Programa piloto Commercialise
Instrumento Pyme / H2020

Ejemplo practico desarrollo proyecto
coaching / mentoring




Contexto

COaching and

M Entoring of SMEs for

Fesearch

commerClaIISation and

€xplotation




Contexto (2)

Proyecto piloto, sobre el
cual se obtienen
recomendaciones para el
despliegue del Instrumento
Pyme.

Empresas seleccionadas

parten de proyectos de [+D V8
FP7 ya ejecutados con

vistas a su explotacion

comercial

Periodo temporal limitado

Despliegue operativo

Proyectos I+D
orientados a mercado
en estadios iniciales

Fase 1 — 6 meses
Fase 2 — 2 anos




Piloto

Pyme.

20 anos experiencia.

Empresa familiar 22 generacion.
Sector: Construccion e infraestructuras

Entorno actuacion regional

Desarrollo de solucion constructiva




Propuesta de valor

Instalacion

Servicio

P rOd u CtO Materiales

Avanzados

Solucidn
constructiva




Etapas piloto

Fase 1l

 Entender la situacion de la empresa (debilidades y fortalezas) de
una serie de variables relacionadas con el crecimiento y la
comercializacion de resultados de 1+D — Herramienta Gap
Analysis

Definicion del escenario de éxito futuro de la empresa, a través
del Business Model Canvas.

Disefiar un plan de trabajo para llegar de la situacion actual a la
situacion deseada (Business Plan) y el compromiso de la
organizacion para ello.

 Implementary seguir el plan de negocio
Fase 2
* Trabajo sobre aspectos especificos detallados en el analisis/plan.




Situacion

Estra

de partida

tegia

Innovacion

2>

Gestidn IPW

Habilidades de//

Propuesta de valor

\

gestion

Liderazgo

/\ Acceso a mercado

Personal y

/ competencias

Acceso a
financiacion




Modelo de negocio

Pamers dave Actividades clave Propuesta de valor Relacién con clientes Segmentos cliente
YOOKXXX Captacion oxxxx
Desarrollo producto
Venta “preferente” YOOOOOK.
rketi i
Marketing Proyectos llave en Directa

Red comercial -
/solucién constructiva Mano XoxXXXX 000K

XXKXX
Venta “preferente’(,)
Marketing
Red comercial

Solucién técnica
diferencial

KHXXHHXKX Canales

Venta DIRECTA

Sistema trabaj

Referencias

Estructura ingresos




Modelo de negocio (2)

Parners clave Actividades clave Propuesta de valor
OOOKKX
Desarrollo producto |
Venta “preferente”
Marketing
Red comercial

k 4“

/solucién constructiva

KHXOKXKX

Proyectos llave en
Mano YXoXXXXX

XXX
Venta “preferente”(¢.)

Marketing
0 rcial KKK

1 Solucirwécnica
diferericial
N

fesarrold PRODUC O/
nuevas soluciones técnicas

f -tivos clave

Segmentos cliente

-

Relacion con clientes

Directa
KKKKKXKX

anales

Venta DIRECTA

Estructura ingresos




Modelo alternativo

Parners clave ivi
Actividades clave Propuesta de valor Relacion con clientes Segmentos cliente

Desarrollo comercial
XXXXX) SsolUCIBN XXX Directa ' l
XXXX

XXX
Red comercial

XXXKX
XXXX

Red comercial :
sarrol
Desarrollo ' C

anales

nuevas soluciones técnicas
. Venta DIRECTA
Activos clave

Marca(s) / Referencias

Sistema trabajo Venta x0xx)

Medios produccion

Estructura costes Estructura ingresos




Plan de desarrollo

geografica

Xperimentacion y
validacion modelo

Desarrollo solucidon

Estandarizacion y automatizacion

Certificacion / homologacion



Resultado

strategia
5 1
Gestion IPR ; T\_Propuesta de valor
A \

Habilidades de / / 11) |

—+— Acceso a mercado

Negocio rentable

: \ ./ Personal
Liderazgo . 4

competencias

Entorno local Alta escalabilidad

Propuesta Entorno Europeo
diferenciadora

basada en Producto

servicio (+

producto)

Desarrollo organico Alta escalabilidad



Contribucion

Acompanamiento y apoyo en la reflexion (CEO —
Equipo).

Materializar vision (testeo) y roadmap
Entregables de valor

— Red de contactos

— Mejores practicas
Vision exdgena / Seniority / Implicacion
Orientacion a mercado

Seguimiento (¢?) / Foco




Coaching
PrOpUESta Mentoring
(Consulting)

Acompanamiento y apoyo en la reflexion (CEQ —
Equipo).

Materializar (testeo) vision y roadmap

— Me_j\.
Vision cxogena ,
Orientacion a mercado

Seguimiento (¢?) / Foco

A :
Velocidad desarrollo




Propuesta (2)

* Propuesta mixta (Coaching/Mentoring y
consultoria, en menor medida), en funcion de las
caracteristicas de la empresa y proyecto.

Generacion de un entorno de confianza y
seguridad para poder entregar valor, (afinidad con
el COACH + experiencia profesional alineada con
proyecto/empresa).

Orientacion a mercado, foco y seguimiento a lo
largo del desarrollo del mismo, para garantizar el
éxito comercial e incrementar la velocidad de
desarrollo.




Recomendaciones

Objetivos y expectativas del COACHING claros desde
el primer momento.

Necesidad de un equipo directivo receptivo.
Necesidad de crear una relacion de confianza.

Perfil coach combinacion de experiencia profesional
+ sectorial + coaching/mentoring + orientacion a
mercado.

Tan importante es la orientacion/accion en mercado

como el equipar el proyecto (personas) para poder
dar respuesta a procesos de alto crecimiento.




CIHER




