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Anexo | - Diagnostico Integral Empresarial

El modelo de diagndstico constituye una representacion de las diferentes dimensiones de la empresa y sus
actividades. Es ademas un marco de referencia que entiende que los buenos resultados tienen origen en
procesos que demuestran funcionar exitosamente, estdn en linea con los objetivos estratégicos de la
empresa y generan aprendizaje.

El diagndstico empresarial proporciona una forma de analizar la organizacién que permite determinar el
grado de madurez de cada uno de los procesos en las diferentes dimensiones de estudio y plantear
alternativas para reducir la brecha entre el ideal y los resultados obtenidos.

El marco de andlisis pone énfasis en la identificacion, para cada dimension, de la existencia de un circulo
virtuoso que viene dado por la planificacidon de acciones, la ejecucidn y posterior medicién de resultados,
a través de los cuales se retroalimenta el proceso para volver a dar comienzo. La existencia de
planificacién estd relacionada al dimensionamiento de objetivos, que se enmarcan en una estrategia, los
gue a su vez se deberian traducir en acciones. Esas acciones generan resultados medibles y objetivables
que aportan conocimiento para la evaluacion y puede determinar ajustes o la generacidon de nuevos
objetivos.

Dimensiones consideradas

El modelo de diagndstico empresarial propuesto identifica buenas practicas en cada una de las trece (13)
dimensiones analizadas y sitla la frontera de excelencia en funcién de las mismas. De ésta forma, el
disefio elaborado permite establecer la brecha existente entre el dptimo establecido y la situacion actual
de la empresa.

Las dimensiones analizadas en el diagndstico son: 1- Recursos Humanos, 2- Planificacion Estratégica, 3-
Calidad, 4- Ventas y Comercializacion, 5- Marketing y Promocién, 6- Produccion, 7- Seguridad y Salud
Ocupacional, 8- Medio Ambiente, Orden y Limpieza, 9- Infraestructura, 10- Logistica, 11- Finanzas, 12-
Digitalizacidon y Uso de TIC's, y 13- Cultura Organizacional.

El enfoque comprende la vinculacién entre el conocimiento de variables vinculadas a cada dimension, su
analisis y evaluacion y las acciones desarrolladas o a llevar adelante que influyan sobre las mismas.

Implementacidn del diagndstico

1. Asignacion de puntajes: diagnodstico
La etapa de diagndstico es vital en el proceso de asesoramiento, ya que permite dimensionar la
problematica y delinear un plan de accién para la misma. Es a su vez una de las herramientas centrales de
los Centros Pymes y donde los mismos cuentan con especializacidn en su aplicacion.

El diagndstico es desarrollado por el/la Asesor/a Coordinador/a o Asesor/a Técnico/a, dependiendo de la
complejidad del caso. En caso de no existir disponibilidad, se podria realizar con el apoyo de un técnico
externo formado en tal tarea. Este Ultimo apoyo deberia ser excepcional, ya que la prioridad en ejecucion
de la tarea es del equipo técnico del Centro Pyme.

El diagndstico efectivo debe combinar dos niveles de aproximacidn:
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» Experimental. Conocimiento de las instalaciones de la empresa o las areas de trabajo de la misma.
=  Documental. Aplicando un formulario predisefiado.

El formulario de diagndstico empresarial (F3) contiene un esquema de preguntas guias con un abordaje

completo de la empresa y el empresario, su aplicacién plantea al asesor el desafio de que el usuario no
experimente la instancia como un interrogatorio. La modalidad de registro de las respuestas quedara a
criterio del asesor (puede ingresar en el mismo momento las respuestas a la planilla electrénica, o
registrar anotaciones y comentarios para completar las respuestas posteriormente) considerando la
opciéon mas adecuada segun la disponibilidad del empresario, y buscando generar las condiciones para
gue el intercambio se desarrolle de la forma mas fluida posible.

La combinacién de la informacidon obtenida a través del formulario y complementada con aportes
adicionales, con los elementos recogidos en la visita a la empresa, son el insumo para la elaboracion del
diagnodstico de la empresa. El diagndstico realizado deberia permitir al empresario conocer de forma clara
la situacién respecto a las diferentes areas de la empresa analizada.

La aplicacion del diagndstico exige del asesor un fuerte componente de involucramiento para relacionar el
o los relatos con la experiencia en la empresa. El formulario es una herramienta que permite orientar y
guiar la implementacion, pero las recomendaciones no deberian darse por reflejo o efecto espejo.

Para dimensionar la relacion entre los escenarios ideales y la situacidn relevada de la empresa en cada
area, se emplea una planilla de calculo, que ofrece cuatro escenarios de respuesta a cada pregunta del
Formulario de diagndstico F3. Para el calculo de los puntajes, la planilla contempla aquellas situaciones en
que las preguntas no sean coherentes con la realidad de la empresa analizada, brindando la oportunidad
de no asignar puntajes en areas o sub-areas, sin penalizar en el puntaje total. Por ejemplo, si el bloque de
exportaciones no es pertinente, se indica que las preguntas de ese bloque no aplican con un 0 en cada
respuesta.

El proceso de asignacidn de puntajes es el siguiente:

1- Cada pregunta tiene cuatro potenciales respuestas. La valoracion de las respuestas va en orden
creciente de 0 a 4, donde 0 indica que no aplica, 1 aplica a la respuesta menos satisfactoriay 4 ala
mds satisfactoria. Este es el valor que el Asesor debe ingresar, de acuerdo a las entrevistas de
diagndstico realizadas, en la columna “Puntaje de pregunta (PP)”

2- De acuerdo a la vision de la empresa o del consultor, la pregunta puede adquirir un nivel de
importancia que va de 0 a 3, dadas las caracteristicas de la empresa. El puntaje O, indica que la
consulta no aplica y el 3 que es muy importante para el caso. Columna “Importancia de Pregunta
(IP)"

Cuando una pregunta no es relevante porque no aplica al caso analizado es importante asignar el
puntaje de 0 en ambos campos, Puntaje de Pregunta (PP), e Importancia de Pregunta (IP).

3- El puntaje obtenido en cada consulta es el resultado de multiplicar el valor dado por el
consultor a la misma (en funcién de los lineamientos que se presenten para otorgar el puntaje) y
multiplicarlo por la importancia. Este puntaje se visualiza en “Puntaje Ponderado de Pregunta
“(PPP) = PPxIP.
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4- El puntaje de cada area es la suma de los puntajes ponderados de cada pregunta.

i=n
Puntaje Area (PA) = 5 PPixIPi
i=1

5- A su vez, considerando que el maximo PP es 4, el maximo PA posible se determina como:

i=n
Maximo Puntaje por Area Posible (MPAP) = 5 4xIPi
i=1

6- El resultado de cumplimiento por area es el resultante de dividir PA sobre MPAP

Este indicador nos permitird conocer cudles son las brechas entre el desempefio actual de la

empresa y lo que se entiende como un buen desempefio en cada area. A partir de estos valores
podemos construir niveles de prioridad.
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7- La prioridad del area se determina en funcién del nivel de cumplimiento, de acuerdo al
siguiente esquema:

Prioridad 1, si % cumplimiento < 33%
Prioridad 2, si 34% > % cumplimiento < 66%
Prioridad 3, si 67% > % cumplimiento < 100%

Estos niveles de prioridad ayudan en la elaboracion de los lineamientos que guiardn las
recomendaciones contenidas en el plan de accién, que buscan incidir en aquellas areas con menor
desempeno. Asi, aquellas dreas cuyos puntajes no alcancen el 33% del total esperado indicarian los
abordajes prioritarios del plan de accién.

El siguiente grafico ordena las areas de la empresa analizadas segun su nivel de prioridad y el porcentaje
de GAP, entendido éste como la diferencia porcentual entre el puntaje alcanzado (cumplimiento) y el
maximo puntaje esperado para cada area. Las areas ubicadas hacia el cuadrante superior izquierdo del
grafico seran las de mayor prioridad. La visualizacién de los niveles de prioridad y del grafico
correspondiente se consulta en la pestaia “Priorizacién areas” de la planilla de diagndstico.

i Ejemplo salida grafica Porcentaje de brecha de cumplimientos segun priorizacion Empresa

% GAP vs Priorizacion por Cumplimiento
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ii Tabla de resultados del diagndstico empresarial - ejemplo de desglose de puntaje por drea

DESARROLLOD
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Analisis de datos: Tabla de resultados

Una vez ingresados todos los puntajes a las preguntas del diagndstico es posible visualizar los

resultados obtenidos en la pestafia denominada “Tabla de resultados”. Esta tabla contiene 7

columnas que informan diferentes aspectos del diagndstico, y 37 filas, correspondientes a las 13

areas y 24 sub-dreas analizadas.

Los indicadores contenidos en la tabla son los siguientes:

3.

Puntaje ponderado Area/Tema: surge de sumar los puntajes de cada consulta,
multiplicado por la importancia otorgada a cada pregunta por tema (sub-drea) y area.
Esperado Area/Tema: surge de sumar el puntaje esperado en cada consulta, multiplicado
por la importancia otorgada a cada pregunta por tema (sub-area) y area.

GAP Area/Tema: es la diferencia entre el Esperado Area/Tema y el puntaje ponderado
Area/Tema.

Cumplimiento: representa en puntos porcentuales el Puntaje ponderado Area/Tema
sobre el Esperado Area/Tema. Cuando existe un cumplimiento del 100% significa que la
empresa ha alcanzado el puntaje maximo esperado para el area o tema analizado. Cuando
se indica un cumplimiento del 0% representa que el area o tema no ha sido analizado en
el diagndstico, por no considerarse relevante a la situacién o no aplicar al caso.

Peso dentro de area: cuenta las preguntas con puntaje mayor a 0 (que han recibido
respuesta) dentro del tema o sub-area sobre el total de preguntas con puntajes en el area.
Promedio ponderado Area/Tema: surge de dividir el producto del Puntaje ponderado del
area por el Peso dentro del area entre el valor de la Importancia de pregunta total del
area.

Promedio ponderado Esperado Area/Tema: surge de dividir el producto del Puntaje
Esperado del area por el Peso dentro del area entre el valor de la Importancia de pregunta
total del area. Adquiere un valor de 4 para las areas analizadas, y de 0 cuando se trata de
areas sin puntajes, que no fueron consideradas relevantes.

Peso en el total: cuenta las preguntas con puntaje mayor a 0 (que han recibido respuesta)
dentro del tema o sub-drea sobre el total de preguntas con puntajes en el cuestionario de
diagnéstico.

Resultados graficos

Otra herramienta que brinda la planilla de diagndstico es la visualizacién grafica de los puntajes

obtenidos por la empresa para cada area.

Se incluyen salidas graficas que muestran el desempeio integral de la empresa, el desempefio

por area, y otros que ordenan las dreas segun brechas de cumplimiento y grados de priorizacion

dada por los empresarios.
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iii Ejemplo salida grafica Puntajes Promedio por Areas
Puntaje por area
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El gréafico radial denominado “Puntaje por drea” muestra el Puntaje Promedio Ponderado por Area
y el Puntaje Esperado de cada area (que siempre es 4). Este es un grafico muy Gtil para resumir
visualmente el desempefio de la empresa en las areas analizadas. Un aspecto a tener en cuenta es
gue el grafico muestra sélo aquellas areas con puntaje, eliminando de la visualizacidn las que no
fueron consultadas.

iv Ejemplo salida grafica Porcentaje de cumplimiento por area
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Otro grafico que brinda informacidn relevante es el grafico de barras denominado “Cumplimiento
por drea en %”. En él se visualiza el porcentaje del puntaje total alcanzado por la empresa en cada
area analizada. Aquellas areas que contienen temas o sub-dreas también cuentan con salidas
graficas que muestran el porcentaje de cumplimiento de forma desagregada.

4. Reporte entregable
Para la version del diagndstico entregable a la empresa, la informacién contenida en el formulario
F3 se exporta al documento Word denominado “Diagndstico Entregable”, que contiene los mismos
campos con una edicion mas amigable para el usuario. Se trata de un reporte que resume la
situacion diagnosticada por cada drea de la empresa analizada, incluyendo ademas de los graficos
resultantes de la planilla de calculo, fotografias y otros recursos adicionales que el/la asesor/a del
Centro Pyme encuentren Utiles para analizar la empresa.

Ademas, se incluyen recomendaciones para cada area diagnosticada.

10



®) CENTROS
PYyMes

Anexo Il - Autodiagndstico Empresarial
Es una herramienta dirigida a propietarios/as de micro, pequefias y medianas empresas (mipymes)
que tiene como objetivo relevar informacidn respecto a las principales areas de la empresa.

El Autodiagndstico empresarial busca identificar, desde la perspectiva del empresario o empresaria,
aquellos aspectos mds relevantes del negocio.

Le permite a las empresas que completen el autodiagndstico evaluar el grado de desarrollo
empresarial en funcidn a nueve (9) areas claves de la empresa, con el fin de profundizar en acciones
concretas en funcidn a las recomendacion del Asesor/a del Centro: 1. Ventas, 2. Comercializacién, 3.
Cultura organizacional, 4. Planificacién Estratégica, 5. Recursos Humanos, 6. Finanzas, 7. Uso de
TIC’s, 8. Produccidn e infraestructura, 9. Logistica.

El disefio elaborado permite establecer la brecha existente entre el dptimo establecido y la
situacidn actual de la empresa.

1. Autodiagndstico empresarial: preguntas

Cantidad méxima de Preguntas*

Planificacion Estratégica 3
Ventas 14
Comercializacién 8
Finanzas 10
Recursos Humanos 15
Cultura Organizacional 4
Produccién e Infraestructura 13
Logistica 6
Digitalizacién y TIC's 4

*El cuestionario tiene algunas preguntas filtro que permiten la visualizacidon de las preguntas
solamente en el caso de que la empresa cumpla ciertas condiciones, lo que hace que el maximo de
respuestas efectivamente completas por la empresa sea menor que el total de las preguntas del
cuestionario.

11
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2. Autodiagnostico empresarial: respuestas
Cuatro potenciales respuestas por pregunta.

La valoracidén de las respuestas va en orden creciente de 1 a 4:

o 1 aplica a la respuesta con menor grado de desarrollo, menos satisfactoria

® 4 aplica a la respuesta que se relaciona con el desempefio éptimo en el tema indagado.

Cada dimension tiene un puntaje maximo tedrico relacionado a la situacion éptima establecida.

El puntaje de la empresa resultara de la suma de las respuestas indicadas por el/la empresario/a.

La diferencia entre ambos puntajes indicara la brecha en el desempefio empresarial.

La brechas pueden ser utilizadas como guias para el plan de accidn propuesto por el equipo técnico

del Centro.

Autodiagndstico: procedimiento

Empresa responde encuesta

3.

e Centro Pyme envia encuesta a empresa a través de CRM

[ ]

o Centro Pyme descarga un documento Excel con la respuesta de la empresa
[ ]

Se seleccionan y copian las respuestas de todas las preguntas.

Autoguardado @) = RPT_Respuesta a Encuesta_20210707_15391 - Vista protegida ~ £ Buscar JimenaCurbelo )¢ @ = — X
Archivo  Inicio  Insertar  Disposicion de pagina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Programador  Ayuda
@ VISTA PROTEGIDA Tenga cuidado: los archivos de Internet pueden contener virus. Si no tiene que editarlo, es mejor que siga en Vista protegida. Habilitar edicion x
A2 - fe | 21/6/2021 -
A B c D E F G H 1 -
1 Date Center Client Contact Counselor  Training Event Q1. {La empresa est Q2. Seleccione los m Q3. ¢ Qué vende la el
2 | #u#H##HEH 0002 Mobnica Olivera Olivera, Ménica 000223 Yes |Identifiqué una oportunidad Productos
3
a4
5
A
~ “ ” n H 4 H
[ J Las respuestas se pegan en la pestana datos” del documento Excel Autodlagnostlco
H n
Puntajes
G H 1 J K -
1
2
Q1. éla empresa esta Q2. Seleccione los motivos que llevaron a crear Q3. éQué vende la Q4. PLANIFICACION o C:Z'sgse;;a:::nﬂlr":n";;’: ";"’;e:::r ;ahalo Qs. &S|
3 | registrada ante BPS y DGI? la empresa empresa? ESTRATEGICA presay pena squip
4 Yes lidentifiqué una oportunidad de negocio| Productos Estan definidos y se iten al equipo de traba
Datos | Diagnostico | Soluciones sugeridas PA | Resultados graficos (©) « »

12



®) CENTROS
v PYyMmes

Estructura de documento Excel "Autodiagndstico Puntajes"
e Hoja Datos: se pegan las respuestas que la empresa indicé en la encuesta
o Hoja Diagndstico: las respuestas indicadas por la empresa se transforman en puntajes

o Puntaje de la empresa: cada respuesta se transforma en puntaje del 1 al 4
o Esperado: puntaje maximo que se puede obtener (4)
o GAP: diferencia entre el puntaje esperado y el puntaje de la empresa
o Cumplimiento: puntaje obtenido en relacidn al maximo esperado (0% a 100%)
o Cada area suma el puntaje total obtenido por la empresa.
D E F G H | J
7 Productos Servicios y productos Productos
8 Puntaje de la empresa ESPERADO CUMPLIMIENTO
0 58,3%
Estan definidos pero no se Estan definidos pero se transmiten |  Estan definidos y se transmiten al & 4 0 100%
10 transmiten solamente al equipo de trabajo equipo de trabajo y a clientes
- . N . o Se definen objetivos y metas, se
Esporédicamente, sin planificacién | Se definen objetivos ymetasyse | o B LT 5 a 2 50
1" previa controlan esporadicamente e cmecﬁvasy
No, pero existen algunasideas |~ PrO no ha realizado acciones Si, en ejecucién 1 4 3 25%
12 de desarrollo
13 14 4 2,6 EY
14 Empresas privadas Empresas pliblicas Otras instituciones 0 0 0 0%
) ) Seidentificanlos oo tifican los productos/servicios
Se tiene una idea de los productos/servicios més vendidos. | 50 T BT o
productos/servicios que mds se | Esta informacién no se utiliza con '"asl_"E: 'd‘”f' stain O'I'"ac'o" IES 4 3 0 100%
cenden regulardad poraa toma de | 211220 deform regular para o
15 decisiones
Insatisf oLl ) satisfactorio, las ventas se Muy satisfactorio, las ventas son
nsatisfactorio, las ventas estan por | oo en el nivel del afio superiores respecto a las del afio 2 4 2 50%
debajo de las del afio anterior . N
16 anterior anterior
| Datos | Diagnéstico | Soluciones sugeridas PA | Resultados graficos | (&) «
= _— .

e Hoja Soluciones sugeridas PA: muestra para cada area del autodiagndstico actividades
gue se pueden recomendar segun el puntaje obtenido por la empresa en el area.
o Nivel de prioridad: asigna a cada area un nivel de prioridad para ser trabajado en
el PA segln % de cumplimiento
m Nivel de prioridad= 1 - Area mas prioritaria para el PA
m Nivel de prioridad= 3 - Area menos prioritaria para el PA
m Nivel de prioridad= 3 - Area menos prioritaria para el PA

Acciones sugeridas para el Plan de Accién a priorizar por el equipo técnico del Centro Pymes.

Nivel de prioridad 1 = Area de mayor prioridad para su abordaje en el Plan de Accion

AREA Nivel de Prioridad 16N 1 REC ON 2 ION 3 REC ON 4 REC ON 5 10N 6
. ATI: Planif ion y Ci itaci de
ATI: definicion de i i e
PLANIFICACIGN ESTRATEGICA| 2 ATI: cliejnlclcn dfa Ia.mlslon objetivos de corto, temla' de dlem?lenes en senslbl_llzaclf:'n en | ATI: Revision dell modelo 0
y visién organizacional . funcion de indicadores y planificacion de negocio
mediane y largo plaze L N
objetivos. empresarial
AT_I‘ analisis de los Cap_acltaz_:lan para c . de c itacion en
precios de venta de los P identificar P s : o s
. ATl encuestas de | ATI: Definir objetivos de . sensibilizacién en fijacion | internacionalizacion y
VENTAS 2 principales productos y de h - : oportunidades para el N o o H
i satisfaccion del cliente Venta de precios, gestion de | /o gestion de comercio
los margenes sobre desarrollo de nuevos N
ventas exterior
costos productos
ATt Gortiaciny | ATh sulisdon e | opactaconas o | AT:ovloradn e
COMERCIALIZACION 2 iy su - orla sensibilizacién en potenciales alianzas 0 0
. Y P marketing digital comerciales
estrategia. empresa
ATI: defincién y uso de
ATI: generacién y indicadores contables, |ATI: elaboracién de flujo ATI: andlisis de
i izacio financieros y de de fondos, presupuesto | costos, ma y Ci en A

| Datos | Diagnostico | Soluciones sugeridas PA | Resultados graficos ‘

®

4
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Hoja Resultados Graficos:

e Contiene tabla resumen con los puntajes obtenidos por area vs puntaje maximo esperado

o Contiene grafico con los puntajes obtenidos por drea vs puntaje maximo esperado

e Contiene tabla resumen con los porcentajes de cumplimiento por area

e Contiene grafico con los porcentajes de cumplimiento por area

A B C D E F G H |
Suma de Suma de : , . L.
Etiquetas de fila PUNTAJE PUNTAJE Puntajes por drea Autodiagnostico
3 . d EMPRESA ESPERADO w0
4 |COMERCIALIZACION 1,5 4,0 COMERCIALIZACION
5 CULTURA ORGANIZACIONAL 1,0 4,0
6 DIGITALIZACION Y USO DE TIC's 13 40 e o RA OREANIZAGONAL
7 |FINANZAS 2,6 4,0
8 |LOGISTICA 25 4,0
9 |PLANIFICACION ESTRATEGICA 2,3 4,0
10 PRODUCCION e INFRAESTRUCTURA 2,5 4,0
11 VENTAS 1,4 4,0 PRODUCCION e INFRAESTRUCHLIRA DIGJBALIZACION Y USO DETIC's
12
Suma de
Area de Autodiagnéstico CUMPLIMIENTO

13 b POR AREA . 3
14 COMERCIALIZACION 380/0 PLANIFICACION ESTRATE(iI((Z]A HANDANZAS
15 |CULTURA ORGANIZACIONAL 25% . '
16 DIGITALIZACION Y USO DE TIC's 31% LOGISTICA
17 |FINANZAS 65%) 1 0
18 LOGISTICA 63% Valores
19 PLANIFICAQION ESTRATEGICA 58% mm—Suma de PUNTAJE EMPRESA === Suma de PUNTAJE ESPERADO
20 PRODUCCION e INFRAESTRUCTURA 62%
21 VENTAS 36% REA X
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Anexo Il Diagndstico Emprendedor

Es una herramienta de diagndstico que se utiliza para analizar emprendimientos informales y
formales con menos de 36 meses de actividades y para personas fisicas que presenten ideas de
negocio o manifiesten la voluntad de emprender.

La aplican los equipos técnicos de Centros Pymes, quienes, a través de entrevistas con las personas
emprendedoras levantan informaciéon relevante para elaborar el formulario de Diagndstico
Emprendedor.

Se analiza al emprendimiento en 5 areas, con el fin de profundizar en acciones concretas en funcién
a las recomendacion del Asesor/a del Centro: 1. Equipo Emprendedor, 2. Idea de Negocio, 3.
Conocimiento del Negocio, 4. Aspectos Legales, 5. Inversiones y Financiamiento.

El disefo elaborado permite detallar comentarios cualitativos para cada drea analizada y un puntaje
(de 1 a 3) que el equipo técnico del Centro Pyme asigna en funcidn de criterios de evaluacion
predefinidos.

El formulario de diagndstico emprendedor se registra actualmente en el CRM utilizado por el
Programa Centros Pymes (Neoserra) e incluye:

Fecha:

Centro:

Asesor:

Pre-Cliente/Cliente:

Sector:

¢Qué tipo de emprendimiento es?
¢En qué etapa esta el emprendedor?
Resumen diagndstico

Equipo emprendedor
o Puntaje Equipo emprendedor:
o Comentario:
o Idea de negocio
o Puntaje Idea de negocio:
o Comentario:
e Conocimiento del Negocio
o Puntaje Conocimiento del Negocio:
o Comentario:
® Aspectos legales
o Puntaje Aspectos legales:
o Comentario:
e Inversiones y financiamiento
o Puntaje Inversiones y financiamiento:
o Comentario:
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Anexo IV Plan de Accion

Una vez aplicada la herramienta de diagndstico a la empresa o emprendedor (autodiagndstico
empresarial, diagndstico integral o diagndstico emprendedor) desde el equipo técnico del Centro
Pyme se elabora el plan de accidn. Es la hoja de ruta que usuario/a del Centro Pyme y asesor/a
acuerdan para desarrollar el trabajo de asesoramiento técnico en el Centro Pyme. Contiene
diferentes combinaciones de los servicios brindados por el Centro Pyme (capacitaciones,
asistencias técnicas, postulaciones a instrumentos y orientacidon a financiamiento) asi como la
sugerencia de derivaciéon hacia otros instrumentos de apoyos disponibles en el ecosistema de
desarrollo empresarial/emprendedor.

Detalla:

e Resultado esperado: el cambio/logro/producto concreto que se espera lograr o entregar a
la empresa al finalizar cada actividad propuesta

e Tipo de servicios: indicar el tipo de servicios brindado (Asistencia Técnica, capacitacion,
derivacién, orientacién a financiamiento, postulacidn a instrumentos)

o Meta: refiere al hito que indica que se llegd al resultado esperado de la actividad.

Concreta y verificable.

Verificador: refiere al indicador que refleja el resultado esperado, o el producto entregado

Responsable: sefiala a las personas responsables de cada actividad.

Duracién (en meses): tiempo total (en meses) de la actividad

Diagrama de tiempo: sefiala la distribucidn en el tiempo de las actividades planificadas. Es

importante observar la dependencia temporal de las actividades planificadas, asi como la

carga total de trabajo por mes para la empresa/asesor

Plan de Accion: informe entregable
Es el documento que se entrega a la empresa, incluye:

Datos basicos de identificacion de la empresa

Resumen de la situacion diagnosticada. Aspectos relevantes de la situacién de la empresa
al momento del diagnéstico inicial.

Gréficos del autodiagndstico empresarial/diagndstico integral empresarial

Resultados que se esperan alcanzar con la realizacién de las acciones propuestas

Plan de actividades: Duracién en meses de las actividades propuestas

Detalle de areas de la empresa que se buscan mejorar.

Una vez que es aprobado por empresa, se firma el documento
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'DATOS GENERALES

Nombre de cliente/empresa:
Fecha:

Fuente de financiamiento:
Numero de cliente

Numero de plan de accién:
Asesor:

Centro:

SITUACION DE PARTIDA

O 0O 00 O0CO0O0

Descripcién del problema y linea de base del indicador.

RESULTADOS ESPERADOﬂ

ANO 2021

Cadigo Tipo de

Objetivo de  Actividad Resultado esperado | servicio Verificador | Responsable Duracion enmeses E F
Actividad (Cap./AT)

Mejorar el | ATE Capacitacin - Lograr que los Capacitacion | Todoslos | Planilla de 32 meses
procesode | RIV0122 | Incompany. funcionarios que participantes | Asistencia a
ventay 002001 participen finalizanla | la
atencion al incorporen nuevos capacitacion. capacitacion.
cliente. conocimientos que El nivel de Informe del | Consultor /
permitan mejorar el satisfaccién | consultor. | Gustavo
proceso de venta y de los. Rodriguez
atencion al cliente. mismos es
muy bueno
o bueno.
1
Cumplir ATI Realizar el 1- Mantener la Asistencia Aumentode | -Anélisis de | José Mello/ | 3 meses
con los RIV0122 | seguimiento de las | calidad y frecuencia | Técnica la las Gustavo
objetivos | 002001 | tareas definidas en | de las publicaciones | Interna comunidad estadisticas | Rodriguez/
definidos el Plan de en las redes en facebook | delasredes | MariaJose
en el Plan Marketing 2021. sociales. e instagram. | sociales. Acosta
de 2- Alcanzar los
Marketing objetivos definidos.
2
DURACION DEL PLAN DE ACCION
AREAS A MEJORAR
Firma empresario Firma responsable del Centro

Aclaracion Aclaracion
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