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1.

PRESENTACION:
Impulsando el Emprendimiento
v la Consolidacion Empresarial en Canarias

En el marco del programa de “Actuaciones de la Confederacion Canaria de Empresarios en
materia de Politicas Activas de Empleo 2023, financiado por el Servicio Canario de Empleoy el
Ministerio de Trabajo y Economia Social, la Confederacién Canaria de Empresarios ha propuesto
diversas acciones para fortalecer las politicas activas de empleo. Una de estas iniciativas es el Mo-
delo de Asesoramiento y Apoyo al Crecimiento y la Consolidacion Empresarial, concebido para
fomentar el emprendimientoy la estabilidad empresarial en Canarias. El propésito principal de
esta propuesta es cultivar un entorno propicio para el emprendimiento innovador y sostenible
en la region. Mas que simplemente activar el mercado laboral, esta iniciativa se concibe como
una herramienta estratégica para impulsar el desarrollo econémico y social de Canarias.

Partiendo de una vision integral del emprendimiento, enlazada con conceptos de innovacién
y las prioridades establecidas en la Estrategia de Especializacion Inteligente de Canarias 2021-
2027 (RIS3 Ampliada), esta metodologia de trabajo va mas alla de meras politicas coyunturales
de reduccién del desempleo. A fin de reconocer la importancia no solo de fomentar nuevas
iniciativas empresariales, sino también potenciar el crecimiento y desarrollo de las empresas ya
existentes, en el documento destacaremos la necesidad de comprender las claves del éxito que
impulsan su expansion, diversificacion y creacion de empleo con valor afiadido.

La realidad empresarial en Espana refleja un panorama donde la creacion de nuevas empresas
esta en consonancia con el ciclo de desarrollo actual, pero se destaca la necesidad de centrar
los esfuerzos en el crecimiento y desarrollo de las pequefas empresas ya existentes y las que
estan por surgir. Los estudios sobre la PYME espafiola, como el Informe GEM Espafa 2022/2023'
o el Informe coyuntural de Desempefio en el primer trimestre de 2023 y perspectivas para el

1 GEM Espafia (2023). Informe GEM Espafia 2022/2023. Disponible en: https://www.gem-spain.com/wp-content/uploads/2023/05/
Informe-GEM-Espana-2022-2023.pdf [Acceso: 10 de abril 2023].


https://www.gem-spain.com/wp-content/uploads/2023/05/Informe-GEM-Espana-2022-2023.pdf
https://www.gem-spain.com/wp-content/uploads/2023/05/Informe-GEM-Espana-2022-2023.pdf
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segundo?, del Observatorio PyMe, coinciden en sefnalar su limitado crecimiento en términos de
volumen de negocioyempleo, lo que subraya laimportancia de identificar las claves del éxito que
impulsan el crecimiento y la generacion de empleo con valor afiadido en el tejido empresarial.
En momentos de incertidumbre y cambio, las empresas estan en constante movilizacion para
adaptarse al entorno y fomentar el crecimiento, ya sea mediante estrategias organicas como
inversiones en capacidad productiva, reestructuracién de procesos o innovacion en productos
y servicios, o bien a través de oportunidades de crecimiento inorganico como la expansion a
nuevos mercados. En este contexto, la consolidacién empresarial se erige como una herramienta
crucial para apoyar los procesos de crecimiento, promoviendo la adaptacién en el desarrollo
empresarial y mejorando las estructuras de las empresas existentes, aspecto que adquiere una
relevancia alin mayor en la coyuntura actual.

De hecho, en el proceso de adaptacién al futuro como consecuencia de la situacién de incerti-
dumbre econdémica de los afos postpandemia, muchas empresas acometen proyectos para
desarrollar el negocio. Por ejemplo:

» Desarrollar la capacidad productiva mediante inversiones.

v

Reestructurar los procesos o la cartera de productos.
» Innovan en el desarrollo de productos y servicios.

» Revisar las politicas empresariales.

v

Abrirse a nuevos mercados, etc.

La consolidacion empresarial mantiene los mismos principios que el fomento del emprendi-
miento, pero con el valor afiadido de promover la adaptacion en el desarrollo empresarial y la
voluntad de mejorar las estructuras de empresas existentes, algo que en los tiempos actuales
debe tener, si cabe, atin mas importancia.

En este contexto, la Confederacion Canaria de Empresarios (CCE) ha emprendido un proyecto
centrado en analizar la supervivencia de los proyectos empresariales, sirviéndose para el estudio
de una muestra representativa a través de los proyectos asesorados por el Servicio Integral de
Empleo (SIE), en su area de emprendimiento, en los Gltimos anos. El objetivo ha sido detectar
las necesidades demandadas por estos proyectos para poder crecery consolidar sus iniciativas a
través del disefo de un modelo de asesoramiento profesionalizado e instrumentos adaptados,
que permitan a estas nuevas empresas alcanzar una dimensién 6ptima y contribuir asi al forta-
lecimiento del tejido empresarial en Canarias.

Con este fin, se propone el desarrollo de una metodologia que de respaldo a estas iniciativas y
adaptada especificamente al perfil de aquellas empresas que cuentan con un mayor potencial
de crecimiento. Esta metodologia se fundamentara en la utilizacién de diversas herramientas
metodoldgicas y técnicas de informacién, formacion, asesoramiento y acompafiamiento, con el
propésito de ayudarlas en el desarrollo 6ptimo de su modelo de negocio y fortalecer el éxito de
las iniciativas empresariales mas innovadoras.

2 Fundacién Observatorio PYME (2023). Informe Coyuntural: Desempefo en el primer trimestre de 2023 y perspectivas para el
segundo. Disponible en: https://www.observatoriopyme.org.ar/_files/ugd/bdabse_boe1468077a042de972a8135e9b95¢c45.pdf Acceso:
Junio 2023.


https://www.observatoriopyme.org.ar/_files/ugd/bdab5e_b0e1468077a042de972a8135e9b95c45.pdf
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CONTEXTO: Iniciativa de partida

La Confederacién Canaria de Empresarios persigue llevar a cabo un proyecto enfocado al analisis
de la situacion de los proyectos de emprendimiento que han sido apoyados desde el SIE en los
Gltimos anos, como muestra representativa que ayude a detectar las necesidades de crecimien-
to y consolidacién empresarial en las Islas. Como paso previo, ya en 2023 se realiz el Proyecto
piloto de diagnéstico de necesidades para el disefio de un modelo de asesoramiento y apoyo
al crecimiento y consolidacion empresarial, que permitid, a partir de una encuesta realizada
a empresas canarias de todos los sectores, analizar varias facetas cruciales relacionadas con el
crecimiento y la consolidacién empresarial en el Archipiélago, asi como identificar una serie de
dificultades y barreras que enfrentan las empresas en este proceso. Entre las conclusiones mas
relevantes del estudio se encuentran las siguientes:

1. Alta tasa de mortalidad empresarial: Se constata una preocupante alta tasa de morta-
lidad empresarial en el Archipiélago.

2. Desafios enlasupervivencia: Se observa que el tercerafio de vida empresarial es critico,
ya que muchas empresas encuentran dificultades para generar un beneficio minimoy
disponer de recursos financieros suficientes. Ademas, las empresas enfrentan nuevas
tensiones y dificultades en el contexto econémico actual, lo que dificulta su supervi-
venciay crecimiento.

3. Impacto del tamafo de las empresas: Se evidencia que el tamafo de las empresas
influye en su capacidad de crecimiento y supervivencia. Las microempresas presentan
tasas mas altas de mortalidad empresarial, lo que sugiere una correlacién directa
entre el tamafio inicial de laempresay sus tasas de supervivencia posteriores.

4. Barreras burocraticas y financieras: Se sefiala la presencia de notables barreras buro-
craticas y fiscales, asi como dificultades para acceder a la financiacion, lo que afecta
negativamente la consolidaciéony crecimiento empresarial.

5. Importancia del turismo y la innovacién: El peso del turismo en la economia canaria,
junto con la necesidad de fomentar la innovacion, la digitalizacion y modelos de
negocio sostenibles son aspectos clave para el desarrollo econdmico de nuestras Islas.
El turismo, como motor principal, tiene un impacto significativo y un elevado efecto

11
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de arrastre sobre varios sectores, desde la hosteleria hasta el comercio minorista o la
cultura. Por tanto, es crucial garantizar la competitividad del sector turistico.

Basandose en estas conclusiones, se proponian en el citado estudio una serie de recomendacio-
nesy propuestas para favorecer el crecimiento y la consolidacién empresarial en Canarias. Estas
son:

1. Mejorar el acceso al capital para las empresas.

2. Fomentarlainnovaciény la digitalizacion.

3. Reducir la carga regulatoriay fiscal.

4. Implementar programas de apoyo al crecimiento empresarial.
5. Mejorar la educacién y formacién empresarial.

6. Promover lainternacionalizacién de las empresas.

Estas recomendaciones buscan abordar los desafios identificados y proporcionar un marco
favorable para el desarrollo empresarial en el Archipiélago.

Los resultados de este proyecto piloto han permitido aportar la informacién de base para que la
Confederacion Canaria de Empresarios pueda disefiar un modelo de asesoramiento profesiona-
lizado e instrumentos adaptados a las necesidades de crecimiento detectadas en las empresas,
con el fin de contar con empresas con capacidad de alcanzar una dimensién éptima.
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MARCO METODOLOGICO

El éxito de cualquier programa de asesoramiento destinado a impulsar el crecimiento y la
consolidacién empresarial radica en un marco metodolégico claro y efectivo. En este apartado,
presentamos nuestra propuesta de marco metodolégico que guiara laimplementacion del pro-
grama de asesoramiento y apoyo al crecimiento y la consolidacién empresarial, en el contexto
de Canarias.

Este marco se ha disefado con el objetivo de proporcionar una estructura coherente y efectiva
para abordar las necesidades especificas de las empresas participantes, ofreciendo un enfoque
personalizado y orientado a resultados. Basado en principios de analisis riguroso, planificacién
estratégica y ejecucion eficiente, el marco metodolégico abarca una serie de etapas clave que
guiaran la ejecucién del programa.

Desde el diagnéstico inicial hasta la definicién de objetivos y la elaboracién de un plan de accién
personalizado, cada fase del proceso ha sido disefada con atencién a detalle para asegurar la
maxima efectividad en la consecucién de los objetivos del programa. Se espera que este marco
metodoldgico sirva como una guia practica y Gtil tanto para el equipo de implementacién como
para las empresas participantes, proporcionando una estructura clara y transparente para el
desarrollo de estrategiasy la toma de decisiones.

A través de la aplicacion de este marco metodolégico, aspiramos no solo a ofrecer un acompa-
fiamiento integral a las empresas canarias en su camino hacia el crecimiento y la consolidacién
empresarial, sino también a contribuir al fortalecimiento del tejido empresarial en la region,
impulsando asi el desarrollo econémico y social de Canarias.

Fase 0: Preparacion de la programacion metodolégica
Fase1: Difusiony captacion
1. Fasedifusion, acogida e informacion

2. Aplicacion del instrumento Formulario de Estatus para la seleccién de los proyectos
participantes (25 participantes)

15
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3. Presentacion a los participantes del Plan de Trabajo General (metodologia)
Contenidos de la presentacion:
» Quiénes somos.
» Qué es el programa: beneficios de formar parte de él.
» Plan de trabajo general:

i. Fasede Diagnéstico
ii. Fase de Asesoramiento
iii. Plan de Consolidacion

» Sesiones de formacién e informacion de recursos formativos y guias de apoyo

» Aclaracion de dudas.
Fase2: Diagnéstico |10 horas por empresa
1. Aplicacion del instrumento Cuestionario de Diagnéstico de las entidades
2. Excel para producir el DAFO
3. Plantilla de Canvas Bussiness Model, con misién, vision y valores
4. Propuesta de ambitos de mejora.
Fase3: Asesoramiento |10 horas porempresa
1. Disefio del Plan de Consolidacién
Fase 4: Seguimiento | 5 horas por empresa
2. Proporcionar asesoramiento continuo a medida que se implementan los planes.
3. Estardisponible para resolver dudasy ajustar estrategias seglin sea necesario.

4. Facilitar la conexion entre empresas similares para el intercambio de experiencias y
mejores practicas.

5. Crear oportunidades de networking

DIFUSION Y ACOGIDA DIAGNOSTICO ASESORAMIENTO SEGUIMIENTO

16



b,

EL PROGRAMA:
"Asesoramiento

v apoyo al crecimiento
v la consolidacion
empresarial”

4.1 Objetivos

4.2 Los participantes: Quién
puede acceder al programa

4.3 Como funciona el programa




G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS



L.

DISENO DE MODELO DE ASESORAMIENTO Y APOYO
AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

EL PROGRAMA:
"Asesoramiento y apoyo al crecimiento
v la consolidacion empresarial”

Con el firme propésito de enfrentar los desafios que dificultan el desarrollo de las empresas en
las Islas Canarias, surge el programa "Asesoramiento y Apoyo al Crecimiento y la Consolidacién
Empresarial’, una iniciativa de la Confederacién Canaria de Empresarios (CCE). Tras haber
realizado un andlisis exhaustivo de las necesidades y las barreras que enfrentan las empresas
canarias, este programa se presenta como un catalizador de cambio, ofreciendo recomendacio-
nesy herramientas concretas para estimular el crecimiento y la consolidacién de negocios en la
region.

El programa consiste en el disefio y la implementacién de un dispositivo metodoldgico de ase-
soramientoy acompanamiento dirigido a proyectos empresariales en proceso de consolidacion.
Este enfoque se centra en analizar y evaluar las necesidades y el potencial de crecimiento de
estas empresas, asi como en brindarles asesoramiento y acompafamiento en la ejecucion de
un plan de consolidacién y crecimiento empresarial. Para lograr estos objetivos, se aplicara
una metodologia personalizada que utilizara diversas herramientas y técnicas de informacion,
formacion y asesoramiento. El programa se estructura en varias fases, que van desde la difusion
yacogida inicial hasta el disefio y la puesta en marcha del plan de accion para el crecimientoy la
diversificacién del modelo de negocio. Ademas, se contempla la elaboracién de procedimientos
y herramientas especificas, asi como la revisién y validacion continua del modelo mediante una
comision de seguimiento. Finalmente, se establece un proceso de seguimientoy evaluacion para
medir la calidad y los resultados del servicio prestado a las empresas participantes.

En este apartado, se abordan en detalle las medidas propuestas para el desarrollo del programa,
destinadas a promover un entorno sostenible y duradero para el tejido empresarial de Canarias.

19
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4.1 OBJETIVOS

Con el propésito fundamental de proporcionar a las empresas canarias herramientas y recursos
necesarios para favorecer su crecimiento, promover su competitividad y contribuir a su consoli-
dacién en el mercado, se han delineado los objetivos que guiaran el desarrollo del programa de
"Asesoramiento y apoyo al crecimiento y la consolidacion empresarial”. Estos objetivos han sido
concebidos tras un exhaustivo estudio de diagndstico, que ha permitido identificar los desafios y
las necesidades especificas de las pymes en sus primeros afios de actividad.

Cada objetivo propuesto responde a la premisa de impulsar el desarrollo empresarial sostenible,
fomentando la innovacion, la eficiencia operativa y la adaptacién a un entorno empresarial en
constante evolucidn. Asimismo, se busca garantizar la permanencia y el éxito de las empresas
alargo plazo, generando un impacto positivo tanto en el ambito econémico como en el social.

A través de la definicién de estos objetivos, se establece un marco de accién claro y coherente
que orientard la implementacion del programa, asegurando que las acciones emprendidas
estén alineadas con las necesidades detectadas y sean capaces de generar resultados tangibles
y medibles. De esta manera, se aspira a fortalecer el tejido empresarial, promoviendo un creci-
miento sélido y sostenible que contribuya al desarrollo econémicoy social de la region.

OBJETIVO GENERAL:

Desarrollar una metodologia de asesoramiento integral para las PYMEs, basada en los resulta-
dos obtenidos del proyecto piloto, con el fin de impulsar su crecimiento sostenible y facilitar su
superacion de la barrera de los tres afios, contribuyendo asi al fortalecimiento del tejido empre-
sarial en nuestro Archipiélago.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Promover y trabajar por la competitividad global: propiciar que las empresas ase-
soradas puedan situarse en un contexto competitivo internacional, identificando
oportunidades de expansién y fortaleciendo su capacidad para competir en mercados
globales. Esto implica la evaluacion de estrategias de internacionalizacién, la iden-
tificacion de mercados potenciales y el desarrollo de habilidades para adaptarse a
entornos comerciales internacionales.

2. Promovery trabajar porel crecimiento empresarial centrados en impulsar el desarrollo
y la expansién de las empresas asesoradas, mediante la implementacion de estrate-
gias especificas orientadas al crecimiento de sus operaciones, la diversificacién de
productos o servicios, la entrada en nuevos mercados y la mejora de su posicién en el
mercado local.

3. Favorecerla permanencia de lasempresas: garantizar laviabilidad y continuidad de las
empresas a largo plazo, mediante la implementacién de medidas que fortalezcan su
estabilidad financiera, operativa y estratégica. Esto incluye la identificacion y gestion
de riesgos, la optimizacion de recursos y |a planificacion a largo plazo.



DISENO DE MODELO DE ASESORAMIENTO Y APOYO
AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

4. Crear cultura de innovacion a fin de fomentar una cultura empresarial orientada a la
innovacién, promoviendo la creatividad, el desarrollo de nuevas ideasy la implemen-
tacién de procesos de mejora continua. Se busca estimular la capacidad de adaptacién

y la bsqueda constante de nuevas soluciones y oportunidades en el mercado.

5. Mejorar la gestion de los RRHH fortaleciendo la gestion del talento humano dentro
de las empresas, mediante la implementacién de politicas y practicas que promuevan
el desarrollo profesional, la motivacion del personal y la construccion de equipos de
trabajo eficientes y cohesionados.

6. Mejorar la gestion de los procesos: este objetivo busca optimizar los procesos opera-
tivos y administrativos de las empresas, identificando areas de mejora, eliminando
redundancias y simplificando procedimientos para aumentar la eficienciay la produc-
tividad.

7. Generar nuevos canales de comunicacion para diversificar las estrategias de ventas y
comunicacién de las empresas, explorando y aprovechando nuevas oportunidades de
contacto con clientes potenciales, ya sea a través de medios digitales, alianzas estraté-
gicas o eventos promocionales.

8. Mejorar la imagen de la marca y el posicionamiento con la finalidad de fortalecer
la percepcidn en el mercado y mejorar su posicionamiento frente a la competencia,
mediante acciones de branding, comunicacién y marketing que resalten los valores y
atributos distintivos de la empresa.

9. Aumentar la facturacién y los beneficios netos, mejorando los resultados financieros
de lasempresas. Paraello, se implementaran estrategias de aumento de ventas, reduc-

cién de costes y optimizacion de margenes de ganancia.

10.Motivar a aprovechar la financiacion y las ayudas pablicas con el fin de que las entida-
des se planteen como mecanismo de financiacion la bisqueda de fondos a través de
subvenciones o préstamos “blandos”, maximizando su acceso a recursos financieros y

ayudas publicas disponibles para las empresas.

4.2 LOS PARTICIPANTES:
QUIEN PUEDE ACCEDER AL PROGRAMA

» Pequefasy medianas empresas canarias o profesionales y empresarios auténomos.

» Quelleven3afiosen produccion o que se encuentren proximos a la fecha de cumplireste

hito temporal.

Las entidades que podrian se beneficiarias de esta iniciativa y participar en el programa de
"Asesoramiento y Apoyo al Crecimiento y la Consolidacién Empresarial”, son aquellas que se
encuentren en una faseinicial de suciclo de desarrolloy que requieran un impulso para alcanzar

una dimension 6ptima. Estas entidades podran incluir tanto proyectos de emprendimiento

21



G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS

22

4.3

asesorados porel SIEde la CCE, como empresas ya constituidas que no hayan recibido este apoyo
o similar.

El estudio realizado “Proyecto piloto de diagnéstico de necesidades y disefio de modelo de
asesoramiento y apoyo al crecimiento y consolidaciéon empresarial”, se ha orientado hacia la
promocion de un ecosistema favorable al emprendimiento y la consolidacién empresarial en
Canarias. Considerando las estrategias delineadas en él, se busca no solo reducir el desempleo
de manera coyuntural, sino también promover un crecimiento organico, innovador y sostenible
que contribuya al desarrollo econémicoy social de la region.

Dado el contexto econémico actual, marcado por una desaceleracion creciente y la persistencia
de incertidumbres de diversa indole, resalta la necesidad de identificar las claves del éxito em-
presarial que fomenten el crecimiento y la creacion de empleo. Con este fin se busca trabajar
con entidades que estén dispuestas a adaptarse al entorno y a impulsar su desarrollo. La con-
solidacién empresarial se presenta como una herramienta crucial en este proceso, permitiendo
a las empresas mejorar sus estructuras y adaptarse a los cambios del mercado. En este sentido,
las entidades participantes en el programa de asesoramiento y apoyo seran aquellas que estén
comprometidas con su crecimientoy expansion, asi como con la mejora continua de sus procesos
y estrategias empresariales.

COMO FUNCIONA EL PROGRAMA

El programa de "Asesoramiento y Apoyo al Crecimiento y la Consolidacion Empresarial” se ha
organizado de la manera mas eficiente, con el fin de proporcionar un acompafiamiento integral
a las empresas participantes a lo largo de tres etapas clave: diagndstico, asesoramiento y segui-
miento. Para garantizar la efectividady la personalizacion del servicio, cada empresa contara con
un mentor asignado que actuara como guiay consejero durante todo el proceso.

El programa consistira en un total de 25 horas para cada entidad participante: 10 horas dedicadas
al diagndstico, 10 horas dedicadas al asesoramientoy 5 horas de seguimiento.

Tras la fase de difusién y acogida, donde se establecen los criterios de participacién y se identifi-
can las entidades elegibles para formar parte del programa, se iniciara la etapa de diagnéstico,
que, como se ha sefialado, comprende un total de 10 horas. Durante este periodo, el mentor
asignado realizara sesiones presenciales, bien en las instalaciones de la propia entidad o bien a
través de sesiones online. En coordinacion con el equipo interno de la empresa, se evaluaran las
necesidades de la mismay su potencial de crecimiento.

Posteriormente, se dara paso a la fase de asesoramiento, también con una duracién de 10 horas
distribuidas de la misma manera entre sesiones presenciales y online. Durante estos encuentros
adicionales, el mentor brindara orientacién especializada y personalizada para disefiar un plan
de accion, Plan de Consolidacién, adaptado a las circunstancias y objetivos de la empresa.

Finalmente, se establece una fase de seguimiento, que consiste en 5 horas de asesoramiento
online para garantizar la continuidad y el éxito de las estrategias implementadas. Este segui-
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miento permitird ajustar y optimizar las acciones emprendidas, asi como resolver cualquier
eventualidad que pueda surgir en el proceso de crecimiento y consolidacion empresarial.

El esquema de trabajo sera el siguiente:

Se establece los criterios de seleccion de los participantes
Se selecciona a las entidades participantes

DIFUSION Y ACOGIDA

Sesiones presenciales online

DIAGNOSTICO Realizacion del DAFO y del Canvas

|dentificacion de los ambitos de crecimiento

Sesi I
ASESORAMIENTO estones omine
Plan de Crecimiento

10 HORAS

Ajustar y optimizar las acciones emprendidas
SEGUIMIENTO

10 HORAS

Resolver eventualidades

5 HORAS

4,3.1 FASE DIFUSION, ACOGIDA E INFORMACION:

LA DIFUSION

Durante la fase de difusion, se pondran en marcha acciones de comunicacién off-line y online,
con el objetivo de alcanzar un amplio espectro de potenciales participantes. Las actuaciones que
se acometeran para la correcta ejecucion de esta fase se detallan a continuacion:

1. ldentificacién canales de difusién y captacion de Micropymes para su adscripcién al
proyecto.

- ldentificacién de entidades: agrupaciones empresariales, federaciones, asocia-
ciones, centros tecnolégicos, etc.

2. Acciones de fomentoy difusion del proyecto off-line

- Difusion en los medios de comunicacion locales.
- Participar en ferias o eventos de empleo y emprendimiento.
- Elaborary distribuir material de difusion del proyecto: dipticos, banners, etc.

- Elaborar y enviar cartas de invitacién a organizaciones e instituciones relacio-
nadas con el tejido de micropymes: colegios profesionales, organizaciones
empresariales, asociaciones, clusters, etc.

3. Acciones de fomentoy difusién del proyecto on-line

- Evento webinar para promover la difusion del programa.
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- Generar nuevos perfiles vinculados al proyecto en las principales redes sociales:
Facebook, X (anteriormente Twitter), Instagram y LinkedIn.

- Edicién de videos cortos para su difusion a través de redes sociales.

- Poner a disposicion de medios y piblico, noticias, entrevistas y notas de prensa
generadas para la difusion del proyecto.

LA SELECCION DE PARTICIPANTES Y LA ACOGIDA E INFORMACION

Tras la fase de difusion, se inicia la etapa de Seleccién de Participantes, la cual se desarrolla me-
diante un conjunto de acciones destinadas a establecer los criterios de seleccién de las empresas
interesadas en formar parte del programa. Estas acciones comprenden el analisis y la verificacién
de la elegibilidad de las posibles entidades participantes, asi como la gestién de su adhesién
al proyecto. La recopilacién de la informacion relevante se hace a través de un Formulario de
Estatusy un Cuestionario de diagnostico inicial que deben completar las interesadas.

A continuacion, se presentan los diferentes ambitos incluidos en el Formulario de Estatus, asi
como las dreas a evaluar dentro de cada uno de ellos. El documento como tal, se encuentra entre
los anexos a este como Anexo 1.

DIGITALIZACION

» Implantacion herramientas de gestion (tipo ERP, CRM, gestién documental,...)

» Implantacion herramientas de comunicacién digitales (correo electrénico, videoconfe-
rencias, etc.)

» Implantacion herramientas de marketing digital y sus usos (RRSS, pagina web, posicio-
namiento digital, etc.)

» Innovacion

» Hacen uso de instrumentos o herramientas innovadoras que les ayuden a ser mas com-
petitivos

» Nivel de innovacién del sector/mercado

MARKETING Y COMUNICACION
» Grado de desarrollo de un Plan de Marketing y Comunicacion
» Grado de presencia en canales comerciales (omnicanalidad)
» Analisis de la competencia
» Componente Tecnoldgico del P&S
» Influencia de la estacionalidad
» Concienciacién sobre Sostenibilidad
» Penetracién en mercado internacional
» Participacion activa/ Liderazgo en el mercado nacional

» Capacidad de internacionalizacion
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RECURSOS HUMANOS

v

Caracter familiar de la estructura

Comunicacién interdepartamental

v

» Posibilidad de incrementar plantilla

» Grado de interés de la empresa por la formacién de sus empleados

v

Grado de optimizacion de |a plantilla, seglin puestos y competencias

» Implantacion de métodos de evaluacién de desempefio por objetivos y politica de
retribucion

INTERNACIONALIZACION
» Estrategia de Internacionalizacion: Claridad de los objetivos internacionales

» Presencia Internacional: Nimero de paises en los que opera la empresa

v

Adaptabilidad a los Mercados Extranjeros

v

Canales de Distribucion y Comercializacién

» Competencia Internacional

FINANZAS
» Capacidad de endeudamiento
» Incorporacién de ayudas piblicas

Nivel de inversiones

v

» Herramientas TICy comerciales para la gestion financiera.

» Grado de salud financiera

OPERACIONES:
» Grado de automatizacién de los procesos

Capacidad de incrementar produccién

v

» Subcontratacién de procesos
» Posibilidad de reduccién de costes

» Capacidad de mejora en logistica y distribucion

v

Aprovisionamiento nacional

Unavez completada la seleccién de las empresas participantes en el Programa de Crecimientoy
Consolidacion Empresarial se procede a la fase de acogida, la cual implica coordinarse con cada
entidad. Antes de la primera reunion, se envia a cada empresa participante un cuestionario de
diagnostico preliminar para permitir al técnico preparar la visita inicial a realizar en la siguiente
fase. Posteriormente, se lleva a cabo una sesién grupal, que puede ser presencial u online, de
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presentacion del programa, abordando temas como los beneficios de participar, la experiencia
previa del equipo y el plan de trabajo general, incluyendo las diferentes fases del proceso de
asesoramiento. Se ofrece también la oportunidad de aclarar cualquier duda. Asimismo, se les
informa sobre las futuras charlas coloquio, asi como sobre las posibles ayudas y lineas de finan-
ciacién disponibles al finalizar el proceso de asesoramiento.

Se crea un expediente individual para cada entidad, donde se registran todas las acciones rea-
lizadas durante el proceso de asesoramiento. Ademas, se asigna a cada empresa un consultor
técnico como figura de referencia en el proceso. A lo largo de todo el proceso, se ofrece un apoyo
continuo para resolver cualquier duda o cuestién relacionada con el funcionamiento del proyec-
to.

TEMAS A TRATAR EN LA SESION DE PRESENTACION:

» Qué es el programa: beneficios de formar parte de él.

v

Quiénes somos.
» Plan de trabajo general:
i. Fasedediagnéstico
ii. Fase de asesoramiento
iii. Plan de Consolidacion
» Sesiones de formacién de los recursos formativos.

Aclaraciéon de dudas.

v

ESQUEMA DE LA INTERVENCION
1. Andlisisy verificacion de la elegibilidad de posibles empresas participantes
2. Seleccién de las entidades participantes y comunicacidn con las mismas para notificar.

3. Reunién de presentacion del programa: informar, resolver y solucionar las dudas o
cuestiones relacionadas con el funcionamiento del proyecto a las personas destinata-
rias finales a lo largo de su ejecucion.

4. Elaborar un expediente individual para cada una de las empresas atendidas que reco-
gera todas las actuaciones en las que participe.
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4,3.2 FASE DE DIAGNOSTICO

5sesiones de 2 horas: la primera presencial y el resto puede ser online

La innovacion es la semilla que nutre la mejora, la mejora es el impulso que cataliza el crecimiento, y el
crecimiento es el cimiento sobre el cual se evige la capacidad de competir en el mercado.

En la fase inicial de diagndstico, se llevara a cabo un exhaustivo analisis de la situacion actual de
cada empresa a través de la revision de 7 ambitos concretos. Este proceso permitira identificar
tanto las fortalezas como las areas de mejora, asi como las posibles oportunidades de crecimien-
to. Se utilizaran herramientas especificas como el cuadro de mando integral, para evaluar qué la
situacion de los diferentes departamentos. En este apartado, ademas, se iran perfilando aque-
[los elementos esenciales e innovadores cuya aplicacion repercutird la capacidad de la empresa
en términos de generacién de nuevos conceptos, desarrollo de productos y procesos, mejora de
proceso operativos o gestion del conocimiento y de la tecnologia.

El asesor asignado a la entidad establecera el contacto con el participante para planificar su
intervencidny cerrar las sesiones, presencial y online, de diagnéstico.

Previamente a la primera reunién se le enviara a la empresa el cuestionario de diagnéstico
preliminar para que el técnico pueda preparar la primera visita. Esta sesion se recomienda que
se haga de manera presencial, en las oficinas de la empresa en cuestion, en caso de ser necesario.
Durante este encuentro el asesor revisard junto a la empresa el cuestionario de diagnéstico
proporcionado. Con las conclusiones obtenidas, el asesor trasladara los resultados a la plantilla
de Excel y podra producir un DAFO a modo de documento inicial de arranque.

En la segunda sesion de diagnéstico, que ya se podra llevar a cabo de forma online, el técnico
presentara el analisis DAFO con el propésito de revisarlo en conjunto. Para ello, se trabajara
de manera alineada con los conceptos de misién, vision y valores de la empresa, ya que estos
elementos definen la direccidn hacia la cual se orienta la organizacién. Durante el proceso de
transformacion, estos conceptos constituyen los fundamentos sobre los cuales se disefaran las
nuevas estrategias.

El andlisis DAFO es un punto de partida ideal en la fase inicial del diagnéstico, ya que propor-
ciona una vision general de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que enfrenta
la empresa. Es especialmente Gtil si la empresa necesita identificar areas de mejora interna,
riesgos externos o areas clave para el crecimiento.

El resto de las sesiones se emplearan en completar un modelo de Lienzo o Canvas de Osterwal-
der, (Canvas Business Model), una herramienta visual que permite representar de manera clara
y concisa coémo funciona una empresa, cémo crea valor y cémo genera ingresos. En el contexto
del proceso de diagndstico empresarial descrito, el uso del modelo Canvas sera beneficioso por
varias razones:

1. Visualizacién del modelo de negocio: El Canvas proporciona una vision completa del
modelo de negocio de laempresa en una sola pagina, lo que facilita la comprension de
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como se relacionan entre si los diferentes elementos del negocio, como los segmentos
de clientes, propuestas de valor, canales de distribucién, etc.

2. Identificacion de areas de mejora: Al representar el modelo de negocio de manera
visual, se pueden identificar facilmente areas donde la empresa puede mejorar, ya
sea optimizando su propuesta de valor, identificando nuevos segmentos de clientes o
explorando canales de distribucion alternativos.

3. Andlisis de la competitividad: El Canvas permite comparar el modelo de negocio de la
empresa con el de sus competidores, lo que facilita la identificacion de oportunidades
para diferenciarse en el mercado.

4. Facilita la alineacion estratégica: Al trabajar con el modelo Canvas en conjunto con la
revision de la Misidn, Visién y Valores de la empresa, se garantiza que las estrategias
propuestas estén alineadas con la direccidn estratégica de la organizacion.

Con todo ello, esta fase finalizara con una propuesta de los posibles ambitos de mejora, basados
en los resultados obtenidos y en linea con la direccién estratégica establecida por la empresa.
Este enfoque integral y estructurado permitira a la empresa aprovechar al maximo las oportuni-
dades identificadas y abordar de manera efectiva las areas de mejora.

Los ambitos de trabajo a evaluar en el diagnéstico y de los que de extraera el DAFO, se relatan a
continuacion. Se empleara un cuestionario tipo Likert para dar respuesta:

GENERAL:
1.1. Andlisis de tendencias de mercado y cambios en los habitos de consumo:

1. ¢Como ha evolucionado el mercado en los Gltimos afos y cuéles son las principales
tendencias que afectan a su sector?

2. ;Qué cambios en los habitos de consumo ha observado y cémo ha respondido su
empresa a estos cambios?

3. ¢COmo anticipa suempresa los futuros cambios en el mercado y cémo planea adaptar-
seaellos?

1.2. Analisis y diagnéstico estratégico de la empresa:

1. ¢Cudl es lavisién y la mision de suempresay como se alinean con sus objetivos estra-
tégicos a largo plazo?

2. sCualesson las fortalezasy debilidades principales de suempresa en comparacion con
sus competidores?

3. ¢Como evalta su empresa las oportunidades y amenazas del entorno competitivo y
como utiliza esta informacién para desarrollar su estrategia?
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1.4. Hacia dénde enfocar la empresa:

1. ¢Cudles son las areas o segmentos de mercado prioritarios en los que su empresa
planea enfocarse en el futuro?

2. ¢Qué oportunidades de crecimiento identifica su empresa y como planea capitalizar-
las?

3. ¢Cudl es la estrategia de diferenciacién de su empresa para destacar en un mercado
competitivo?

1.5. Planteamiento de objetivos y estrategias:

1. ¢Cudles son los objetivos principales que su empresa se ha fijado para mejorar su
posicion competitiva?

2. ;Qué estrategias especificas esta implementando su empresa para alcanzar estos
objetivos y como se estan monitoreando y ajustando?

DIGITALIZACION:

1. ;Cémo utiliza su empresa la tecnologia para mejorar la eficiencia en la gestion de
procesos internos, como la gestion de proyectos, recursos humanos y contabilidad?

2. sCudles son las principales herramientas digitales que su empresa utiliza actualmente
y cémo contribuyen a mejorar la productividad y la colaboracién entre los equipos?

3. ¢Qué medidas ha implementado su empresa para garantizar la seguridad de los datos
y la proteccion de la privacidad en sus procesos digitales?

4. ;Cudl es la estrategia de su empresa para adoptar nuevas tecnologias emergentes,
como lainteligencia artificial, el aprendizaje automatico o la Internet de las cosas?

5. ¢COmo evalta su empresa la experiencia del cliente en los canales digitales, como el
sitio web o las aplicaciones moviles?

6. ;Qué medidas ha tomado su empresa para adaptarse a los cambios en los habitos de
consumo digitalesy las preferencias del cliente?

7. ¢Cudl es el nivel de capacitaciény habilidades digitales de los empleados en suempre-
say quéiniciativas se han implementado para mejorar estas habilidades?

8. ;Cémo mide su empresa el retorno de inversion (ROI) de sus iniciativas de digitaliza-
ciény qué métricas utiliza para evaluar su éxito?

9. ¢Cudlesson los principales desafios que enfrenta su empresa en su proceso de transfor-
macién digital y cdmo planea superarlos?
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10.;Qué oportunidades identifica su empresa para aprovechar la digitalizacion para

diferenciarse de la competenciay mejorar su posicién en el mercado?

INNOVACION:

1. ¢Qué porcentaje de los ingresos totales de su empresa se destina a actividades de

investigaciony desarrollo (1+D)?

. ¢Con qué frecuencia suempresa introduce nuevos productos o servicios en el mercado?

. ;Como evallia suempresa la cultura organizacional en términos de fomentar la creati-

vidad y el pensamiento innovador entre los empleados?

. ¢Ha implementado su empresa alguna iniciativa de investigacién y desarrollo (I+D)

para mejorar sus procesos?

. ;Qué estrategias utiliza su empresa para capturar nuevas ideas y convertirlas en pro-

ductos o servicios exitosos?

. ¢Qué acciones ha tomado suempresa en los Gltimos afios para fomentar la innovacién

en productos o servicios?

MARKETING:

. ¢Qué porcentaje del presupuesto de marketing de su empresa se destina a estrategias

digitales, como publicidad en linea, redes sociales o marketing por correo electrénico?

. ¢Qué canales de comunicacién utiliza su empresa para interactuar con sus clientes y

prospectos?

. ;Como evalla suempresa la efectividad de sus campafas de marketing?
. ¢Cudl es el enfoque de suempresa para el marketing de contenido?

. ¢Qué medidas toma suempresa para mediry mejorar la satisfaccion del cliente?

RECURSOS HUMANOS:

. ¢Qué porcentaje del presupuesto de la empresa se destina a iniciativas de desarrollo

de recursos humanos, como capacitacion, programas de mentoria o desarrollo de
liderazgo?

. ¢Como evaliia suempresa el nivel de satisfaccién y compromiso de sus empleados?
. ¢Qué medidas haimplementado suempresa para atraery retener talento?

. ¢Cudl es el enfoque de suempresa para la diversidad e inclusién en el lugar de trabajo?
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5. ¢COmo evalia su empresa el desempefio de los empleados y qué medidas toma para
fomentar el desarrollo profesional?

INTERNACIONALIZACION:

1. ¢Enqué medida suempresa harealizado investigaciones de mercado en paises extran-
jeros para identificar oportunidades de expansién internacional?

2. ;Qué estrategias utiliza suempresa para adaptar sus productos o servicios a los merca-
dos internacionales?

3. ¢Cudles son los principales desafios que su empresa enfrenta al expandirse internacio-
nalmentey qué medidas ha tomado para superarlos?

4. ;Cémo evalla su empresa la efectividad de sus estrategias de entrada al mercado
internacional, como la exportacién directa, las asociaciones estratégicas o el estable-
cimiento de sucursales en el extranjero?

5. ¢Qué grado de colaboracion tiene su empresa con socios internacionales, como distri-
buidores, agentes o socios comerciales, para expandirse en mercados extranjeros?

FINANZAS:

1. ;Cémo evalla suempresa su posicion financiera actual en términos de liquidez, renta-
bilidad y solvencia?

2. ;Qué medidas ha implementado su empresa para gestionar eficazmente su flujo de
efectivoy minimizar los riesgos financieros?

3. ¢Cudl es la politica de su empresa en cuanto a endeudamiento y financiamiento de
proyectos de expansion o inversiones en activos?

4. ;Como mide su empresa el retorno de inversion (ROI) de sus proyectos y qué métricas
utiliza para evaluar su éxito financiero?

OPERACIONES:

1. ;Qué nivel de eficiencia operativa tiene su empresa en términos de produccion, distri-
bucidny gestion de inventario?

2. ;Qué medidas ha implementado su empresa para garantizar la calidad del producto o
servicioy la satisfaccion del cliente en las operaciones?

3. ¢Cudl es el nivel de automatizacién y tecnologia utilizada en las operaciones de su
empresa, como sistemas de gestion de la cadena de suministro o fabricacién automa-
tizada?
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4. ;Como evalta su empresa la eficacia de sus procesos operativos y qué medidas toma
para mejorar continuamente la eficienciay la calidad?

5. ¢Qué grado de flexibilidad tiene su empresa para adaptarse a cambios en la demanda
del mercado o condiciones operativas inesperadas?

Para el desarrollo de este apartado de diagnosis, el asesor contara con unas plantillas de segui-
miento que debera completar:

1. Cuestionario de diagnéstico
2. Excel parala producciéon de DAFO.

3. Hoja del modelo Canvas Business Model

4.3.3 FASE DE ASESORAMIENTO

5sesiones de 2 horas

Una vez concluido el diagndstico, se procedera a la fase de asesoramiento, donde se elegira un
area prioritaria de intervencién entre las propuestas realizadas al término de la fase anterior:
innovacion, digitalizacion, marketing y comercializacién, recursos humanos, operaciones,
finanzas e internacionalizacion. Durante esta etapa, el consultor proporcionara orientacion
estratégica y tactica para enfrentar los desafios identificados y aprovechar las oportunidades
encontradas. Este asesoramiento sera personalizado y adaptado a las necesidades especificas
de cada empresay conducira al desarrollo de una estrategia de innovacién empresarial que sirva
para iniciary/o mejorar la posiciéon competitiva de cada entidad participante.

Como resultado del proceso de asesoramiento, se elaborard un documento fundamental: el
Plan de Consolidacion. Este plan surgird de la colaboracion entre el consultor y los responsables
de cada empresa participante, reflejando las estrategias y acciones especificas disenadas para
impulsar su desarrolloy expansion.

El Plan de Consolidacion consistird en un plan de accién que contendra objetivos claros, metas
cuantificables y un calendario de ejecucion definido. Estara centrado en las areas prioritarias
identificadas durante la fase de diagndstico, abordando aspectos como la digitalizacién, la
innovacion, el marketingy la comercializacién, la gestion de recursos humanos, las operaciones,
las finanzasy la internacionalizacion.

Cada empresa tendra su Plan de Consolidacion personalizado y adaptado a sus necesidades y
caracteristicas especificas. Este documento servird como guia para orientar las acciones y deci-
siones estratégicas durante el proceso de crecimiento y consolidacion empresarial.
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Ademas, el Plan de Consolidacion no sera estatico, sino que se plantea para ser revisado y ac-
tualizado periddicamente en funcién de los avances realizados, los resultados obtenidos y las
condiciones del entorno empresarial. Se promovera la flexibilidad y la capacidad de adaptacién
para asegurar la efectividad y relevancia del plan en todo momento.

SEGUIMIENTO

5 horas por empresa

Una vez implementadas las recomendaciones y acciones derivadas del proceso de asesora-
miento, se iniciara la fase de seguimiento. En esta etapa, se realizara un monitoreo continuo de
los indicadores de desempefio y resultados establecidos previamente. Este andlisis periddico
permitird evaluarel progreso realizado, identificar posibles desviaciones y ajustar las estrategias
seglin sea necesario. Ademas, se realizara un seguimiento especifico de las empresas participan-
tes, con el fin de profundizar en su evolucién y extraer lecciones aprendidas.

Acompanamiento Continuo:

» Proporcionar asesoramiento continuo a medida que se implementan los planes.

» Estar disponible para resolver dudas y ajustar estrategias seglin sea necesario.

Red de Apoyo Empresarial:

» Facilitar la conexidn entre empresas similares para el intercambio de experiencias y
mejores practicas.

» Crear oportunidades de networking.
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EQUIPO TECNICO

En el entorno empresarial contemporaneo, caracterizado por su complejidad y dinamismo, el
proceso de mentoria empresarial se erige como un recurso de elevada utilidad para el creci-
miento y la estabilidad de las empresas en todas sus etapas de desarrollo. La mentoria no solo
proporciona orientacion practica y estratégica, sino que también ofrece un valioso respaldo
emocional y motivacional para los empresarios que buscan alcanzar sus objetivos y optimizar el
rendimiento de sus negocios.

La mentoria empresarial va mas allad de la mera transmisién de conocimientos; implica el
establecimiento de una relacién profesional basada en la confianza y la colaboracién entre el
mentor, con su experiencia y conocimientos, y el empresario, con su visién y ambicion. A través
de esta relacion, se facilita la aplicacién efectiva de estrategias y conceptos empresariales, con-
virtiéndolos en acciones concretas y resultados tangibles.

El proceso de mentoria desempefia diversos roles fundamentales en el desarrollo empresarial.
Actlia como un guia que orienta a los empresarios a través de la complejidad del mercado, ayu-
dandoles a superar obstaculos con determinaciony claridad. También funciona como un recurso
analitico, permitiendo a los empresarios evaluar sus fortalezas, debilidades y areas de mejora de
manera objetiva y constructiva.

Ademas, la mentorfa proporciona un entorno propicio para la experimentacion y el aprendizaje
continuo. Permite a los empresarios explorar nuevas ideas, adoptar enfoques innovadores y
aprender de los errores sin el temor al fracaso. Esta mentalidad de crecimiento y mejora cons-
tante es esencial en un entorno empresarial dindmico y competitivo.

Los mentores y asesores especializados apoyaran a los empresarios y les proporcionaran las
herramientas necesarias para que puedan abordar los desafios empresariales con confianza y
eficacia.
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ROLES Y FUNCIONES DEL EQUIPO TECNICO

Coordinador del Programa:
» Responsable de la planificacién general y coordinacién del programa de mentoria.

» Supervisa el progreso de las entidades participantes y se asegura de que se cumplan los
objetivos establecidos.

» Actlia como punto de contacto principal para las entidades y el equipo de mentores.

Gestor de Proyectos:
» Apoya al coordinador del programa en la gestion diaria del proyecto.

» Ayuda en la coordinacién de eventos, sesiones de mentoria y actividades relacionadas
con el programa.

» Realiza seguimiento de los hitos del proyecto y asegura el cumplimiento de los plazos.

Especialista en Recursos Humanos:

» Proporciona asesoramiento y orientacion sobre temas relacionados con la gestion de
recursos humanos a las entidades participantes.

» Ayudaen laidentificacion de areas de mejora en la gestion del talentoy el desarrollo del
personal.
Especialista en Finanzas:

» Ofrece asesoramiento financiero a las entidades participantes, incluyendo analisis de
estados financieros, gestion de efectivo, y estrategias de financiamiento.

» Ayudaenlaelaboraciénde presupuestos, proyecciones financierasy planes de inversion.

Especialista en Operaciones:

» Brinda asesoramiento sobre eficiencia operativa, gestién de la cadena de suministro, y
optimizacién de procesos.

» Identifica areas de mejora en la produccion, distribucién y logistica de las entidades
participantes.
Especialista en Marketingy Comunicacién:

» Ofrece orientacién sobre estrategias de marketing, branding, y comunicacién para
mejorar la visibilidad y la comercializacion de los productos o servicios de las entidades
participantes.

» Ayuda en el desarrollo de planes de marketing y en la implementacion de campanas
publicitarias.
Especialista en Internacionalizacién:

» Proporciona asesoramiento sobre estrategias de internacionalizacién, acceso a nuevos
mercados y gestion de exportaciones.
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» Ayuda en la identificacion de oportunidades de negocio internacionales y en la mitiga-
cién de riesgos asociados a la expansion internacional.

Equipo de Mentores:
Brindan asesoramiento técnicoy experiencia en su area de especializacién para abordar desafios

especificos dentro de las entidades participantes.

» Mentores Generales. asesoran a las entidades participantes en aspectos generales de
gestion empresarial, proporcionando orientacion estratégicay apoyo emocional.

» Mentores Especializados: expertos en areas especificas como finanzas, operaciones,
marketing, recursos humanos, internacionalizacién e innovacién.
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6.

RELACION DE INSTRUMENTOS

1. Materiales de difusion
2. Formulario de registro/inscripcién PDF para descarga y firma con LOPD

3. Formulario de Estatus de las entidades y formulario de diagnéstico inicial (Panel de
indicadores para la seleccién de proyectos)

4. Presentacion del plan de trabajo
5. Formulario de diagnéstico con indicadores para producir el DAFO
6. Modelo Canvas

7. Plantilla Plan de Consolidacion

6.1 MATERIALES DE DIFUSION

Los materiales de difusion constituyen una herramienta fundamental en el proceso de captacién
de micropymes para su adscripcion al programa de asesoramiento y de apoyo al crecimientoy a
la consolidacion empresarial. Estos materiales se disefian con el propédsito de informary atraer
a las empresas hacia el programa, ofreciendo una vision clara y atractiva de los beneficios y
oportunidades que este ofrece. Uso en el Desarrollo de la Captacién:

1. ldentificacién canales de difusién y captacién de Micropymes para su adscripcion al
proyecto.

- Identificacion de entidades: agrupaciones empresariales, federaciones, asocia-
ciones, centros tecnolégicos, etc.

2. Acciones Off-line de Fomento y Difusion:

- Difusion en medios de comunicacién locales para llegar a un ptblico amplioy
variado.
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6.2

- Participar en ferias o eventos de empleo y emprendimiento.

- Elaboraciéon y distribucién de material impreso, como dipticos y tripticos, para
proporcionarinformacién detallada sobre el programa a potenciales participan-
tes.

- Envio de cartas de invitacién a organizaciones e instituciones relevantes, como
colegios profesionalesy asociaciones empresariales, para promover la colabora-
ciény participacion en el programa.

3. Acciones On-line de Fomento y Difusion:

- Organizacién de eventos webinars para llegar a un piblico amplio a través de
plataformas virtuales.

- Creacién de perfiles en redes sociales principales, como Facebook, Twitter,
Instagram y LinkedlIn, para compartir informacion relevante sobre el programa
y conectar con potenciales participantes.

- Ediciénydifusion de videos cortos o pildoras que presenten de manera atractiva
los beneficios y objetivos del programa.

- Publicacién de noticias, entrevistas y notas de prensa con el fin de ampliar la
visibilidad y accesibilidad de la informacién sobre el proyecto.

Estos materiales de difusion desempefan un papel crucial en el proceso de captacion, al propor-
cionar informacion claray atractiva que motive la participacion de las entidades en el programa
de asesoramiento y apoyo al crecimiento empresarial.

FORMULARIO DE REGISTRO/INSCRIPCION PDF
PARA DESCARGAY FIRMA CON LOPD

El formulario de registro/inscripcién en formato PDF con cumplimiento de la Ley Organica de
Proteccion de Datos (LOPD) tiene como objetivo facilitar el proceso de inscripcién de las empre-
sas interesadas en participar en el programa. Este formulario permitira recopilar la informacion
necesaria de manera organizada y segura, garantizando el cumplimiento de la normativa de
proteccion de datos.

COMPONENTES DEL FORMULARIO:

1. Informacién Personal y de la Empresa: El formulario solicita informacion detallada
tanto del representante de laempresa como de la propia empresa, incluyendo nombre
completo, nombre de la empresa, cargo, correo electrénico y teléfono de contacto.
También se recopila informacién relevante sobre la empresa, como su tipo, sector de
actividad y nimero de empleados.
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2. Consentimiento para el Tratamiento de Datos: Se incluye una seccién especifica
donde el solicitante proporciona su consentimiento expreso para el tratamiento de
sus datos personales, conforme a lo establecido en la Ley Organica de Proteccion de
Datos (LOPD). Este consentimiento es fundamental para garantizar la legalidad en el
procesamiento de la informacién recopilada.

3. Descargay Firma: Una vez completado el formulario, se ofrece la opcién de descargar
el documento en formato PDF. El solicitante debe imprimir el formulario, firmarlo
manualmente y luego escanearlo o enviarlo por correo electrénico al responsable del
programa de asesoramiento empresarial.

4. Cumplimiento con la LOPD: El formulario de registro/inscripcién cumple con las
disposiciones de la Ley Organica de Proteccion de Datos (LOPD), garantizando la
confidencialidad y seguridad de la informacion personal recopilada. Se proporciona
una clara explicacion del propésitoy el tratamiento de los datos, asi como un consenti-
miento expreso por parte del solicitante.

FORMULARIO DE ESTATUS

El Formulario de Estatus se ha desarrollado como una herramienta interna fundamental
dentro del proceso de seleccién de participantes para el programa "Asesoramiento y Apoyo al
Crecimiento y la Consolidacién Empresarial”. Este formulario desempefia un papel crucial en la
evaluacion del estado actual de las empresas interesadas en participar en el programa.

Su objetivo principal es recopilar informacion detallada sobre diversas areas clave de cada
empresa solicitante, incluyendo finanzas, operaciones, marketing, recursos humanos, innova-
cion e internacionalizacion. A través de una serie de preguntas cuidadosamente disefadas, el
formulario permite obtener una visién integral de la situacion actual de cada empresa en estas
areas especificas.

El propésito de esta evaluacién interna es identificar aquellas empresas que podrian benefi-
ciarse significativamente del asesoramiento y apoyo proporcionados por nuestro programa. Al
analizar las respuestas proporcionadas en el formulario, podemos determinar qué empresas
presentan mayores necesidades de mejoray estin mas alineadas con los objetivos del programa
de promover el crecimiento empresarial y la consolidacién.

Es importante destacar que el Formulario de Estatus no solo se centra en las deficiencias o areas
de mejora de las empresas, sino que también busca reconocer y valorar sus fortalezas. Esta
evaluacion equilibrada nos permite seleccionar a aquellas empresas que tienen el potencial y
la voluntad de crecery consolidarse, y que se beneficiarian mas de nuestra intervencion y apoyo
personalizados.
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6.4 PRESENTACION DEL PLAN DE TRABAJO

6.5

CONTENIDOS DE LA PRESENTACION:

» Qué es el programa: beneficios de formar parte de él.

v

Quiénes somos:

i. Nuestra experiencia

ii. Resultados obtenidosy expectativas.

v

Plan de trabajo general:

i. Fase de Diagnéstico
ii. Fase de Asesoramiento

ii. Plan de Consolidacion
» Sesiones de formacién e informacién de recursos formativos y guias de apoyo

Aclaracion de dudas.

v

FORMULARIO DE DIAGNOSTICO CON INDICADORES
PARA PRODUCIR EL DAFO

El Formulario de Diagnéstico con Indicadores es una herramienta esencial utilizada en el proceso
de evaluacién empresarial para la produccién del analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Forta-
lezas y Oportunidades). Este formulario se disefia meticulosamente para recopilar informacién
clave sobre distintos aspectos de la empresa, abarcando areas criticas como digitalizacion,
innovacion, marketing, recursos humanos, internacionalizacion, finanzasy operaciones.

Cada pregunta del formulario esta cuidadosamente elaborada para obtener datos especificos
que reflejen el estado actual de la empresa en relacion con cada uno de estos ambitos. Los indi-
cadoresincluidos en el formulario permiten una evaluacién cuantitativa y cualitativa de diversos
aspectos, brindando una vision holistica de la situacién empresarial.

Una vez que se recopila la informacion a través del formulario, se procede a su andlisis y cate-
gorizacion para identificar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades que enfrenta
la empresa. Estos datos se organizan en un formato claro y conciso, proporcionando una vision
integral de la posicién competitiva y los desafios potenciales que enfrenta la empresa.

El analisis DAFO resultante se convierte en una herramienta invaluable para la toma de decisio-
nes estratégicas. Permite a los lideres empresariales comprender mejor el entorno empresarial,
capitalizar las fortalezas de la empresa, mitigar sus debilidades, aprovechar las oportunidades
del mercadoy anticipary gestionar las amenazas potenciales.
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MODELO CANVAS BUSINESS MODEL

El Canvas de Osterwalder es una herramienta poderosa utilizada para visualizar y comprender
el modelo de negocio de una empresa de manera clara y concisa. Este lienzo, dividido en nueve
bloques principales, permite a los empresariosy consultores analizary disenar estratégicamente
cada aspecto fundamental de la empresa.

Cada bloque del Canvas representa un elemento esencial del modelo de negocio, incluyendo
segmentos de clientes, propuestas de valor, canales de distribucién, relaciones con los clientes,
fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y estructura de costos.

Al completar el Canvas, los usuarios pueden identificar rapidamente como la empresa crea,
entregay captura valor. Ademas, este enfoque visual facilita la identificacion de areas de mejora,
la exploracion de nuevas oportunidadesy la alineacion estratégica con la mision, visiony valores
de la empresa.

El Canvas de Osterwalder no solo sirve como una herramienta de diagnéstico empresarial, sino
también como un marco para la innovaciony la planificacién estratégica. Permite a los equipos
empresariales colaborar de manera efectiva, alinear sus objetivos y disenar estrategias centra-
das en el cliente y orientadas al éxito a largo plazo

PLANTILLA PLAN DE CONSOLIDACION

El Plan de Consolidacion emerge como una herramienta fundamental en el marco del progra-
ma de asesoramiento y acompafamiento dirigido a proyectos empresariales en proceso de
consolidacion. Este plan, concebido como un documento estratégico, se disefia en colaboracién
estrecha entre el consultory el equipo directivo de cada empresa participante, con el objetivo de
reflejar las estrategias y acciones especificas disenadas para impulsar su desarrollo y expansiéon.

El Plan de Consolidacién no es meramente un compendio de ideas, sino un plan de accién con-
creto que establece objetivos claros, metas cuantificables y un calendario de ejecucién definido.
Se centra en las areas prioritarias identificadas durante la fase de diagnéstico, tales como la
digitalizacion, la innovacién, el marketing, la gestién de recursos humanos, las operaciones, las
finanzasy la internacionalizacion.

CadaPlande Consolidaciénes tinicoy personalizado, adaptado alas necesidadesy caracteristicas
especificas de cada empresa participante. Funciona como una guia detallada que orienta las ac-
cionesy decisiones estratégicas durante el proceso de crecimiento y consolidacién empresarial.

Es importante destacar que el Plan de Consolidacion no es estatico, sino dinamico y adaptable.
Se concibe para ser revisado y actualizado periédicamente en funcién de los avances realizados,
los resultados obtenidos y las condiciones cambiantes del entorno empresarial. Esta flexibilidad
y capacidad de adaptacién garantizan la efectividad y relevancia del plan en todo momento, ase-
gurando que la empresa pueda responder de manera agil y eficaz a los desafios y oportunidades
que surjan en su camino hacia el éxito empresarial.
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7.

ANEXQOS

ANEXO 1. FORMULARIO DE REGISTRO
DE ENTIDADES PARTICIPANTES

PROYECTO PILOTO DE ASESORAMIENTO Y APOYO AL CRECIMIENTO Y LA CONSOLIDACION EMPRESARIAL

FICHA DE INSCRIPCION EN EL PROYECTO FECHA:

EMPRESA O AUTONOMO O

RAZON SOCIAL

DATOS PERSONALES (AUTONOMO / REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA)

Nombrey Apellidos

DNI/NIE

Domicilio

CP Localidad Provincia

Nacionalidad Fecha de Nacimiento

E-mail:

Teléfono Mévil

;Cudntas personas asalariadas tiene? 50 Menos O Sinasalariados O

Con este documento, manifiesta libremente su voluntad de realizar las acciones recomendadas para conseguir los obje-
tivos propuestos de recibir asesoramiento por el Técnico del Proyecto. Asi mismo, declara bajo su responsabilidad que los
datos aportados son ciertos.

Don/Dona

Le recordamos que sus datos han sido incorporados en el sistema de tratamiento de la CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS y que usted podra
ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, limitacin de tratamiento, supresién, portabilidad y oposicién/revocacion remitiendo un escrito ala CCEa la
direccion de protecciondedatos@ccelpa.org, indicando el concreto derecho que desea ejercitar.
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ANEXO 2. PANEL DE INDICADORES DE ESTATUS
PARA LA SELECCION DE PARTICIPANTES

INSTRUMENTO DE ADHESION: ESTATUS DE LA ENTIDAD

Escalavaloracion: Del1al 3

DIGITALIZACION

1.BA)JO

2. MEDIO

3.ALTO

Implantacién herramientas de gestién
(tipo ERP, CRM, gestion documental,...)

No tiene médulos de
ERP ni CRM

Tiene algtin médulo de
ERPy CRM

Integracion de médulos
ERPy CRM en casi todas
las areas de gestion

Implantacién herramientas de comu-
nicacién digitales (correo electrénico,
videoconferencias, etc.)

No disponen de email ni
medios telematicos

Utilizan con frecuen-
cia comunicaciones
digitales

Todas las comunicacio-
nes son digitales

Implantacién herramientas de mar-
keting digital y sus usos (RRSS, pagina
web, posicionamiento digital, etc.)

OPERACIONES

No tienen web ni RRSS

1.BA)JO

Tienen weby RRSS sin
estrategia digital activa

2. MEDIO

Tienen weby RRSS con
estrategia digital activa

3.ALTO

Grado de automatizacién de los proce-
sos

No tienen procesos
automatizados

Tienen algtn proceso
automatizado

Tienen casi todos los
procesos automatizados

Capacidad de incrementar produccién

No disponen de recur-
sos para incrementar
capacidad

Tienen capacidad de
produccion exceden-
taria

Tienen capacidad
cuantitativay cualita-
tiva para incrementar
produccién

Subcontratacién de procesos

No tienen procesos de
operacién subcontra-
tados

Tienen algin proceso
de produccién no critico
subcontratado

Tienen procesos criticos
subcontratados

Posibilidad de reduccién de costes

No tienen posibilidad
de reduccién de costes

Estan analizando posibi-
lidad de reducir costes

Existe un Plan de reduc-
cién de costes

Capacidad de mejora en logisticay
distribucion

No es critico para el
modelo de negocio

Estan analizando como
mejorar logisticay
distribucion

Existe un plan de mejora
logisticay distribucion

Aprovisionamiento nacional

INNOVACION

Aprovisionamiento
internacional en su
totalidad

1.BA)JO

Aprovisionamiento mix
nacional/internacional

2. MEDIO

Se aprovisionan en su
practica totalidad de
Espafa

3.ALTO

Grado de mejora de la calidad

No estan centrados en
mejorar la calidad

Estan analizando como
mejorar la calidad

Estan inmersos en un
Plan de Mejora d de la
Calidad

Existencia de un modelo de innovacion
para adaptarse a los cambios del merca-
do (Existencia Plan Innovacion)

No estan centrados en
innovar

Estan analizando posibi-
lidades de innovar

Estan inmersos en un
Plan de Innovacién
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Nivel de innovacién del sector/mercado

MARKETING Y COMUNICACION

No hay innovaciones en
el sector

1.BAJO

Hay alguna empresa
innovando en algtn
aspecto del modelo

2. MEDIO

Es un sector activo en
laimplantacion de
innovaciones

3.ALTO

Grado de desarrollo de un Plan de Mar-
ketingy Comunicacién

No tienen Plan de
Marketing

Se realizan acciones
de marketing muy
puntuales

Existe una Direccion de
mraketing con un Plan
de Marketing

Crado de presencia en canales comercia-
les (omnicanalidad)

No tienen masde 2
canales comerciales

Tienen mas de 2 canales
comerciales

Intercambian distintos
canales en una misma
compra

Analisis de la competencia

No realizan analisis de
la competencia

Conocen que hacen la
competencia sin una
metodologia concreta

Tienen establecido un
estudio de la competen-
cia periédico

Componente Tecnoldgico del P&S

El P&S no tiene compo-
nente tecnolégico

El P&S tiene componen-
te tecnolégico pero no
es critico

El P&S si tiene fuerte
componente tecnolé-
gico

Influencia de la estacionalidad

No influye la estaciona-
lidad

Trabajando en romper
la estacionalidad

Influye la estacional

Concienciacion sobre Sostenibilidad

No realizan acciones en
torno a la sostenibilidad

Realizan alguna accién
puntual de reciclaje

Estan inmersos en un
Plan de sostenibilidad

Penetracién en mercado internacional

No estan presentes en el
mercado internacional

Estan presentesen1
6 2 paises, sin incluir
Espana

Estan presentes en mas
de 2 paises, sin incluir
Espana

Participacidn activa/ Liderazgo en el
mercado nacional

No son activos en el
sector de actividad

Estan incrementando
cuota de mercado

Son lideres en el sectory
el resto les "copia”

Capacidad de internacionalizacion

RECURSOS HUMANOS

No exportan ni tienen
plan de exportacién

1.BA)JO

Estan preparandose
para exportany han
iniciado acciones

2. MEDIO

Ya estan exportando al
menos a dos paises

3.ALTO

Caracter familiar de la estructura

No es una estructura
familiar

Estructura familiar sin
representacion masiva
en lalinea ejecutiva

Es una estructura fami-
liar con representativi-
dad ejecutiva suficiente

Comunicacién interdepartamental

Los departamentos son
estancos

Existe comunicacién
interdepartamental
esporadica

Existe comunicacién
interdepartamental
periddica con 6rgano de
gobierno

Posibilidad de incrementar plantilla

No hay necesidad de
incrementar plantilla

Se van puntualmente
atendiendo necesidades

Se esta inmerso en un
crecimiento necesario
de la plantilla

Grado de interés de la empresa por la
formacion de sus empleados

No hay cursos de for-
macién

Se realizan programas
de formacion espo-
radicos para algunos
empleados

La practica totalidad
d de losempleados
reciben formacién
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Grado de optimizacion de la plantilla,
seglin puestos y competencias

No hay correlacién entre
puestos y competencias

Existe un organigrama
preparado para el creci-
miento

Se esta inmerso en un
plan de optimizacion de
plantillay responsabi-
lidades

Implantacién de métodos de evaluacion
de desempefio por objetivos y politica
de retribucién

FINANZAS

No hay retribucion
variable por objetivos

1.BAJO

Hay retribucién variable
por objetivos d de la
empresa

2. MEDIO

Hay retribucién variable
por objetivosd de la
empresay personales

3.ALTO

Capacidad de endeudamiento

No tienen capacidad de
endeudamiento

Estan endeudados sin
riesgo

Tienen capacidad de
endeudamiento

Incorporacion de ayudas piblicas

No han recibido nivana
recibir subvenciones

Han gestionado y recibi-
do alguna subvencién

Esun area criticade la
empresa

Nivel de inversiones

No se van a realizar
inversiones

Las inversiones realiza-
das son por necesidad

Hay un Plan activo de
inversion definido

Herramientas TICy comerciales para la
gestion financiera.

No tiene modulo finan-
cierode ERP

Tiene algiin médulo de
ERP financiero

Integracion de mddulos
ERP en el area finan-
ciera

Grado de salud financiera

INTERNACIONALIZACION

Castamasde lo que
ganay no paga facturas
atiempo

1.BA)JO

Gasta mas o menos lo
que ganay paga factu-
ras atiempo

2. MEDIO

Gasta menosde lo que
ganay paga facturas a
tiempo

3.ALTO

Estrategia de Internacionalizacién: Cla-
ridad de los objetivos internacionales

Objetivos no definidos o
poco claros.

Objetivos definidos
pero falta de claridad en
sualcance

Objetivos claramente
definidos y alineados
con la estrategia global
de laempresa.

Presencia Internacional: Nimero de
paises en los que opera la empresa

Operaciones limitadas a
un solo pais.

Presencia en algunos
paises, pero concen-
trada en uno o dos
mercados.

Presencia establecida
en multiples paises
con diversificacion
geografica.

Adaptabilidad a los Mercados Extran-
jeros

Productos/servicios no
adaptados a las necesi-
dades locales.

Adaptacion parcial de
productos/servicios a las
necesidades locales.

Productos/servicios
completamente adap-
tados a las necesidades
locales

Canales de Distribuciéony Comerciali-
zacién

Utilizacion limitada o
inexistente de canales
internacionales.

Uso parcial de canales
internacionales con
resultados variables.

Implementacién efecti-
va de canales interna-
cionales que respaldan
el crecimiento

Competencia Internacional

Escaso o nulo anélisis de
la competencia interna-
cional.

Analisis ocasional de la
competencia, pero sin
estrategia clara.

Anélisis regulary pro-
fundo de la competen-
cia internacional con
estrategias competitivas
definidas.




ANEXO 3. CUESTIONARIO DE DIAGNOSTICO

DISENO DE MODELO DE ASESORAMIENTO Y APOYO
AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

ANEXOS

PARA LA SELECCION DE PARTICIPANTES

INSTRUMENTO DE DIAGNOSTICO: CUESTIONARIO DE DIAGNOSTICO

PREGUNTAS EMPRESA EN GENERAL

1. Sectoroactividad de laempresa a)  Servicios
b)  Productos
¢)  Mixto (producto + servicio)
2. Modelo de negocio a) B2C
b) B2B
¢  Ambos
3. N.°deempleados a)  Ninguno
by 1-5
) 6—9
4. Tienesdefinido las responsabilidades de cada empleado a) S
b) No
5. Zonade accién comercial a) Local
b)  Insular
¢)  Regional
d)  Nacional
DIGITALIZACION
6. ¢Se permite el teletrabajo en tu negocio? a)  Si,sefomenta
b)  Nosefomenta
Q) Contemplamos un modelo hibrido.
d)  Elmodelo de negocio no lo permite.
7. :Qué medios de pago se emplean en tu negocio? a)  Efectivo
b) TPV
c¢)  Contrareembolso
d)  Transferencia/Domiciliacion
e)  Pasarelade pago (TPV virtual, Paypal, etc.)
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G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS

8. :Quétipo de dispositivos y recursos se utilizan a)  Movil
en tu negocio? b)  Tablet
c¢)  Ordenadorsobremesa
d)  Portatil
e) Ninguno
9. ¢Dispones conexién a internet en tu negocio? a)  Si,sbloparadispositivos del negocio

b) No
¢) Siyestadisponible para los clientes.

10. Dénde se almacenan los documentos que se generan a)  Servidor local
b)  Nube
¢) Cadaordenador o dispositivo
d)  Papel
e) Ninguno

11. Dénde se alojan las aplicaciones/software que se usan a)  Servidor local
b)  Nube
Q) No losé

12. Cémo gestionan los datos de clientes a) Nolose
b) CRM
o ERP
d)  Excel
e) Papel

13. Como gestionan las finanzasy contabilidad a)  Herramienta propia (Excel)
b)  Software especifico (indicar cual)
Q) Papel
d)  Gestoria (stienes acceso?)

14. Conoces a tu cliente tipo a)  Si, conozco su perfil perfectamente
b) No
¢)  Tengounaidea general

15. Conoces a tu competencia a) Si
b)  Tengounaidea, pero no exhaustiva.
Q) No
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AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

16. ;Conoces laimportancia que la digitalizacién a)  Nocreoque aporte grandes beneficios al ANEXOS
puede tener sobre tu negocio? negocio

b)  Creoque puede aportar algunos bene-
ficios, pero atin no lo he aplicado a mi
negocio

¢) Esimportanteyya me he planteado algu-
nos objetivos concretos

d)  Tengo objetivos concretos y dedico recur-
sos paraello

e)  Minegocioyaesdigital

17. Tienes presencia en internet. a)  Google (miempresa)

b) Web

¢)  Redessociales

d) No

e)  Marketplaces (Amazon, Facebook,
Idealista, Booking, etc)

f) Otras:

18. ;Utilizas estos canales digitales para relacionarte a)  Ofrezco informacion bésica de mi negocio
con tus clientes?

b)  Llevoacabocampafiasde publicidad

) Publico eventos y noticias de interés sobre
mi negocio

d)  Mecomunico con los clientes

19. ¢Con qué frecuencia usas esos canales? a) Hacetiempo que no

b)  Si, con frecuencia

c¢) Devezencuando

d) Nolosuso

20. ;Utilizas estos canales digitales para vender a)  No, nosécémo hacerlo
tus productos y/o servicios?

b)  Si, perosélo muestro el catilogo de pro-
ductos y/o servicios

¢)  Permito realizar pedidos y/o reservas
online

d)  Permito realizar el pago online

e)  Permito realizar el seguimiento del estado
de los pedidos
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G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS

21. ;Cudles de las siguientes herramientas dispones a) Ninguna
en tu negocio para la comunicacién y colaboracién o
con tus clientes? b)  Correo electrénico

¢)  Mensajeriainstantanea (WhatsApp, Tele-
gram, Messenger, etc.)

d)  Servicios de email marketing (Mailchimp,
Klaviyo, etc.)

e) Video conferencia
(Zoom, Meet, Teams, etc.)

22. ;Consideras adecuado el nivel de conocimientos a) Lodesconozco (NS/NC)

digitales en tu negocio?
& & b) No

¢)  Si,aunque es basico

d)  Si,es muy adecuado

23. ;Realizas alguna accién comercial o de marketing? a) No

b)  Si,algo

¢)  Si,confrecuenciayanalizo los datos

OPERACIONES

24. ;Cualesel grado de automatizacién de los procesos a) Bajo
ensuempresa? .
b)  Medio
¢ Alto
25. Lacapacidad de incrementar la produccion a) Limitada
de suempresaes:
b)  Moderada
o Alta
26. ;Suempresa subcontrata procesos de produccion a) Si
oservicios?
b) No
27. ¢Existe la posibilidad de reducir costos a) Si
en la operacion de suempresa?
b) No
28. ;Cémo calificaria la capacidad de mejora en logistica a) Baja
y distribucion de su empresa? )
b)  Media
o Alta
29. ;Elaprovisionamiento de materias primas a) Si
o productos es principalmente nacional? b N
0
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INNOVACION
ANEXOS
30. ;Conoces las herramientas disponibles a)  Desconozco qué herramientas puedo
paradigitalizar tu negocio? utilizar
b)  Tengounaidea al respecto, pero no me he
informado
¢)  Conozco las herramientas que podria
llegar a utilizar
31. Conoces las ventajas de soluciones en la nube a)  Si,lopodria considerar
y considerarias implementarlas i i
b)  Hago usode la nube para mi negocio
) No, s6lo locales
d)  Noconozco las ventajas de la nube
32. Estas considerando incorporar nuevas soluciones a)  Siytengo claro cudles necesito
o0 estas en proceso - »
b)  Notengointencién
¢ Nolosé
d)  Me gustaria, pero no sé cudles
e)  Nopuedo por el coste.
33. ;Conoces las ayudas a las que podrias optar a)  Si,estoyinformadoy se como solicitarlas
para lainnovacién de tu empresa? .
b)  Nolosé
¢)  Tengoalgunaidea, perono sé cémo
hacerlo
d)  Si, peronohayintencion de solicitarlas.
MARKETING Y COMUNICACION
34. ;Enqué medida esta desarrollado el Plan de Marketing a) Bajo
y Comunicacion en suempresa? ]
b)  Medio
o Alto
35. ¢Cudlesel grado de presencia de suempresa en canales a) Bajo
comerciales, considerando la omnicanalidad? -
b)  Medio
¢ Alto
36. ¢Serealiza un analisis periédico de la competencia a) Si
en suempresa?
b) No
37. ;Qué tan importante es el componente tecnolégico a) Bajo
en los productos y servicios ofrecidos por su empresa? )
b)  Medio
o Alto
38. ;Laestacionalidad tiene un impacto significativo a) Si
en las ventas o actividades de su empresa? b N
0
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RECURSOS HUMANOS
39. ;Elcaracter de la estructura de suempresa a) Si
es mayormente familiar?
b) No
40. ;Cémo calificaria la comunicacién a)  Deficiente
interdepartamental en suempresa?
b)  Aceptable
) Buena
41. ;Existe la posibilidad de incrementar la plantilla a) Si
de empleados en suempresa?
b) No
42. ;Qué grado de interés muestra suempresa a) Bajo
por la formacién y desarrollo de sus empleados? )
b)  Medio
¢ Alto
43. ;Enquémedida estan optimizados los puestos a) Bajo
y competencias de la plantilla en suempresa? )
b) Medio
) Alto
44. ;Laempresahaimplementado métodos a) Si
de evaluacion de desempeiio por objetivos
y una politica de retribuciéon? b)  No
FINANZAS
45. ;Cull eslacapacidad de endeudamiento de suempresa a) Baja
enlaactualidad? )
b)  Media
o Alta
46. ;Haincorporado suempresa ayudas piblicas a) Si
para el desarrollo o crecimiento de sus actividades? b) N
0
47. ¢Enqué nivel se encuentran las inversiones a) Bajo
realizadas por suempresa en el iiltimo afio? -
b)  Medio
Q) Alto
48. ;Qué tan avanzadas estan las herramientas TIC a) Bajo
y comerciales utilizadas para la gestion financiera ]
ensuempresa? b)  Medio
@) Alto
49. ;Cémo calificaria el grado de salud financiera a)  Débil
de suempresa en la actualidad?
b)  Aceptable
c¢)  Soélido




DISENO DE MODELO DE ASESORAMIENTO Y APOYO
AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

ANEXO 4. DIAGNOSTICO DE PARTIDA ESCALA LIKERT ANEXOS

INSTRUMENTO DE DIAGNOSTICO: PLANTILLA PARA EVALUAR LOS DIAGNOSTICOS

FICHAINICIAL

Nombre de la entidad

Sector/Actividad

Persona fisica o personajuridica

N° de Empleados

Ao de constitucion

Zona de Accién Comercial

Potencial de crecimiento / consolidacion

AMBITOS DE CONSULTA RESULTADOS OBTENIDOS - CONCLUSIONES

Digitalizacion:
Evaluar el grado de adopcién de tecnologiay su

integracion en los procesos comerciales y operativos,
lo que puede influir en |a eficiencia y competitividad.

Marketing y comunicacion:

Comprender el nivel de conocimiento del mercadoy la
competencia, lo que puede afectar a las estrategias de
marketing y desarrollo de productos.

Operaciones:

Evaluar la eficiencia operativa, la capacidad
de producciény el nivel de inversion.

Recursos Humanos:

Evaluar el bienestar de los empleados.

Innovacién:

Determinar la disposicion hacia la innovacién.

Finanzas:

Determinar la disposicion hacia la utilizacién

de ayudas publicas, el nivel de inversiony la salud
financiera de la empresas.
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G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS

ANEXO 5. PLANTILLA DEL CANVAS BUSINESS MODEL

INSTRUMENTO DE DIAGNOSTICO: PLANTILLA BUSINESS MODEL CANVAS

SEGMENTOS DE CLIENTES

1. ;Quiénes son nuestros clientes objetivo?

2. ;Cualesson los diferentes segmentos de clientes que estamos atendiendo?

PROPUESTA DEVALOR

1. ;Qué valorofrecemos a nuestros clientes?

2. ;Cudlesson los principales beneficios y caracteristicas de nuestra oferta?

CANALES

1. ¢Através de qué canales llegaremos a nuestros clientes?

2. ;Cémo nos comunicaremosy entregaremos nuestra propuesta de valor a nuestros clientes?

RELACIONES CON CLIENTES

1. Quétipo de relaciones estableceremos con nuestros clientes?

;Como interactuaremos y cultivaremos relaciones con nuestros clientes para aumentar la lealtad y la
retencion?

FUENTES DE INGRESOS

1. ;Como generaremos ingresos con nuestra propuesta de valor?

2. ;Cudlesson las diferentes fuentes de ingresos y modelos de fijacién de precios que utilizaremos?

RECURSOS CLAVE

1. ;Qué recursos son necesarios para operar nuestro negocio?

;Cudles son los activos fisicos, intelectuales y humanos que necesitamos para ofrecer nuestra propuesta de
valor?

ACTIVIDADES CLAVE

1. Quéactividades son fundamentales para la entrega de nuestra propuesta de valor?

2. ;Cudlesson los procesos principales que debemos llevar a cabo para operar nuestro negocio con éxito?

ALIANZAS CLAVE

1. ¢Con quiénes nos asociaremos para maximizar el valor para nuestros clientes?

sQué socios clave, proveedores o colaboradores necesitamos para complementar nuestros recursos y capa-

cidades?
ESTRUCTURA DE COSTOS
1. sCudles son los costos asociados con la operacion de nuestro negocio?

2. ;Cudlesson los principales gastos fijos y variables que debemos tener en cuenta?
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ANEXO 6. PLANTILLA DEL PLAN DE CONSOLIDACION

DISENO DE MODELO DE ASESORAMIENTO Y APOYO
AL CRECIMIENTO Y CONSOLIDACION EMPRESARIAL

INSTRUMENTO DE DIAGNOSTICO: PLAN DE CONSOLIDACION

OBJETIVO:

AREA PRIORITARIA:

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Obijetivo
especifico1:

Actividad 1.1:

Responsable:

Fechadeinicio:

Fecha de finalizacion:

Recursos necesarios:

Estado: (En progreso / Completado / Pendiente)

Actividad 1.2:

Responsable:

Fecha de inicio:

Fecha de finalizacién:

Recursos necesarios:

Estado: (En progreso / Completado / Pendiente)

Objetivo
especifico 2:

Actividad 2.1:

Responsable:

Fecha de inicio:

Fecha de finalizacién:

Recursos necesarios:

Estado: (En progreso / Completado / Pendiente)

Actividad 2.2

Responsable:

Fechadeinicio:

Fecha de finalizacion:

Recursos necesarios:

Estado: (En progreso / Completado / Pendiente)

RECURSOS NECESARIOS:

Lista de recursos necesarios para llevar a cabo las actividades del plan de accién, como personal, finan-

ciamiento, equipo, etc.

ANEXOS
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G) CONFEDERACION CANARIA DE EMPRESARIOS

PLAZOS:

» Fechadeinicio del plan de accion
» Fecha de finalizacién del plan de accién

» Plazos especificos para cada actividad

SEGUIMIENTO Y EVALUACION:

» Serealizaran reuniones de seguimiento periédicas para evaluar el progreso del plan de accién.

» Se estableceran indicadores clave de rendimiento (KPIs) para medir el éxito y la efectividad de las
actividades.

» Serealizaran ajustes al plan de accion seglin sea necesario para garantizar su cumplimientoy alcanzar
los objetivos establecidos.
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ANEXOS
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