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OFENSIVA EXPORTADORA

DESCRIPCION GENERAL DEL PROGRAMA 

CAMARA OFICIAL DE COMERCIO E INDUSTRIA DE SEGOVIA

EXPOSICION DE MOTIVOS
En estos años estamos asistiendo a una serie de acontecimientos económicos, políticos y sociológicos que están reconfigurando todo nuestro entorno. Muchos de los paradigmas existentes han desaparecido y han surgido situaciones que nos ofrecen nuevos espacios a explorar, así como oportunidades que están allí para quienes, emprendiendo, den los pasos necesarios para poder aprovecharlas.


Se impone el cambio constante, el movimiento y la apertura de miras, a la vez que la necesidad de focalizar los esfuerzos, el trabajo, en la creación de valor para la economía. Una mezcla de intuición, espíritu emprendedor, creatividad y sobre todo, preparación y profesionalización de todos los aspectos de la labor empresarial son los ingredientes que van a marcar la diferencia en el desempeño de las empresas en los próximos años.


En el momento actual, proponemos a las empresas segovianas que elijan  centrarse en mejorar su competitividad como opción de futuro a largo plazo,  preparar las bases para alcanzar la dimensión óptima, estar en condiciones de llevar a cabo proyectos de innovación en sus productos, optimizar los costes, ser más eficientes y flexibles respondiendo a la demanda de los clientes y explorar nuevos mercados, dentro y, sobre todo, fuera de España.

Después de años de haber sufrido la depresión de los mercados tradicionales, es el momento, pues, de pasar a la ofensiva.
OBJETIVO
El objetivo principal de este programa que lanza la Cámara de Comercio de Segovia, con una visión a medio y largo plazo, es la mejora de la competitividad de nuestras empresas. 
La Ofensiva Exportadora pretende servir de punto de apoyo, de palanca y de agente facilitador para guiar a las empresas por este camino, ayudándolas a mejorar su estrategia de reposicionamiento y ofreciéndoles apoyo técnico y de consultoría desde el primer momento hasta la culminación de los proyectos y el logro de los objetivos planteados inicialmente influyendo en los siguientes aspectos:

· Consolidar el cambio de mentalidad empresarial que estamos viviendo: que se pase hacia una postura proactiva en la búsqueda de financiación, de clientes y de nuevas formas de negocio. 

· Que la empresa haga una reflexión general sobre qué es lo que quieren vender, dónde lo quieren vender, a quién, y que tengan una visión estratégica y no sólo táctica. 

· Que la empresa desarrolle su plan de negocio no solo a corto plazo, sino también a medio y largo plazo, y que éste integre armoniosamente su plan de producción, su plan de ventas, su plan de financiación y su plan de inversión, como herramientas que deben actuar en conjunto y de manera coherente para la creación de valor.

· Que la empresa mejore sus habilidades para conocer mejor su mercado, valorar la viabilidad de sus proyectos de comercialización y evaluar sus posibilidades de abordar nuevos mercados, bien con nuevos productos, bien con nuevos clientes.

· Que la empresa obtenga una imagen de cómo es su organización a nivel productivo y de recursos humanos: organigrama y distribución de responsabilidades y tareas, formación, sistemas de calidad: quién hace qué, cómo lo hace, si lo hace correctamente, cómo se evalúan los procesos y los resultados.

· Que las empresas adquieran habilidades para determinar cuáles son sus necesidades y prioridades en cada momento, asumiendo que éstas pueden cambiar en cada etapa de su negocio, y aprendan a dotarse de los recursos necesarios para cubrir dichas prioridades y necesidades en el momento oportuno. Esto es, optimizar el modo en que la empresa invierte sus recursos para conseguir los objetivos planteados.

·  Que las empresas aprendan a explorar otras vías de financiación, bien mejorando su política de cobros/pagos, bien aprendiendo a buscar otros recursos distintos de los que han venido utilizando hasta ahora, enfatizando la diversificación de las fuentes de financiación.

· Facilitar y fomentar que las empresas aprendan a valorar y crear imagen de marca para sus productos/servicios, así como dotar a las empresas de mecanismos de reflexión y actuación para mejorar y rentabilizar la cartera de clientes.

· Facilitar y fomentar que las empresas den un valor económico al conocimiento: formación, experiencia y habilidades.

· Que la empresa comprenda la importancia de tener una política financiera al igual que se tienen otras políticas: comercial, productiva, gestión de personas, etc.

· De cara a la internacionalización, que la empresa evalúe adecuadamente el impacto que va a tener sobre su negocio el hecho de internacionalizarse y que pueda establecer el calendario más adecuado a sus características para dar ese paso, bajo la premisa de darse prisa lentamente.

LOS PASOS DEL PROGRAMA OFENSIVA EXPORTADORA

1.- Primer acercamiento, entrevista inicial, lectura y comentario de la ficha de datos e inscripción, objetivos iniciales de la empresa, cómo se ve la empresa en el momento inicial, sus dificultades, necesidades, dudas, cuál es su visión del mercado, etc. Esto nos va a permitir determinar, junto con la empresa, cuáles serán los temas y áreas de trabajo iniciales para poner en marcha el proceso de evaluación.


2.- Una segunda etapa, basada en los datos obtenidos inicialmente y en las inquietudes de la empresa, comprendería una evaluación inicial por áreas: comercialización, producción, financiación, inversiones, clientes y mercados, etc. Se trata de dibujar, junto con la empresa, un mapa de situación que comprenderá un análisis de fortalezas y debilidades, de oportunidades y amenazas, dejando ya definidos los aspectos en los que hay que implementar cambios y mejoras y los aspectos que hay que reforzar y potenciar.


3.- Los servicios de consultoría de la Cámara de Comercio trabajarían con toda la información obtenida para determinar la necesidad de hacer evaluaciones técnicas más detalladas, por ejemplo, de productividad, controles de calidad, gestión de logística, gestión comercial, etc., con el fin de volcar todo el conocimiento adquirido por ambas partes en un Plan de Actuación para la empresa, bien a nivel general, bien a nivel de un objetivo específico que ésta nos plantee, bien para acometer desde el principio un nuevo proyecto (desarrollo de un nuevo producto, apertura de un nuevo mercado, etc). Este plan incluirá un calendario, unas pautas de implementación, unas herramientas de evaluación y una metodología de supervisión y validación.


4.- A partir de este punto, la Cámara pone a disposición de las empresas la Asesoría Permanente y Personalizada, que puede ser tanto continuada como puntual, según las necesidades que nos transmitan las empresas. El objetivo de esta asesoría técnica especializada es apoyar a la empresa en la ejecución del plan de actuación y en la consecución de los objetivos planteados, o bien en su reconsideración y reorientación según los resultados que se vayan obteniendo.


5.- A medida que se vayan sumando empresas segovianas a la Ofensiva Exportadora, la Cámara trabajará para crear un Polo Exportador en la provincia con el fin de atraer inversiones y capital para sustentar el crecimiento y la internacionalización a largo plazo.

PRIMER CONTACTO CON LA EMPRESA
I - FICHA DE DATOS E INSCRIPCIÓN

Con el objeto de preparar una primera reunión para tomar contacto y explicar a la empresa en detalle en qué consiste la iniciativa de Ofensiva Exportadora, esta ficha de datos permite elaborar un primer perfil de la empresa para estructurar el contenido de esta primera entrevista. Puede rellenarla y hacérnosla llegar por e-mail o fax,  o bien, si lo prefiere, podemos rellenarla en el momento de mantener una primera reunión con Vds.

I.1.- PARÁMETROS GENERALES DE LA EMPRESA
0.- Coordenadas de la empresa:
Nombre / Razón social:

________________________________________________________________

Dirección:

________________________________________________________________

Municipio:

________________________________________________________________

Persona de contacto:

________________________________________________________________

Cargo:

________________________________________________________________

Teléfono de contacto:

________________________________________________________________

e-mail:

________________________________________________________________

Página web:

________________________________________________________________

Observaciones:

________________________________________________________________

1) Antigüedad de la empresa
a) Empresa de nueva creación o menos de 1 año

b) De 1 a 2 años

c) De 2 a 5 años

d) De 5 a 10 años

e) Más de diez años

2.-Número medio de trabajadores en el último año
a) De 0 a 5

b) De 6 a 10

c) de 11 a 50

d) más de 50
3.-Forma de constitución:
a) Empresario Autónomo

b) Sociedad Limitada

c) Sociedad Anónima

d) Otras, especificar: _______________________________________________________________

4.-Sector de actividad:
a) Agroalimentario

b) Comercio, turismo o servicios

c) Industrial, especificar área: ______________________________________

d) Industria maderera, mueble

e) Construcción, infraestructuras

f) Otros, especificar: _______________________________________________________________

5.-Tipo de actividad:
a) Comercialización de productos terminados

b) Producción y fabricación

c) Transformación

d) Comercialización de servicios

e) Otros, especificar: _______________________________________________________________

6.-Volumen medio de facturación de los últimos 5 años
a) Entre 0 y 100.000 EUR anuales

b) Entre 100.000 y 250.000 EUR anuales

c) Entre 250.000 y 500.000 EUR anuales

d) Entre 500.000 y 1.000.000 EUR anuales

e) Más de 1.000.000 EUR anuales
Si es empresa de nueva creación, especificar la cifra estimada en sus 

previsiones______________________________________________________

7.-Ámbito de actuación:
a) Local

b) Provincia de Segovia

c) Castilla y León

d) Nacional

e) Nacional e Internacional

8.-Si su actividad es a nivel nacional, ¿qué ciudades o provincias constituyen su principal mercado? (Si la empresa es de nueva creación, indique según sus previsiones)

______________________________________________________________

______________________________________________________________

9.-Si su actividad es a nivel internacional, ¿qué países constituyen su principal mercado? (Si la empresa es de nueva creación, indique según sus previsiones)

a) Países de la Unión Europea

b) Magreb/Norte de África

c) Iberoamérica

d) Norteamérica

e) Rusia/Países del Este

Si es posible, enumerar países______________________________________
I.2.- PARÁMETROS SOBRE LA IDEA DE NEGOCIO. ¿CÓMO SE VE LA EMPRESA DENTRO DEL MERCADO?
Objetivo: obtener información sobre cuáles han sido los motivos del emprendedor para poner en marcha su empresa y en qué medida se han cumplido sus expectativas, qué dificultades encuentra o prevé encontrar y qué cree que le deparará el futuro a corto y medio plazo. Procedimiento posterior: esta información se contrastará con la información de la evaluación detallada por áreas (financiera, productiva, comercial) para dibujar un perfil de situación de la empresa en relación con sus debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades.

1.- ¿Cómo surgió la idea del negocio? 

2.- ¿En qué momento?, ¿por qué? 
3.- ¿Considera que su producto o servicio, tiene aspectos de carácter tecnológico o innovador?¿Si es así, podría enumerarlos? 
4. -¿Qué aspecto cree que aporta ventaja a su producto o servicio frente a la competencia?
a) Precio

b) Calidad

c) Especificidad para las necesidades de un tipo de cliente particular

d) Servicio post-venta, rapidez de entrega y atención al cliente

e) Garantía, facilidades de financiar la compra
Si es posible, ¿podría especificar? 
5.- ¿A qué tipo de clientes se dirige su empresa?
a) Particulares, público en general

b) Pequeñas empresas: Autónomos, PYMES

c) Medianas y grandes empresas

d) Administraciones y entidades públicas

e) Otros,especificar _______________________________________________

6.- ¿Qué tipo de problemas considera más importantes dentro de la coyuntura actual? (puede indicar más de una alternativa si es necesario)

a) Acceso a la financiación

b) Problemas para cobrar a los clientes

c) La burocracia administrativa, trámites

d) El peso de las cargas fiscales y sociales (impuestos, tasas, seguridad social, cuotas asociativas o gremiales)

e) El coste de la energía, materiales, maquinaria

f) La dificultad para encontrar mano de obra cualificada
Si es posible, ¿podría especificar? 
7.- ¿Cómo ve el mercado al que se dirige?
a) Es un mercado en crecimiento con posibilidades para mi negocio.

b) Es un mercado ya maduro, con mucha competencia, cuesta trabajo mantenerse.

c) Me resulta muy difícil y estoy replanteando mi modelo de negocio: productos, precios, comercialización, perfil de clientes, etc.

d) El mercado al que nos dirigimos tiene pocas posibilidades de crecimiento y estamos buscando nuevos mercados

d) Si la situación económica no mejora en un plazo razonable, creo que tendré que cerrar mi negocio.

8.- ¿Sabría decir qué número de empresas segovianas compiten en su mismo sector?
a) Ninguna, la mía es la única en el sector

b) de 1 a 5

c) de 5 a 10

d) de 10 a 20

e) de 20 a 50

f) más de 50

9.- ¿Cómo son las otras empresas que compiten con la suya?
a) Son de mayor tamaño que la mía.

b) Son más o menos del mismo tamaño que la mía.

c) Son más pequeñas que la mía.

d) Se especializan en el mismo sector de mercado que la mía.

e) Abarcan también otros sectores de mercado donde mi empresa no compite.

10.- ¿Qué piensa de la situación de las empresas que compiten con la suya?
a) Están creciendo y ganando mercado.

b) Ni crecen, ni ganan cuota de mercado.

c) Se mantienen, pero con menos mercado, facturan menos.

d) Han cerrado varias de ellas en los últimos años.

11.- ¿Cómo ve la situación de su empresa en el próximo año?
a) Mi negocio habrá crecido.

b) Mi negocio no crecerá, pero conseguiré mantener la facturación.

c) Mi volumen de negocio va a disminuir.

d) Veo con mucha dificultad la continuidad de mi negocio.

12.- ¿Y en los próximos tres años?
a) Mi negocio habrá crecido.

b) Mi negocio no crecerá, pero conseguiré mantener la facturación.

c) Mi volumen de negocio va a disminuir.

d) Veo con mucha dificultad la continuidad de mi negocio.

13.- ¿Qué cambios cree que necesitará hacer para incrementar o mantener su cuota de mercado durante el próximo año? (puede seleccionar varias alternativas)
a) Centrarme en los productos más rentables.

b) Disminuir costes.

c) Diversificar mi mercado: buscar clientes en otras ciudades, provincias, autonomías o países.

d) Desarrollar nuevos productos.

e) Buscar nuevos canales de comercialización.

14.- Pensando en perspectiva, ¿cree que ha conseguido alcanzar los objetivos que se planteó en el momento de la creación de su empresa? ¿ve satisfechas sus expectativas? 
(para las empresas de nueva creación, pasar a la pregunta 15)
a) Sí, incluso hemos llegado más lejos de lo que habíamos previsto.

b) En parte sí, aunque hemos tenido que bajar un poco las expectativas iniciales.

c) Los objetivos iniciales fueron difíciles de alcanzar, sin embargo, hemos logrado otras cosas y la empresa salió adelante.

d) No, no hemos conseguido los objetivos que nos habíamos planteado inicialmente y quizás sea el momento de reflexionar de cara al futuro.

15.- Siendo su empresa de nueva creación, ¿cuál es su objetivo general para los próximos cinco años?
a) Haber consolidado la empresa y estar ya generando beneficio neto.

b) Crecer, alcanzar el umbral de rentabilidad y recuperar la inversión realizada.

c) Crecer y alcanzar el umbral de rentabilidad.

d) Invertir para consolidar una posición en el mercado a medio plazo, aunque la rentabilidad tarde algo en llegar.

16.- ¿Participa su empresa en algún organismo de representación empresarial o sectorial?: Cámaras, asociaciones empresariales, federaciones, etc.
a) Sí.

b) No.

c) Sí, en el pasado, pero ahora no.

d) En caso de responder b) o c), ¿podría explicar los motivos?__________________________________________________________________
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