

esperados y cómo los medimos?

▪ ¿Gestionamos el conocimiento para crecer?

▪ ¿Apalancamos de forma correcta alianzas y 

apoyo financiero?

Algunas preguntas para hacernos:
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ES BUENO HACERSE UN CHEQUEO

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/


HOJA DE RUTA
Planificación - Pasos para ejecutar la internacionalización

Fuentes: http://www.nacce.es/content/estrategia-de-internacionalizaci%C3%B3n , https://https://www.bbva.com/es/guia-practica-internacionalizar-empresa/ , https://www.eaeprogramas.es/internacionalizacion/fases-en-una-estrategia-de-internacionalizacion

Una parte esencial del proceso de internacionalización es la planificación estratégica. Esto brinda a la empresa una dirección y

define una serie de objetivos medibles, permitiendo evaluar el progreso y hacer los cambios necesarios al modelo.
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ACCIÓN!

http://www.nacce.es/content/estrategia-de-internacionalizaci%C3%B3n
https://www.gestiopolis.com/estrategias-de-internacionalizacion-de-empresas/
https://www.bbva.com/es/guia-practica-internacionalizar-empresa/
https://www.eaeprogramas.es/internacionalizacion/fases-en-una-estrategia-de-internacionalizacion


HOJA DE RUTA
Planificación - Pasos para ejecutar la internacionalización

Fuentes: http://www.nacce.es/content/estrategia-de-internacionalizaci%C3%B3n , https://https://www.bbva.com/es/guia-practica-internacionalizar-empresa/ , https://www.eaeprogramas.es/internacionalizacion/fases-en-una-estrategia-de-internacionalizacion

Análisis interno –

personal, recursos 

financieros, producto, 

diferenciación

Análisis externo –

Competidores, economías 

emergentes, 

oportunidades de negocio

Selección de mercado 

objetivo

Selección de modo de 

acceso a mercados –

exportación, 

franquicia, joint 

venture…

Desarrollo de un 

plan de negocios 

detallado: qué, 

cómo, cuándo
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Modelo de

Profit
Red Estructura Proceso

CONFIGURACION

Rendimiento del 

Producto/

Servicio

Sistema del 

Producto/

Servicio

OFERTA

Servicio Canal Marca
Relacionamiento con el 

Cliente

EXPERIENCIA

La manera en que 

haces dinero

Conexiones con otros 

para crear valor

Alineación entre 

talento y activos
Métodos  superiores 

para hacer tu trabajo 

Atributos y 

funcionalidades 

distintivas

Servicios y productos 

gratuitos

Soporte y mejoras que 

rodean tu oferta

Cómo es tu oferta 

entregada a clientes y 

usuarios

Representación de tu 

oferta y negocio

Interacciones 

distintivas que 

fomentas
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SIN DIFERENCIACIÓN (GLOBAL) ES POCO PROBABLE TENER ÉXITO 

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/
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LO QUE SE PUEDE MEDIR SE PUEDE GESTIONAR…

La venta es uno de los procesos centrales en cualquier empresa. Su gestión es de fundamental importancia para el crecimiento.

Promedio 

Lead a 

Cliente 10%

Lead Calificación

Entender

el 

Problema

Propuesta

de 

Valor

Influencio

Decisiones

Promedio 

días en el 

Pipeline 93
Número de 

Negocios 

Promedio 31
Valor 

Promedio del 

Deal $13.180
$14.750

3 deals
6 deals

12 deals50 contactos120 contactos

$13.180 $12.240 $10.203

1

Venta

Concretada

20% 50% 50% 30%

Días en 

promedio

por fase
42 12 11 28

Conociendo la cantidad de leads existentes, cantidad de clientes en calificación, el porcentaje de conversión promedio y el tiempo de días en el 

pipeline es posible tomar acciones específicas para controlar y mejorar los resultados comerciales.
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LO QUE SE PUEDE MEDIR SE PUEDE GESTIONAR…
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BUSCAR UNA MANERA DE MEDIR, 
MEJORAR E IMPLEMENTAR

Crear valor y poner al cliente primero

Viajar para inspirarse

Aprender a compararse en el mundo

Entender las dinámicas de los mercados

Identificar qué es lo diferente de mi servicio 
o producto

Planificar una estrategia

Hacer un presupuesto

Encontrar un líder con quien compararse-
guiarse

MEJORES PRÁCTICAS

No estimar bien los costos

La internacionalización es un proyecto en sí mismo

La internacionalización NO es de escritorio

Con la misma gente haciendo las mismas cosas no 
se logran resultados diferentes

Hay que estar preparados para las frustraciones y 
perseverar

El plan es importante, pero la realidad global es de 
cambios

LECCIONES APRENDIDAS

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/
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PARA CRECER INTERNACIONALMENTE 
ES IMPORTANTE PREPARARSE

Entender al cliente como una relación a 
largo plazo

Desarrollar mandos medios

Las relaciones son entre personas

Cuidar y pensar en la segunda venta

Todos los procesos de la empresa deben 
estar alineados

Entender que la competencia es el mundo

Toda la empresa vende

Preguntar y Preguntar

MEJORES PRÁCTICAS

Los clientes esperan acciones inmediatas

Los clientes esperan soluciones para ELLOS

Los clientes no nos conocen, es importante 
comunicar todo

LECCIONES APRENDIDAS

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/
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QUÉ ESTAMOS APRENDIENDO JUNTO A 
NUESTROS CLIENTES

Hablar desde el “nosotros”

Mostrar ejemplos Uruguayos “no 
traducidos”

Poner el plano de Google Maps de nuestras 
oficinas en la web

Que el esfuerzo sea solo del equipo de 
ventas

Intentarlo solo

Ilusionarse con la primer venta

MEJOR EVITAR

Contar el cuento tantas veces como podamos

Empresas globales presentes en Uruguay

Apalancar herramientas de apoyo

La experiencia de los demás

Fallar rápido

Trabajar con proveedores o clientes de nuestros 
clientes

Escuchar al cliente, tomar comentarios del cliente en 
todo momento (positivos y negativos)

Usar herramientas que me permitan una experiencia 
distinta

MEJOR APROVECHAR

mailto:info@mvdconsulting.com
http://www.mvdconsulting.com/
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PREGUNTAS?
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MUCHAS GRACIAS!

info@mvdconsulting.com

www.mvdconsulting.com

+598 2622 7767 

@mtucci11

mtucci@mvdconsulting.com 

@adrian_escofet

aescofet@mvdconsulting.com
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