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RESUMEN

El presente trabajo detalla la ejecucion de una parte del proyecto denominado “Creacion del
Centro UNaM para el apoyo a MiPyMes (Centro Universitario PYME)” referida a las
actividades particulares vinculadas con las ciencias econémicas. El objetivo del documento es
exponer las actividades realizadas relacionadas al asesoramiento de emprendimientos y la
ejecucion de capacitaciones para potenciar el desarrollo del ecosistema emprendedor misionero.
La metodologia empleada se basé en el andlisis de datos de las asesorias y capacitaciones, y la
opinion de los participantes del equipo. Las conclusiones principales permiten afirmar que los
objetivos del proyecto abarcados en el presente trabajo se cumplieron en tiempo y forma, de
acuerdo con los plazos establecidos en la planificacion, logrando cumplir un total de 12
asesorias y 104 personas capacitadas.

PALABRAS CLAVE: Vinculacion, Economias Regionales, Universidad, Sector Privado,
Desarrollo Productivo, Mentorias, Capacitaciones.
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INTRODUCCION

Dentro del modelo conocido como Triple Hélice, la creacidn de ingresos genuinos mediante
transacciones de bienes y servicios en una sociedad se podrian considerar como el motor que
impulsa la economia de un pais. Algunas aristas que se podrian mencionar son la creacién de
puestos laborales, la inversion en infraestructura, el capital de trabajo e innovacion, y el ingreso
de divisas si hablamos de comercio exterior, entre otras.

Siguiendo con el concepto establecido por Etzkowitz y Leydesdorff (2000), no seria posible el
trabajo universitario sin politicas publicas que acomparien el desarrollo de un sistema educativo
de calidad. Y en dltima instancia, no se podria contar con los recursos necesarios por parte del
gobierno de no existir el sector privado que aporta ingresos genuinos a través del pago de sus
respectivos impuestos.

A menudo es mencionado el término emprender y suele asociarse a una persona que establece
su propio comercio, industria o0 proyecto de indole privada, pero la definicion segun la Real
Academia Espafiola (RAE) manifiesta lo siguiente: “Acometer y comenzar una obra, un
negocio, un empefo, especialmente si encierran dificultad o peligro.”

Mencionado lo anterior, la RAE no establece la diferenciacion entre quien emprende un
proyecto propio de otra persona que trabaja dentro de una organizacion existente. Segun la
pagina Forbes (2013), en su edicién de México, sostiene que existen dos tipos de personas
emprendedoras, las entrepreneur y las intrapreneur: ambos identifican las oportunidades,
cuantifican los riesgos y ponen en marcha las acciones de una manera creativa e innovadora,
pero mientras uno lo hace en un ambiente externo, el otro lo hace bajo el paraguas de una
organizacion.”

En un contexto globalizado con cambios cada vez mas acelerados, la formacion, capacitaciones
y consultorias, se han transformado en herramientas clave para que los emprendedores y
emprendedoras puedan desarrollarse en el &ambito laboral. Una de las principales herramientas
para potenciar el capital humano, son los programas dirigidos a la formacién y desarrollo de los
recursos humanos. El presente proyecto abarca asesorias y capacitaciones destinadas al
ecosistema emprendedor de la provincia de Misiones, mas precisamente a Pymes y
emprendedores/as, apuntando a contribuir con el desarrollo econdémico y social de la regién, a
través de la generacion de propuestas de valor que permitan a los emprendedores y
emprendedoras locales incorporar nuevas practicas y herramientas en sus emprendimientos.

Objetivos

-Exponer brevemente las actividades realizadas vinculadas con las asesorias prestadas en el
marco del Proyecto, en trabajo articulado con el Fondo de Crédito Misiones (FCM), a cargo de
los consultores y becarios del equipo de trabajo; y sus resultados globales.

-Detallar las actividades realizadas vinculadas con las capacitaciones llevadas adelante de
forma articulada con Silicon Misiones (SM) y el Fondo de Crédito Misiones (FCM), a cargo de
los profesionales integrantes del equipo de trabajo, y sus resultados globales.

MARCO TEORICO
Asesorias y consultorias
Mercados cada vez mas complejos y niveles de competitividad cada vez mas elevados,

convierten a la asesoria y consultoria empresarial en una tarea indispensable para poder
competir en el mercado. En este sentido, el apoyo de un 6rgano o unidad especializada en el
mercado, con bastos conocimientos sobre herramientas y practicas de gestion, resulta atil para
mejorar la eficiencia de las empresas que operan en el mercado (Mejia Argueta, Agudelo, &
Soto Cardona, 2016).

De acuerdo con (Pefiaherrera Patifio, Flores Poveda, Pincay Sancéan, & Vargas Ramirez):



Los principales conceptos de consultoria empresarial se orientan a un servicio de
asesoramiento dirigido a gerentes, directores entre otros ejecutivos a cargo del gobierno
de la organizacion, y su objetivo principal se enfoca en que las recomendaciones del
consultor, le permitan a la empresa asesorada, alcanzar sus metas, las que estan
relacionados principalmente a la maximizacion del valor de la empresa en el tiempo (pag.
42).
Alvarez & GoOmez (2003) y Greiner & Metzger (1983) afirman que la consultoria se orienta
aun servicio de guia para organizaciones, y los encargados de ofrecerla son personas calificadas
y profesionales en el campo, que tienen como finalidad otorgar asistencia objetiva e
independiente. En este proceso, los consultores identifican problemas vinculados a la gestion,
los analizan, y proponen acciones de mejora a ejecutar para resolver los inconvenientes, etapa
en donde pueden brindar soporte o dejar el accionar a cargo de la empresa asesorada.

De la misma manera, Quijano (2006) afirma que la consultoria est& basada por un lado en los
conocimientos y habilidades del consultor y por otro sobre el conocimiento y las necesidades
del cliente, constituyendo una relacion de ayuda entre el consultor y la organizacion. Cohen
(2003), aporta un concepto de consultoria empresarial que abarca un rango mas amplio de
actividades: plantea que un consultor es cualquier persona que presta servicios de manera
profesional o semiprofesional a cambio de una retribucion.

Por tanto, Pérez (2017) afirma que la consultoria y asesoria empresarial son herramientas
cruciales para la supervivencia y crecimiento de las pymes, al otorgar la asistencia en temas
concretos de la gestion del negocio. Asimismo, ambas constituyen las bases para determinar las
fortalezas y debilidades en la organizacion, propiciando medidas correctivas y de mejora que
contribuyen a afianzar y fortalecer los procesos productivos, niveles de competitividad y
estandarizacion de productos y servicios.

De esta manera, las asesorias y consultorias se transforman en actividades esenciales que
brindan soporte y contencion a la gestion empresarial de las pymes, potenciando sus recursos,
optimizando sus procesos y asegurando el desarrollo 6ptimo del negocio.

Capacitaciones

Para Chiavenato (2009), la capacitacion constituye un proceso educacional estratégico aplicado
de manera organizada y sistémica, a través del cual una persona adquiere o desarrolla
conocimientos y habilidades concretas vinculadas a su trabajo.

Chiavenato (2009) afirma que “es un medio que desarrolla las competencias de las personas
para que puedan ser mas productivas, creativas e innovadoras, a efecto de que contribuyan
mejor a los objetivos organizacionales y se vuelvan cada vez més valiosas” (pag. 371).

Chiavenato (2009):

“De esta manera, la capacitacion es una fuente de utilidad, porque permite a las personas
contribuir efectivamente en los resultados de sus negocios. En estos términos, la
capacitacion es una manera eficaz de agregar valor a las personas, a la organizacién y a
los clientes. Enriquece el patrimonio humano de las organizaciones y es responsable de
la formacion de su capital intelectual” (pag. 371).



DESARROLLO

Materiales y Métodos

El presente trabajo se realizé teniendo como fuente para el armado de la base de datos la
ejecucion de las asesorias y las capacitaciones, donde se recabaron datos de forma primaria por
parte de los consultores, becarios y capacitadores del equipo del proyecto. Ademas, se buscd
en fuentes secundarias informacion vinculada a la temética del trabajo. Las fuentes se basaron
en articulos cientificos, libros y otros documentos, como también la utilizacién de datos
recabados mediante la observacion y experiencia de los participantes del proyecto.

Metodologia de las Asesorias (trabajo conjunto con el FCM)

El primer encuentro con el emprendedor/a se realizo en el establecimiento del mismo/a o en la
oficina del Centro Universitario Pyme (CUP - Sede Posadas) o en la sala de coworking del
Fondo de Crédito Misiones, dependiendo del caso. Se documentd el encuentro mediante un
video reporte de 40 segundos maximo, donde se presentaron los mentores (trabajaron un asesor
y un becario juntos) y ademas se present6 al emprendedor, con su consentimiento. Se realizd
un diagndstico general (construido para tal fin), para determinar la situacion actual del
emprendimiento y datos basicos para el posterior analisis (diagnostico estandar). En este primer
encuentro los mentores conocieron la empresa, su actividad y su situacion actual. Se sacaron
fotos de los productos y el local. Ademas, profundizaron consultas sobre situaciones
vulnerables o puntos criticos que hayan encontrado a partir del diagndstico realizado en la
primera etapa. Aqui, se utiliz6 un nuevo diagndstico: uno de los diagndsticos disefiados de
acuerdo a las tematicas estratégicas que se pretendio abordar de acuerdo a las necesidades del
mercado detectadas en el Programa de Competitividad de Economias Regionales (PROCER):
(1.Transformacion digital e industria 4.0; 2.Segmentacion de clientes y estrategias de ventas;
3.Estructura financiera, costos y eficiencia financiera), dependiendo de las falencias mas
criticas vislumbradas en el primer diagndstico general. Ambos diagndsticos comprendian ejes,
y los ejes contemplaban items vinculados a su tematica, los que se valoraron del 1 al 5 (puntos)
por los equipos de consultoria, de acuerdo con el criterio que se detalla en la Tabla N°1:

Tabla N°1. Escala de calificaciones

Accion recomendada Puntaje - Valor

Ventaja importante del negocio - Solo observar 5

Ventaja normal del negocio - Solo observar

4
No hay ventaja - Se debe identificar en que especificamente accionar 8
2

No hay ventaja y es un problema importante - Accionar a la brevedad

No hay ventaja y es un problema importante y urgente - Accionar inmediatamente ;

Fuente: Elaboracion propia en base a RCD 035/13

Finalizada la/s visita/s al emprendedor/a, los mentores trabajaron en conjunto para proponer
acciones que tiendan a contrarrestar las fallas/problemas/vulnerabilidades que hayan percibido
en las dos primeras etapas, con la finalidad de poder entregar una respuesta rapida y efectiva
para el emprendedor, y que el mismo pueda llevar adelante estas acciones propuestas, de
considerarlo necesario y estar de acuerdo con lo planteado. En caso de surgir algun interrogante
por parte de los asesores a la hora de realizar el informe situacional que contiene las acciones
propuestas, los mismos se comunicaron via WhatsApp/Teléfono o realizaron otra visita al
emprendedor/a.



Por ultimo, cuando los asesores finalizan el plan de acciones concretas para llevar adelante,
realizaron una Ultima visita, donde comunicaron este plan de forma oral, explicandolo en
detalle, y mostrando el analisis completo al emprendedor/a con la finalidad de que pueda
vislumbrar el sentido de las propuestas. Ademas, se realizé entrega de todo el material generado
via digital:

e Informe situacional con propuestas de accion (Anexo N°2).
e Diagnostico en Excel (Anexo N°1).
e Fotosy videos.

El proyecto contempl6 un total de 12 asesorias a emprendimientos monetizados por el FCM
(4nicamente Pymes), es decir, que se consideraron emprendedores/as con créditos activos con
esta institucion. El tiempo para la ejecucion de la actividad fue de 6 meses.

Metodologia de las capacitaciones

Cada capacitacion se formalizo mediante un taller de 5 clases de duracion, de 2 horas reloj cada
una, en formato Hibrido. Los encuentros se realizaron en las oficinas de Silicon Misiones y la
Facultad de Ciencias Econdmicas. Se impartieron clases sincronicas y asincronicas mediante
plataformas de videoconferencias. Los capacitadores contaron ademéas con una plataforma
virtual como soporte, donde se generaron actividades asincrénicas con la participacion activa
de los asistentes al curso.

El proyecto contempl6 un total de 4 capacitaciones en total, en las siguientes tematicas:

o Disefio de marcas, registros e inscripciones.
o Disefio de modelos y planes de negocios.

o Transformacion digital.

« Economia del conocimiento.

Actividades realizadas en el proyecto

Asesorias

El servicio de mentorias consistio en prestar asistencia técnica a emprendedores que posean
proyectos monetizados por el Fondo de Crédito Misiones (FCM). EI FCM y el PROCER
trabajaron de forma articulada para poder llevar adelante esta tarea. Se dispuso de un equipo de
mentores, que estuvo conformado por 3 consultores juniors (profesionales graduados en
ciencias econémicas) y 3 becarios (alumnos avanzados de ciencias econdmicas). Se
conformaron 3 equipos interdisciplinarios para brindar las asesorias, y cada equipo cont6 con
un profesional graduado y un estudiante avanzado (de diferentes profesiones).

Las asesorias se llevaron adelante mediante visitas al emprendedor, sea in situ o en las salas de
coworking del FCM o en las oficinas del CUP Posadas, en donde el equipo de mentores realiz6
un diagnostico (desarrollado entre el PROCER y el FCM) para atender diferentes ejes tematicos
que se pretendieron reforzar en los emprendimientos asesorados. Los ejes tematicos fueron:
Transformacién digital e industria 4.0; Segmentacion de clientes y estrategias de ventas;
Estructura financiera, costos y eficiencia financiera y una parte General.

Al finalizar cada asesoria, se realizo la entrega a los emprendedores de un informe situacional
(en digital y mediante comunicacion oral), en el que se detall6 mediante un resumen el trabajo
realizado, las falencias encontradas, y un plan de acciones concretas para disminuir esas
falencias.

Ademas, se entregd también el diagnostico en formato Excel, donde se detallé cada eje
tematico, con sus diferentes preguntas, y que genero un grafico de tela de arafia, para que el



emprendedor pueda analizar de forma rapida y agil la informacion entregada, con una
valoracion de cada item por parte del equipo de asesores.

Las asesorias se prestaron a Pymes de la provincia de Misiones.

Capacitaciones

El servicio de capacitaciones, comprendio un trabajo coordinado con Silicon Misiones (SM) y
el FCM. En este caso, el PROCER, SM y el FCM, trabajaron de forma articulada para brindar
una serie de asesorias/capacitaciones a emprendedores que formen parte del ecosistema
emprendedor de SM y del FCM.

Las capacitaciones fueron llevadas adelante por profesionales graduados en ciencias
econdmicas, y sus tematicas consistieron en:

1. Asistencia técnica y capacitacion para ideas de negocios y empresas establecidas que operen
dentro del proyecto Silicon Misiones y/6 sean miembros del Cluster SBC Misiones en materia
de disefio de marcas, registros e inscripciones y necesidades que puedan ser atendidas en base
a la oferta académica que cuente la UNaM.

2. Colaboracién en el disefio de modelos y planes de negocios que permitan un incremento en
la capacidad de exportar servicios provenientes de la Economia del Conocimiento permitiendo
una mayor inclusion social y de género, ademas de incentivar el uso responsable de los recursos
naturales.

3. Proyecto de asistencia técnica y capacitacion para la planificacion y conformacién del
Programa de Transformacion Digital 4.0 de los emprendimientos en proceso de ideacion,
modelacién y para aquellos existentes.

4. Proyecto de asistencia técnica y capacitacion sobre la economia del conocimiento aplicada a
emprendimientos y su impacto en la sociedad.

Las dos primeras capacitaciones se llevaron adelante con capacitadores seleccionados desde el
PROCER, hacia emprendimientos comprendidos en el ecosistema emprendedor de SM,
mientras que las dos ultimas, se dictaron con capacitadores seleccionados desde el PROCER y
hacia emprendimientos monetizados del FCM vy pertenecientes al ecosistema emprendedor de
SM. El espacio fisico designado para las capacitaciones en SM fueron las oficinas de esta
institucidn, ubicadas en calle San Lorenzo N° 2023, Posadas, Misiones. Mientras que el espacio
fisico designado para las capacitaciones del FCM fue en la Avenida Fernando Elias Llamosas
9458, donde se encuentra la Facultad de Ciencias Econdémicas de la Universidad Nacional de
Misiones.

Resultados

Grado de cumplimiento de las asesorias



Asesorias planificadas vs Asesorias ejecutadas

Cantidad de asesorias planificadas

Cantidad de asesorias ejecutadas

Grado de cumplimiento

Gréfico N°1. Grado de cumplimiento de las asesorias en el Proyecto

Fuente: Elaboracién propia

El 100% de las asesorias planificadas se ejecutd de acuerdo con los objetivos planteados y
siguiendo los plazos establecidos.

Promedio de falencias segun eje estratégico atendido en los emprendimientos (valorado
por los consultores del equipo)

DIAGNOSTICO VALOR promedio
ESTRUCTURA DE COSTOS Y FINANZAS 3,10
TRANSFORMACION DIGITAL 3,16
COMERCIALIZACION 3,24
GENERAL 3,19




Falencias promedio de las empresas atendidas
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Gréfico N°2. Falencias promedio de las empresas atendidas segun los ejes estratégicos planteados

Fuente: Elaboracién propia

El Grafico N2 sigue una escala del 1 al 5 de valoracion, siendo 1 el puntaje mas bajo y 5 el
puntaje més alto (como se detallé mas arriba). Se recomienda ver en el Anexo N1 el detalle de
la herramienta de diagndstico. De forma general se puede afirmar que los ejes atendidos
resultaron valorados de forma similar, obteniendo leves diferencias y oscilando entre 3,10 y
3,24 puntos en la escala, lo que denota vulnerabilidades generales en los cuatro ejes atendidos.

Cantidad de personas capacitadas por curso
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Gréfico N°3. Cantidad de personas capacitadas por curso
Fuente: Elaboracién propia
Se capacitaron a un total de 26 personas en el curso de disefio de marcas, registros e
inscripciones; un total de 15 personas en el curso de disefio de modelos y planes de negocios;
42 personas en el curso de transformacion digital; y 21 personas en el curso de economia del
conocimiento.



Porcentaje de asistentes por cada capacitacion sobre el total de asistentes en las
capacitaciones

Porcentaje de asistentes por cada capacitacion sobre el total
de asistentes en las capacitaciones
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Grafico N°4. Porcentaje de asistentes por cada capacitacion sobre el total de asistentes en las capacitaciones

Fuente: Elaboracién propia

Del total de personas que asistieron a las capacitaciones, 40% opt6 por seguir el curso de
transformacion digital; 25% optd por seguir el curso de disefio de marcas, registros e
inscripciones; 20% opt6 por seguir el curso de economia del conocimiento; y 15% opt6 por
seguir el curso de disefio de modelos y planes de negocios.
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Gréfico N°5. Total de personas capacitadas en el Proyecto
Fuente: Elaboracién propia
En total, las capacitaciones ofrecidas beneficiaron a 104 personas.



CONCLUSIONES

Las asesorias uno a uno a emprendimientos locales contribuye a mejorar la administracion
individual de estas empresas, y permite optimizar los procesos basicos que ocurren dentro de
ellas. Una correcta gestion en las pymes de nuestra provincia aporta al desarrollo econémico y
social de la misma. Del mismo modo, las capacitaciones brindadas en este proyecto, persiguen
este mismo objetivo, aportando mayor bagaje conceptual y herramientas concretas para las
personas que habitan en nuestro suelo y que cuenten con proyectos y/o emprendimientos
personales.

Brevemente, se puede afirmar que las asesorias fueron positivas y bien recibidas por los
emprendimientos seleccionados, entregando a los emprendedores herramientas y planes de
accion bien detallados para su posterior ejecucion (decision del emprendedor).

Asimismo, las capacitaciones dejaron buenas sensaciones, teniendo un feedback activo y
positivo entre los asistentes a las mismas.

Los principales hallazgos en las asesorias dejaron al descubierto falencias en todos los ejes
atendidos, por lo que se piensa que el programa generé un buen y valorado aporte a los
emprendimientos en general, como asi también a la sociedad en donde estos operan.
Siguiendo esta linea de accion, se recomienda a futuro poder continuar con el programa, y
analizar la posibilidad de ampliar el alcance de las actividades, para poder seguir creando valor
y brindando ayuda a las empresas y pymes locales.



ANEXOS

Anexo N°1. Herramienta de recoleccion de datos — Diagnostico Modelo

DATOS GENERALES

Mentores Fecha:

Asesor

Becario

Empresa

Responsable

CUlL/CUIT

Nombre empresa

Antigiiedad

Cantidad empleados

¢ Cuenta con instalaciones propias?

Provincia

Localidad

Direccion

Cdédigo Postal

Péagina web

Persona de contacto

Teléfono de contacto

Email de contacto

Otros




DIAGNOSTICO GENERAL

Accion recomendada

Puntaje - Valor

Ventaja importante del negocio - Solo observar

Ventaja normal del negocio - Solo observar

No hay ventaja - Se debe identificar en que especificamente accionar

No hay ventaja y es un problema importante- Accionar a la brevedad

5
4
3
2

No hay ventaja y es un problema importante y urgente- Accionar inmediatamente

PREGUNTAS PUNTAJE
GENERAL 3,09

¢Existen estrategias, mision y vision en la empresa? ¢Existen objetivos? ¢éLa gente de la empresa conoce la
estrategia y objetivos?
éPodria definir qué necesidad del mercado busca responder? 3
¢Conoce o podria definir quienes son sus principales competidores? 4
éPodria nombrar tres circunstancias del contexto actual que lo favorezcan en su negocio? ¢Y tres que lo 3
desfavorezcan?
éConoce los costos fijos y variables de produccion? éConoce el punto de equilibrio? 3
¢éExisten procedimientos y criterios para la seleccién de personal? ¢ Cuenta con un sistema de formacién para 3
el desarrollo de capacidades?
¢Qué medios utiliza para comunicarse con los integrantes de su organizacion? ¢Los integrantes de la empresa 2
tienen bien delimitadas sus funciones y responsabilidades?
¢Dispone de personal con conocimientos y capacidad para realizar distintas tareas en la empresa? ¢ Tiene a
algun sistema para recibir sugerencias de los empleados?
Su negocio, ées estacional? équé alternativas considera para los meses de menores ventas? 2
¢Cuales ineficiencias considera que le estan costando dinero a su negocio?
¢éExisten instancias de planificacidon dentro de la empresa? 4




. DESEMPENQ .
¢Existen estrategias, mision y

vision en la empresa? ;Existen
objetivos? ;La gente de la
empresa conoce la estrategia y...

- - : 5
;Existen instancias de . S .
=TS ¢ Podria definir qué necesidad del
planificacion dentro de la
mercado busca responder?
empresa?
¢Cuéles ineficiencias considera ¢Conoce o podria definir quienes
que le estan costando dinero a su son sus principales
negocio? competidores?
. . . ,Podria nombrar tres
Su negocio, ;es estacional? ;qué . ¢
. ; circunstancias del contexto actual
alternativas considera para los que lo favorezcan en su negocio?
meses de menores ventas? ’
Y tres que lo desfavorezcan?
; Dispone de personal con "
cDISp p : ¢Conoce los costos fijos y
conocimientos y capacidad para - P
realizar distintas tareas en la variables de produc<:|_o_n. -
9 T P ¢Conoce el punto de equilibrio?
empresa? ;Tiene algin sistema... i T
¢ Qué medios utiliza para ¢Existen procedimientos y
comunicarse con los integrantes criterios para la seleccion de
de su organizacion? ¢ Los personal? ;Cuenta con un
integrantes de la empresa. .. sistema de formacion parael...

DIAGNOSTICO ESPECIFICO ESTRUCTURA DE COSTOS Y FINANZAS

Accion recomendada Puntaje - Valor
Ventaja importante del negocio - Solo observar 5
Ventaja normal del negocio - Solo observar 4
No hay ventaja - Se debe identificar en que especificamente accionar 3
No hay ventaja y es un problema importante- Accionar a la brevedad 2

No hay ventaja y es un problema importante y urgente- Accionar inmediatamente

PREGUNTAS PUNTAJE

ESTRUCTURA DE COSTOS Y FINANZAS

¢Mide la rentabilidad de la empresa? ¢Sabe cuanto gana? ¢Cémo calcula la ganancia?

éConoce el ciclo financiero de la empresa? éCudl es la relacidn entre el plazo de cobro y el plazo de pago de la
empresa’?

éConoce el plazo de financiacién promedio otorgado por los proveedores?

¢Como se financia al cliente?

éConoce los indices de liquidez de su empresa y su importancia?

¢Poseen proveedores clave? ¢En qué basa la eleccidn de los mismos (precio, calidad, disponibilidad de lo que
se solicita)? ¢ Considero aliarse con alguna otra organizacion?

¢ Utiliza mecanismos de financiacion diferentes a la cuenta corriente con el proveedor?

¢éSe evalua precios y condiciones de los proveedores? ¢ hay registro y seleccién de proveedores?




éCalcula los costos?

¢Conoce cual es su margen de beneficio? ¢ Como lo determina (cual es el calculo o método que utiliza)?

¢Cuenta con un sistema informatico de gestion? ¢Qué medios utiliza como soporte del flujo de informacién?

éMid[g llzasrgnl}ggiﬁdﬂag) de la

empresa? ¢ Sabe cuéanto gana?

) ¢Como calcula la ganancia?
¢Cuenta con un sistema

informatico de gestion? ;,Qué
medios utiliza como soporte de}
flujo de informacién?

¢Conoace el ciclo financiero de la

empresa? ;Cual es la relacion
entre el plazo de cobro y el plazo
de pago de la empresa?

¢Conoce cual es su margen de

beneficio? ;Como lo determina
(cual es el célculo o método que
utiliza)?

¢Conoce el plazo de financiacion
promedio otorgado por los
proveedores?
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¢Calcula los costos? ¢Como se financia al cliente?

¢ Se evalla precios y condiciones
de los proveedores? ;hay registro
y seleccion de proveedores?
¢Utiliza mecanisma0 s€en proveedores clave? (En
financiacion diferentes a T3 qué basa la eleccién de los
cuenta corriente con el mismos (precio, calidad,
proveedor? disponibilidad de lo que se...

¢Conoce los indices de liquidez
de su empresa y su importancia?

DIAGNOSTICO ESPECIFICO TRANFORMACION DIGITAL

Accion recomendada Puntaje - Valor

Ventaja importante del negocio - Solo observar

No hay ventaja - Se debe identificar en que especificamente accionar

5
Ventaja normal del negocio - Solo observar 4
3
2

No hay ventaja y es un problema importante- Accionar a la brevedad

No hay ventaja y es un problema importante y urgente- Accionar inmediatamente _

PREGUNTAS PUNTAJE

TRANSFORMACION DIGITAL 2,00
éConoce cudles son actualmente las herramientas digitales disponibles para los negocios/emprendimientos? 2
Qué piensa de ellas?
éCuenta con el equipamiento necesario para implementar procesos digitales? PCs, Smartphones, Tablets, 2
otros. ¢ Cuenta con herramientas digitales actualmente?
¢En qué areas considera podria mejorarse la eficiencia a partir de la incorporacion de tecnologia digital? 2
¢A su juicio, la mayoria de los procesos dentro de la empresa se realizan de forma digital? 2
¢La empresa cuenta con Redes sociales? ¢Con cudles cuenta? ¢Se analizan métricas de redes sociales? ¢Se 2
cuenta con pagina web?




éExisten interacciones digitales con los clientes? 2
¢éLos registros de facturacion, clientes y otros se encuentran disponibles de forma digital? ¢ Conoce el ERP? 2
¢Existen limitaciones para aplicar la digitalizacion en los procesos de la empresa? ¢Con qué se vinculan estas 2
limitaciones? si es que existen.

¢La empresa cuenta con WhatsApp Business? ¢y con Tienda Virtual? 2
¢Vende de manera digital? ¢ Mediante qué tipo de plataformas? ¢ Qué piensa acerca de la venta online? ¢ Lo 2
haria?

¢Han recibido informacion con respecto al convenio entre la provincia y Mercado Libre para crear una tienda 2
virtual de Misiones? ¢Lo han considerado como un posible canal de venta?

¢Cono A

¢Han recibido informacién con
respecto al convenio entre la

provincia y Mercado Libre para

crear una tienda virtual de...

;Vende de manera digital?
¢Mediante qué tipo de
plataformas? ;Qué piensa acerca
de la venta online? ;Lo haria?

¢La empresa cuenta con
WhatsApp Business? ;y con
Tienda Virtual?

¢Existen limitaciones para
aplicar la digitalizacion en los
procesos de la empresa? ;Con
qué se vinculan estas,

Imente
las herramientas digitales
disponibles para los
negocios/emprendimientos?. ..
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¢ Los registros de facturacion,

clientes y otros se encuentran

disponibles de forma digital?

¢Cuenta con el equipamiento

necesario para implementar
procesos digitales? PCs,

Smartphones, Tablets, otros....

¢En qué areas considera podria
mejorarse la eficiencia a partir de
la incorporacion de tecnologia
digital?

¢A su juicio, la mayoria de los
procesos dentro de la empresa se
realizan de forma digital?

¢;La empresa cuenta con Redes
sociales? ¢Con cudles cuenta?
¢ Se analizan métricas de redes

sociales? ;Se cuenta con...

¢Existen interacciones digitales

con los clientes?

¢Conoce el ERP?

DIAGNOSTICO ESPECIFICO COMERCIALIZACION

Accion recomendada

Puntaje - Valor

Ventaja importante del negocio - Solo observar

Ventaja normal del negocio - Solo observar

No hay ventaja - Se debe identificar en que especificamente accionar

No hay ventaja y es un problema importante- Accionar a la brevedad

5
4
3
2

No hay ventaja y es un problema importante y urgente- Accionar inmediatamente

PREGUNTAS PUNTAJE
COMERCIALIZACION 3,25
¢Conoce cudl es/ son el/los mercado/s objetivo/s de la empresa? 4
¢Qué productos o servicios ofrecen a cada segmento de cliente? ¢ Qué problemas de los clientes ayudan a 3
solucionar? ¢ Utiliza algun sistema de segmentacion de clientes? ¢ utiliza alguna estrategia de fidelizacion?




¢éTiene establecido algun sistema que permita conocer el mercado de su empresa, productos e informacién 3
de empresas competidoras?

éConoce las ventajas competitivas (diferenciaciéon) de su empresa y sus productos respecto a sus 3
competidores?

¢Tiene identificado los clientes y productos que generan la mayor cantidad de ventas en cantidades e a
importes? ¢ Les dedica alguna tarea en particular a estos?

éConoce su ticket promedio? 3
¢Como son los precios de los productos de la empresa en relacién a la competencia? 3
¢Planifica las ventas? ¢ Tiene objetivos de ventas mensuales? 2
¢Realizan actividades de promocion? ¢ Utilizan herramientas/plataformas digitales para la promocion de sus a
productos/servicios?

En caso de responder afirmativamente la pregunta anterior, ¢disponen de alguien responsable de las

publicaciones y respuestas de manera oportuna?

é¢Como evalua la satisfaccién de los clientes? éSe capacita al personal en Atencién al Cliente? é¢Implementa a
estrategias de pos-ventas?

¢Posee cuentas corrientes con sus clientes? écdmo las gestiona? ¢ posee empleados dedicados a gestionarlas? a
o la gestion la llevan a cabo los mismos vendedores?

¢éUtilizan el sistema de gestidn para el manejo de las cuentas corrientes de sus clientes y proveedores? 3
éConoce el CRM?

DESEMPENO

¢Conoce cual es/ son el/los mercado/s
objetivo/s de la empresa?

¢Utilizan el sistema de gestion para el 5 ¢Qué productos o servicios ofrecen a
manejo de las cuentas corrientes de cada segmento de cliente? ;Qué
sus clientes y proveedores? ¢Conoce 5 problemas de los clientes ayudan a
el CRM? solucionar? ;Utiliza algin sistema...

¢ Posee cuentas corrientes con sus
clientes? ;como las gestiona? ;posee
empleados dedicados a gestionarlas? o
la gestion la llevan a cabo los...

¢ Tiene establecido algun sistema que
permita conocer el mercado de su
empresa, productos e informacion de
empresas competidoras?

¢Cémo evalla la satisfaccion de los
clientes? ;Se capacita al personal en
Atencion al Cliente? ;Implementa
estrategias de pos-ventas?

productos respecto a sus
competidores?

En caso de responder afirmativamente
la pregunta anterior, ¢disponen de
alguien responsable de las

publicaciones y respuestas de...

¢ Tiene identificado los clientes y
productos que generan la mayor
cantidad de ventas en cantidades e
importes? ;Les dedica alguna tarea. ..

¢Realizan actividades de promocion?
¢Utilizan herramientas/plataformas
digitales para la promocién de sus
productos/servicios?
¢Planifica las ventas? ¢ Tiene objetivos
de ventas mensuales?

¢Conoce su ticket promedio?

¢Como son los precios de los
productos de la empresa en relacién a
la competencia?

¢Conoce las ventajas competitivas
(diferenciacion) de su empresa y sus



DIAGNOSTICO GLOBAL PROMEDIO

DIAGNOSTICO VALOR
ESTRUCTURA DE COSTOS Y FINANZAS 5,00
TRANSFORMACION DIGITAL 2,00
COMERCIALIZACION 3,25
GENERAL 3,09
DESEMPENO GLOBAL POR AREA
ESTRUCTURA DE
COSTOS Y
FINANZAS

GENERAL

COMERCIALIZACIO
N

Fuente: Elaboracion propia

TRANSFORMACION
DIGITAL




Anexo N°2. Informe situacional — Modelo

PROCER - Programa de Competitividad de Economias Regionales

DIAGNOSTICO
' Datos Emprendedor/a:

(% 4 -

1 F Nombre completo:
Actividad/Rubro:

4 l Contacto:

’._’1' i

Antigiedad:

& MENTORES

onsultor/a:

Becario/a:

INFORME SITUACIONAL DEL EMPRENDIMIENTO

Presentar empresa, breve historia, actividad y datos principales a considerar para la explicacién. Detallar las falencias encontradas de forma breve
en cada uno de los temas atendidos a partir del relevamiento realizado. Concluir con un resumen de los aspectos a mejorar.

FALENCIAS ENCONTRADAS

Transformacion digital e industria 4.0

Detallar situacién actual de la empresa, para justificar si se requieren acciones o no.
Segmentacion de clientes y estrategias de ventas

Detallar situacién actual de la empresa, para justificar si se requieren acciones o no.
Estructura financiera, costos y eficiencia financiera

Detallar situacién actual de la empresa, para justificar si se requieren acciones o no.
Otros

Detallar situacién actual de la empresa, para justificar si se requieren acciones o no.

PLAN DE ACCIONES PROPUESTAS

Transformacion digital e industria 4.0

Detallar plan de accién concreto, practico y detallado a llevar adelante por la empresa. Evitar teoria.



Segmentacion de clientes y estrategias de ventas

Detallar plan de accién concreto, practico y detallado a llevar adelante por la empresa. Evitar teoria.
Estructura financiera, costos y eficiencia financiera

Detallar plan de accién concreto, practico y detallado a llevar adelante por la empresa. Evitar teoria.
Otros

Detallar plan de accién concreto, practico y detallado a llevar adelante por la empresa. Evitar teoria.

ANEXOS

Fotos

Herramienta de diagnostico

Fuente: Elaboracion propia
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