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Un proyecto se apoya en dos pilares

fundamentales

Analisis Estratégico

=

Definir bien el negocio
Entender negocio y sus claves
Rentabilidades, margenes
Competidores

Opciones estratégicas

Analisis del entorno (diamante)
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Proceso de Cambio

=

Involucrar a las empresas
Motivarlas a participar

Abrir su mentalidad

Romper topicos del sector
Cambio manera de pensar

Ver salidas de futuro

Asuncion de responsabilidades



Proyecto para el refuerzo de la
competitividad

Analisis del negocio Estrategia y plan de futuro

DE FUTURO Y 4.5 8 L2 ENFOCAD
, OS A LA
PLAN DE - ACCION

TRABAJO (Seminario)

SITUACION ACTUAL,
RETOS Y OPCIONES
ESTRATEGICAS

12 REUNION ! 22 REUNION
ENTREVISTAS (x3) (x4)
CON VIAJE DE REFERENCIA _
EMPRESAS Cluster del mueble de la Brianza Cappeliini
(Aprox. 70) ENTREVISTAS o LA
Clientes Sl G5\ LI
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Agenda

Trabajo realizado

Conclusiones principales del proyecto y tendencias
clave del negocio

Plan de accion : 3 ejes basicos — 15 acciones
concretas
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Los clusters del Mueble de Andaluciadn
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Sistema de valor (e]. Cordoba)
Caracterizacion

“ Mapa de Agentes del mueble de Cérdoba

Disefio de
producto

PRODUCTO Logistica |
Compra’y Corte y (ﬁ‘gﬁﬁ?ggz ACABADO
Recepcion mecanizado ! Pre-montaje,

pulimentado,

de materiales de tableros ) Montaje i

embalaje Comercializa
cion




Agenda

Trabajo realizado

Conclusiones principales del proyecto y
tendencias clave del negocio

Plan de accion : 3 ejes basicos — 15 acciones
concretas
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Evolucidon de los cluster del mueble
de Andalucia

Hay una disminucion a nivel nacional de la
produccion de mueble

Compiten en un mercado nacional e internacional
gue estan estancados

Con un fuerte incremento de las importaciones
tanto de paises con costes de produccion bajos
como de paises de la UE (Italia, Alemania, Francia,

)

Reduccion de las ventas y los margenes de los
fabricantes

Poco exportadores, aungue el volumen de venta
exterior ha aumentado.en los ultimos.anos
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Los cluster del mueble de Andalucia

Mkting

y Distrib, |~ Ventas

Diseno Fabricacion

DIS. FAB i I\D/Illgl';l_ VEN.

“Los cluster del Mueble de Andalucia son
eminentemente fabricantes”
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Mercado estancado
Globalizacion

Evolucion del negocCiC oici diferenciacion del

producto
Nuevos polos
ducti s L, .,
ot NTRANTES  So o
cOStE adelante, deslocalizacion
COMPETENCIA
PROVEEDORES MERCADO/
CLIENTE

Globalizacion de los
proveedores y
mayor externalizacion

Cambio en la demanda,
compra mas impulsiva

Mayor poder de negociacion

PRODUCTOS de la distribucion
SUSTITUTIVOS

Mayor aparicion de
productos sustitutivos
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Mercado estancado
Globalizacion

Evolucion del n €gocC IC Dificil diferenciacién del

producto
Nuevos polos
gg%jugf;ﬁfsgsrgis i NUEVOS Concentracion, reduccion de
Costg “NTRANTES costes, integracion hacia
adelante, deslocalizacion
COMPETENCIA

Reduccion y desplazamiento del
s margen hacia la distribucion!!!

prUV ouvil vo y

mayor externalizacion compra mas impulsiva

Mayor poder de negociacion

PRODUCTOS e la distribucién
SUSTITUTIVOS

Mayor aparicion de
productos sustitutivos
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¢, Como se compite en el negocio del
mueble?

“Autoservicio” “Servicio decoracion”

Asesoramiento

Venta sin Personalizado

Asesoramiento

; Compra Reflexiva
Compra Impulsiva

Proyectos de
decoracion

Producto Estandar TSradliein sl EE
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¢, Como se compite en el negocio del
mueble?

Estandard - estock Personalizado - pedido

“Autoservicio” “Servicio decoracion”

Venta sin Asesoramiento Asesoramiento Personalizado
Compra Impulsiva Compra Reflexiva

Proyectos de decoracion

Producto Estandar “Producto a medida”

Comra dor “Producto” “Servicio”
consumidor

Criterios de
compra de la “Preclo” “Personalizacion”

distribucion
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¢, CLOITIO S€ COrTipite erl el Nnegocio dcl
mueble?

Estandar - estoc Personalizado - pedido

“Autoservicio” “Servicio decoracion”
“’”"’g'\'” Hard Marca Tiand Central Marca i
ESPECIAL  Discount aoana tralic. cc?r?\r:?a scanal "Mueble.

B :inter morZmmeble

Fabricante
con marca
producto

Mercado
Global

Cadenade
tiendas
Proveedor
Mer_cado de cadenas f b"(con_,
Multilocal de tiendas abiicacion)
/ Nacional “CER,CANO Proveedor
' de cadenas
Mercado de tiendas
Local
. Clusters
RegIOna 60% ventas atienda

I tradicional

v
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http://www.tuco.net/index.html
http://www.grupointermobil.com/intermobil/

Como se compite en el negocio del mueble

Coste Diferenciacion
“Autoservic: “Servicio decoracion”
COSTE 4 :vICIO COLEC - | MARCA CORPORATIVO
Mercado Cluster
Global :
orientado al
I\N/Igg?ggg cliente y a la
IMultiloc Cluster decoracion
- orientado a la
Merca L B
Local produccion y

Regiona al producto
I
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Tendencias clave

Autoservicio

Servicio-
decoracion




Tendencias clave

Autoservicio

Servicio-
decoracion

[ 1 Prod. estandar
T Mass Costum



Tendencias clave

Autoservicio

Servicio-
decoracion

[ 1 Prod. estandar
T Mass Costum



Implicaciones en la cadena de valor de
las empresas

Pensado en | Tiempos de | Flexibiidad Simulacion
Intercambia. | suministro (pedido informatica
componentes | (proximidad) | singular) “Servicio”

Pensado en | Coste Coste Visualizacion
la reduccion (produccién producto
costes series largas) | “Producto”

produccion




Grupo de Trabajo 1°: LAS MARCAS DE CANAL

Introduccién al seminario (objetivos, actividades, ...)

Las Claves del Negocio del Retail. Valoracion de la oportunidad
paralos fabricantes y factores criticos de éxito.

10.00- Ponentes:
14.00 h » Profesor Sr. D. Gabriele Micozzi. CSIL Centro de Estudios de la
Industria Ligera
= Sr. D. Jordi Puig. Experto en retail.
Preguntas y debate: conclusiones
Comida
Grupo de trabajo 2°: LA OPTIMIZACION DE LA PERSONALIZACION
PRODUCTIVA
Introduccién al seminario (objetivos, actividades, ...)
“Mass Customization”: Una nueva forma de fabricar el muebley
una oportunidad de posicionamiento futuro
16.00 — Ponentes: , | |
= Sr. D. Manuel Tomas Andreu. Experto en sistemas productivos
18.30h.
del mueble

= EXposicion de Caso. Profesor sr. D. Gabriele Micozzi. CSIL
Centro de Estudios de la Industria Ligera

Preguntas y debate: conclusiones




La experiencia nos ha demostrado que en Distribucion Comercial, el
CICULO VIRTUOSO de la MARCA se materializa cuando todos las
variables asociadas a la creacion de una marca se expresan e inter-
actuan con el cliente con CONSISTENCIA .

i

o
. | RETAIL BRAND

C

e

=
A

4

AV

PLUS VALUE
MARKETING
& RETAIL
SERVICES



YANKO BARCELONA
SUPERFICIE situacion actual

ALMACEN

I_ 1 SALA DE VENTAS
[ |

r -l: SUPERFICIE AMPLIABLE E ESCAPARATE
B

FACHADA AL PASAJE

ZONA FRIA

ZONA CALIENTE

—>» CIRCUITO NATURAL

PLUS VALUE
MARKETING
& RETAIL
SERVICES

IL

— e a1

FACHADA A LA CALLE

|
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COMUNICACION IN-STORE
EXPOSICION Y VISUAL MERCHANDISING:
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SERVICIOS & PROVEEDORES

ASOC£€§QIQC§ . OPERADORES

, *Plus Value Marketing & Retail
Consultoria para apoyo y Services.

elaboracion de una Estrategia
de Retail + Plan de Negocio (
Modelo + Formato

ComerCial)"' eTormo Asociados Mad & Bcn + API
= Plan de Expansic')n (bl]squeda (Agentes Propiedad Inmbiliaria)
locales)

eEstefano Bisbe ( desp. disefio +

= Arquitecto + Interiorista. arquitectura)
*BEDE 611 Alfonso Baro

= Agencia/ Estudio Creativo =lED Instituto Europeo de Disefio
disefio grafico , Material PdV “WINDOWS Escuela de
. escaparatismo.
Visual Merchand

Escaparatista.

IOy e & R A rvicios ...
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Mass Customization: ELEMENTOS PERSONALIZABLES

RTA DE COLORES

DIMENSIONES

~ COMPLEMENTOS FUNCIO}

- :
S m——




Mass Customization: PROPUESTA DE LAY -

| |LOTES
I EL. PERSONALIZADOS

] MONTAJE




Mass Customization: CELULA DE FABRICACION DE
ELEMENTOS PERSONALIZADOS

SIERRA

CANTEADORA '/

CENTRO DE
MECANIZADO
(CURVAS)

TALADRO CNC
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Mass Customization: BASES DEL SISTEMA: LA PLANIFICACIO DIARIA

28 LUNES 29 MARTES 30 MIERCOLES 1 JUEVES 2 VIERNES 7 MIERCOLES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1J1 2 3 4 5 6 7 8 9 1|1 2 3 4 5 6 7 8 9 |1 2 3 4 5 6 7 8 9 |1 2 3 4 5 6 7 8 9 0J1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
212-412 ARM. PTAS C(755-855 ARM. SINF/ 754 TECF 854 TECHO CEREZ 424 222 MESA NOA 756 MESITA ARM .373-673 756 MESITA 751-85|

s o [ B | N s [ o] Bl Bl 1

1000 1000-621 1000 1000-37| 1152
SOFT2
600  1000-37 1000 | 1241
L1 8 080
L2 8 1,10
L3 8 0,60

1200 |00 1200 | 1200 600 100! 2000

TAL 10 1,06

MORBI 8 1,00 DO
600-86-179-96-198-39
MILLEN 8 1,10 gmwo
2000 | 2000
BIESSE 8 110
2482-2000
ESCUA 8 1,30 160 FR
4000-373-8
TALB 8 130 0X
1200 1200 41
THORZ 8 130 [eTAR
600-534 600
GRAPAF 8 1,00 60 FT NID
— — — E— — R — —— — —
28 LUNES 29 MARTES 30 MIERCOLES 1 JUEVES 2 VIERNES 7 MIERCOLES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 2 3 4 5 6 7 8 9 OJ]1 2 3 45 6 7 8 9 ©OJ1 2 3 45 6 7 8 9 |1 2 3 4 5 6 7 8 9 DjJ1 2 3 4 5 6 7 8 9 1D
391-691LIBR. B 369-669 MESA ORD. 759 PAQ.1CAMA NIDO 755-855 ARM. SINF.

1000 5571-5572
222 MESA NOA
1000 5573-5574

e —

212-412 ARM. PTAS CORR +ZAP

CIECEE—

HERRAMIENTAS DE ANALISIS DE CUELLOS DE BOTELLA Y CUMPLIMIENTO DE PLAZOS
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Mass Customization: BASES DEL SISTEMA: LISTAS DE
MATERIALES
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ES PRIMORDIAL MANTENER ADECUADAMENTE NUESTRO SISTEMA
PARA OBTENER EL EXITO
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Mass Customization: BASES DEL SISTEMA: MRP

[ SALIDAS PREV.
—=— STOCK FINAL
——¢— DISPONIBLE
—¥— PUNTO PEDIDO
—e— SEGURIDAD

95

601

71
b
| III

= ... AUTOMATICAMANTE EN FUNCION DEL PUNTO DE PEDIDO Y LOS
PLAZOS DE ENTREGA



Mass Customization: Conclusiones

Producto

- INTEGRAR PUNTO DE VENTA, MARKETING,
DESARROLLO DE PRODUCTO E
INDUSTRIALIZACION

- DISENO RACIONAL DE OPCIONES (NO OFRECER
POR OFRECER)

Fabricacion

- IDENTIFICACION DE NECESIDADES Y
ADAPTACION DE NUESTROS SISTEMAS
PRODUCTIVOS

- GESTION INTEGRAL DE PRODUCCION,
ABASTECIMIENTOS Y COMPRAS (LOS

PROVEEDORES SON UNA EXTENSION DE
30 de diciempd BF|IIQL TR SICTEMA NO LINA EYCEDCION A E1 )



Agenda

Trabajo realizado

Conclusiones principales del proyecto y tendencias
clave del negocio

Plan de accion : 3 ejes basicos — 15 acciones
concretas
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3 grandes ejes de accion
Favorecer el desarrollo de marcas de canal

Fomentar la opcion productiva “mass
customization”

Facilitar/fomentar procesos de consolidacion-
colaboracidon entre-empresas

15 acciones concretas
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A | Titulo Descripcion
1 Dinamizador/Gestor “Retail” Gestion y organizacion de los servicios de “Retail” a las empresas (Seminarios, formacion y consultoria) y
externo movilizacion de las empresas del cluster para su utilizacién
2 | Seminarios de reflexiéon Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas con la participacion de un experto
estratégica en comercializacion y mueble (Dinamizador Retail).
3 | Programa de formacién Programa especifico de formacion en retail de 3 meses de duracion organizado con el soporte de una escuela
ejecutiva especializado de negocios y el Dinamizador.
4 | Programa de acercamiento ala Co-financiacion (IDEA+empresa) de servicios de consultoria en retail realizada por el dinamizador externo o
consultoria bien por una consultora incluida en una lista de consultoras “homologadas”.
5 | Programa de financiacion de Fondo especifico para la financiacién de proyectos viables (han pasado por un proyecto de consultoria) para la
proyectos puesta en marcha y realizacion de la prueba de concepto.
6 | Programade ayudaala Soporte a la busqueda de partners adecuados para la expansion del negocio tanto a nivel de capital, como de
expansioén del proyecto (capital) | know how (difusién en la oferta de capital , plan de expansion, recurso humanos necesarios, ....).
7 | Progr. de ayuda a la expansion Facilitacion a la incorporacién de los perfiles necesarios para afrontar con éxito la expansion del proyecto
del proyecto (personas) (escaparatistas, gestion de tiendas, ...)
8 Dinamizador/Gestor “Mass Gestion y organizacion de los servicios de “Mass Customization” a las empresas (Seminarios, formacion y
Customization” externo consultoria) y movilizacion de las empresas del cluster para su utilizacién
O | Seminarios de reflexion Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas con la participacion de un experto
estratégica en mass customization y mueble (Dinamizador Mass Customization).
10 [ Programa de formacion Programa especifico de formaciéon en mass customization de 3 meses de duracién organizado con el soporte
ejecutiva especializado de una escuela de negocios y el Dinamizador.
171 | Programa de acercamiento ala | Co-financiacion (IDEA+empresa) de servicios de consultoria e ingenieria en “mass customization” realizada por
consultoria el dinamizador externo o bien por una consultora incluida en una lista de consultoras “homologadas”.
12 | Programa de financiacion de Fondo especifico para la financiacién de proyectos viables (han pasado por un proyecto de consultoria) para la
proyectos puesta en marcha y ayudas a la compra de licencias de software ERP/CAD-CAM para “mass customization”
13 Seminarios de sensibilizacion Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas para sensibilizacion de la
necesidad de tener un tamafio adecuado para afrontar los retos de futuro y poder competir con éxito.
14 | Programa de servicios expertos | Financiar servicios especializados de corporte management para empresas interesadas en proyectos de
en corporate management consolidacién.
15 Movilizacion de capital riesgo Implicar el “capital riesgo” insititucional (o fomentarlo) para conseguir sensibilizar y gestionar de forma optima

institucional y privado

procesos de consolidacion sectorial que requieran aportacién de capital




3 grandes ejes de accion

= Favorecer el desarrollo de marcas de canal

= Fomentar la opcion productiva “mass
customization”

= Facilitar/fomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas




Refuerzo de las capacida. de comercializac.
Programa Marcas de Canal: 3 etapas esenciales

< ADMINISTRACION < MERCADO

CONCRECION TEST DEL DESARROLLO
IDEA NEGOCIO NEGOCIO

Asesoramiento
Coaching Financiacion
RR.HH




Eje 1: Favorecer el desarrollo de marcas de canal

Accio

Titulo

Descripcion

1

Dinamizador/Gestor “Retail”
externo

Gestion y organizacion de los servicios de “Retail” a las empresas
(Seminarios, formacion y consultoria) y movilizacion de las empresas del
cluster para su utilizacion

Seminarios de reflexion
estratégica

Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15
empresas con la participacion de un experto en comercializacion y
mueble (Dinamizador Retalil).

Programa de formacion ejecutiva
especializado

Programa especifico de formacion en retail de 3 meses de duracion
organizado con el soporte de una escuela de negocios y el Dinamizador.

Programa de acercamiento a la
consultoria

Co-financiacion (IDEA+empresa) de servicios de consultoria en retail
realizada por el dinamizador externo o bien por una consultora incluida
en una lista de consultoras “homologadas”.

Programa de financiacion de
proyectos

Fondo especifico para la financiacion de proyectos viables (han pasado
por un proyecto de consultoria) para la puesta en marcha y realizaciéon de
la prueba de concepto.

Programa de ayuda a la
expansion del proyecto (capital)

Soporte a la bausqueda de partners adecuados para la expansion del
negocio tanto a nivel de capital, como de know how (difusién en la oferta
de capital , plan de expansion, recurso humanos necesarios, ....).

Progr. de ayuda a la expansion
del proyecto (personas)

Facilitacion a la incorporacion de los perfiles necesarios para afrontar con
éxito la expansion del proyecto (escaparatistas, gestion de tiendas, ...)
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Eje 1: Programa de marcas de canal : Gestion

Dinamizador “Retail” externo

Objetivo

Tener una figura (empresa/experto) especializado en “retail” que desarrolle los
programas de sensibilizacion, formacion y servicios de consultoria y movilice
las empresas

Descripcion

Gestion y organizacion de los servicios de “Retail” a las empresas (Seminarios,
formacion y consultoria) y movilizacion de las empresas del cluster para su
utilizacion

Resp.

Centro tecnoldgico

Tarea + Descripcion Responsable

BlUsqueda de una empresa especializada externa EUROCEI + CLUSTER DEV

Organizacion de la prestacion de servicios Empresa contratada + Centro

Calendario

Puesta en marcha: 3 meses

Presupuesto

30.000 €/ANO - Fijo + Variable en funcion de resultados

Fuentes de financiacion EMPRESAS + IDEA

Indicadores de ejecucion Numero de empresas que han utilizado los servicios
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Refuerzo de las capacida. de comercializac.
Programa Marcas de Canal: 3 etapas esenciales

Fase 1: Programas de difusion y formacion

- Esta primera fase pretende ayudar a las empresas a generar
ideas/proyectos innovadores en el ambito comercial, difundiendo
estrategias ganadoras y dando acceso a formacion especializada en
el ambito de la distribucion

- El formato de este programa incluye:

- Seminarios de difusidon estratégica con participacion de expertos y
casos de éxito.

- Programa de formacion ejecutiva especializada: Este programa debe
desarrollarse en cooperacion con alguna escuela de negocios de
prestigio con especialistas en innovacion en la distribucion.
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Eje 1. Programa de marcas de canal: Difusiony

W Seminarios de reflexion estratégica

Objetivo Ayudar a las empresas a generar ideas/proyectos innovadores en el ambito
comercial, difundiendo estrategias ganadoras.

Descripcidn Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas
con la participacion de un experto en comercializacion y mueble (Dinamizador).

Resp. Centro tecnoldgico + Dinamizador

Tareas + Descripcion

Responsable

Difusidon a las empresas para captacion de interés | Centro Tecnoldgico

Organizacion de los seminarios

Centro Tecnoldgico + Dinamizador

Calendario

3 sesiones al afno

Presupuesto

10.000 € / ano

Fuentes de financiacion

IDEA / CENTRO TECNOLOGICO

Indicadores de ejecucidn

Numero de empresas participantes y numero de empresas que
empiezan un proyecto de “retail” contratando consultoria
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Eje 1. Programa de marcas de canal: Difusiony

W Programa de formacion ejecutiva especializado

Objetivo Desarrollar habilidades directivas en el ambito de la comercializacion, el
marketing Yy la gestion de la distribucion (tiendas)

Descripcion Programa especifico de formacion en retail de 3 meses de duracion
organizado con el soporte de una escuela de negocios y el Dinamizador

Resp. Centro tecnoldgico + Escuela de negocios y/o Dinamizador

Tareas + Descripcion

Responsable

Acuerdo con una escuela de negocios de prestigio

IDEA + Centro Tecnoldgico

Realizacion del plan de estudios + casos practicos

Dinamizador + Escuela de negocios

Difusion de la formacién entre las empresas de los

Centro Tecnolbgico

Organizacion de la ejecucion de la formacion

Centro Tecnolégico + Dinamizador

Calendario

3 meses de duracion, una vez al afno

Presupuesto

€/ANO

Fuentes de financiacion

IDEA + Empresas

Indicadores de ejecucion

Num. empresas participantes
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Refuerzo de las capacida. de comercializac.
Programa Marcas de Canal: 3 etapas esenciales

Fase 2: Programas de asesoramiento y coaching

- Una vez la empresa tiene la base metodoldgica y de conocimiento
para desarrollar nuevas ideas / proyectos innovadores por ella
misma y esta decidida y motivada en llevarlos adelante empieza una
segunda fase mas enfocada a la accion que incluye:

- Formato:

- Programa de asesoramiento y coaching: Este programa pretende
facilitar a las empresas el proceso de seleccidon de ideas / proyectos
generados durante la primera fase, haciendo énfasis en la viabilidad
economica y de mercado de cada proyecto.

- El programa deberia incluir programas de acercamiento a la consultoria
individualizada en retail marketing

- Programa de financiacion de ideas: Vinculado al anteriormente
descrito Programa de reduccion de riesgo a la innovacion, facilitando el
paso de idea a prueba de concepto.
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Eje 1: Programa de marcas de canal - Asesoramiento y facilitacion

Neelolg“5 1 Programa de acercamiento a la consultoria

Objetivo Este programa pretende facilitar a las empresas el proceso de seleccion de

ideas / proyectos generados durante la primera fase, haciendo énfasis en la
viabilidad econdmica y de mercado de cada proyecto.

Descripcidn Desde la puesta a disposicion de consultoras reconocidas en este ambito a la

financiacion parcial del acceso a esta tipologia de servicios

Resp. Centro tecnoldgico + Dinamizador

Tareas + Descripcion

Responsable

Definicion de los servicios de consultoria a proveer por el

Centro Tecnoldgico +

dinamizador Dinamizador
Creacion de un directorio de consultoras expertas y de contrastado | IDEA
prestigio en el &mbito del “Retail”

Creacion de una linea de ayudas para el desarrollo de proyectos de | IDEA

consultoria en este ambito. Solo pueden acceder aquellos que han
desarrollado alguna de las 2 acciones anteriores

Calendario

Convocatorias anuales

Presupuesto 30.000 €/Proyecto

Fuentes de financiacion IDEA + Empresas

Indicadores de ejecucion Min. 5 proyectos al afno
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Eje 1: Programa de marcas de canal - Asesoramiento y

W Programa de financiacion de proyectos

Objetivo Vinculado al anteriormente descrito, este programa pretende reducir el riesgo a
la innovacion, facilitando el paso de idea a prueba de concepto.

Descripcion Puesta a disposicion de un fondo especifico para la financiacion de proyectos
viables (han pasado por un proyecto de consultoria) para la puesta en marcha y
realizacion de la prueba de concepto

Resp. Agencia IDEA

Tareas + Descripcion Responsable

Creacion de una linea de ayudas para el desarrollo de proyectos | IDEA
en este ambito. Solo pueden acceder aquellos que han
desarrollado proyectos de consultoria.

Calendario

Convocatorias anuales

Presupuesto €/proyecto
Fuentes de financiacién IDEA + Empresas
Indicadores de ejecucion Min. 5 proyectos al afo
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Refuerzo de las capacida. de comercializac.
Programa Marcas de Canal: 3 etapas esenciales

Fase 3: Programas de financiacion y incorporacion de recursos
humanos especializados

- Una vez el proyecto llega a la prueba de concepto con éxito es
imprescindible conseguir los recursos financieros y humanos
necesarios para la expansion rapida del negocio.

- Esta fase incluye:

- Programa de acercamiento arecursos financieros y de know-how:
Soporte a la busqueda de partners adecuados para la expansion del
negocio tanto a nivel de capital, como de know how (plan de expansion,
recurso humanos necesarios, ....).
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Eje 1. Programa de marcas de canal - Financiacion e incorporacion

de recursos humanos especializados

Programa de ayuda a la expansion del proyecto (capital)

rapida del negocio.

Objetivo Una vez el proyecto llega a la prueba de concepto con éxito es imprescindible
conseguir los recursos financieros y humanos necesarios para la expansion

humanos necesarios, ....).

Descripcion Soporte a la busqueda de partners adecuados para la expansion del negocio
tanto a nivel de capital, como de know how (plan de expansion, recurso

Resp. Agencia IDEA / Centro Tecnoldgico

Tareas + Descripcion

Responsable

Difusion por parte de IDEA a la oferta de capital riesgo
espafol o extranjero especializado para la captacion de

IDEA

Realizacion de un directorio de empresas de capital riesgo
interesados en co-financiar proyectos de expansion.

IDEA + Centro Tecnoldgico

Facilitacion de encuentros entre la oferta de capital y las
empresas del mueble con un proyecto de retail.

Centro Tecnologico +
Dinamizador

Calendario

Convocatorias anuales

Presupuesto Capital privado

Fuentes de financiacion IDEA

Indicadores de ejecucion Min. 1 proyectos al afo




Eje 1: Programa de marcas de canal - Financiacién e incorporacion

de recursos humanos especializados

Programa de ayuda a la expansion del proyecto (personas)

Objetivo Una vez el proyecto llega a la prueba de concepto con éxito es imprescindible

rapida del negocio.

conseguir los recursos financieros y humanos necesarios para la expansion

Descripcion Facilitacion a la incorporacion de los perfiles necesarios para afrontar con éxito

la expansion del proyecto (escaparatistas, gestion de tiendas, ...)

Resp. Agencia IDEA / Centro Tecnoldgico

Tareas + Descripcion

Responsable

Programas de formacion técnica en el centro tecnoldgico,
especializado en tematicas de “retail” (marketing, gestion de
tiendas, logistica, escaparatismo, ...)

Centro tecnoldgico +
Dinamizador

Creacion (difusion a nivel nacional) de una bolsa de empleo

Centro tecnologico +

especializado en la busqueda de perfiles especializados en Dinamizador

Calendario

Formacién: 3-6 meses de duracion.

Presupuesto €/ano

Fuentes de financiacion IDEA + Personas (CURSOS)

Indicadores de ejecucion Num. Nuevos perfiles contratados por empresas andaluzas
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3 grandes lineas de accidn

Fomentar la opcidon productiva “mass
customization”
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Fomentar la opcidon productiva “mass
customization”

En el grupo de trabajo se identifico que la prinicipal
limitacion al cambio reside en:

- La falta de informacion/sensibilizacion sobre la oportunitat
estratégica (en algunos casos)

- La falta de conocimiento en produccion “Mass
costumization” (en la mayoria de los casos)*

- Mejora del nivel de informatizacion de las empresas
(implantacion de un nuevo ERP valido)

No exige una inversion el tecnologia productiva adicional.
Se trata de una forma diferente de organizar la fabricacion

1 Se haidentificado almenos 2 empresas en Andalucia con una production tipo “mass
costumization” muy avanzada-optimizada (su evolucion a nivel de ventas y rentabilidad es
mejor que la de la media)
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Eje 2: Fomentar la opcion productiva “mass

clicetnomizatinn”

Accio

Titulo

Descripcion

38

Dinamizador/Gestor “Mass
Customization” externo

Gestidn y organizacion de los servicios de “Mass Customization” a las
empresas (Seminarios, formacion y consultoria) y movilizacion de las
empresas del cluster para su utilizacion

Seminarios de reflexion
estratégica

Realizacién de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15
empresas con la participacion de un experto en mass customization y
mueble (Dinamizador Mass Customization).

10

Programa de formacion ejecutiva
especializado

Programa especifico de formacion en mass customization de 3 meses de
duracién organizado con el soporte de una escuela de negocios y el
Dinamizador.

11

Programa de acercamiento a la
consultoria

Co-financiacion (IDEA+empresa) de servicios de consultoria e ingenieria
en “mass customization” realizada por el dinamizador externo o bien por
una consultora incluida en una lista de consultoras “homologadas”.

12

Programa de financiacion de
proyectos

Fondo especifico para la financiacion de proyectos viables (han pasado
por un proyecto de consultoria) para la puesta en marcha y ayudas a la
compra de licencias de software ERP/CAD-CAM para “mass
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Eje 2: Fomentar la opcidn productiva “mass customizatiol

Accidon 8 Dinamizador “Mass Customization” externo

Objetivo Tener una figura (empresa/experto) especializado en “mass customization” que
desarrolle los programas de sensibilizacion, formacion y servicios de

Descripcion Gestion y organizacion de los servicios de “Mass Customization” a las
empresas (Seminarios, formacion y consultoria) y movilizacion de las empresas
del cluster para su utilizacion

Resp. Centro tecnologico

Tareas + Descripcion Responsable

Blusqueda de una empresa especializada externa | EUROCEI + CLUSTER DEV

Organizacion de la prestacion de servicios Empresa contratada + Centro Tecnologico

Calendario

Puesta en marcha: 3 meses

Presupuesto 30.000 €/ANO — Fijo + Variable en funcion de resultados
Fuentes de financiacidn EMPRESAS + IDEA
Indicadores de ejecucion Num. empresas que han utilizado el servicio
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Plan de accion- Mass costumization

Dadas las prinicipales barreras/limitaciones a su
implantacion identificadas se recomienda:

- Sesiones informativas-formativas sobre “nuevos sistemas de
produccion de mueble” por parte de expertos en la materia

- Consultoria individualizada a la empresa

- Ayudas a la adquisicion de ERP que permitan una mejor gestion
de “sistema” Mass Costumization
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Eje Z: Fomentar la opcion proauctiva " mass
customization”

Seminarios de reflexion estratégica

Objetivo Sensibilizar a las empresas sobre esta opcién de futuro (personalizacion de
producto, gestion productiva, ...)

Descripcidn Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas
con la participacion de un experto en “mass customization” y mueble
(Dinamizador Mass Customization).

Resp. Centro tecnoldgico + Gestor “mass customization”

Tareas + Descripcion Responsable

Difusiéon a las empresas para captacion de interés Centro Tecnolégico

Organizacion de los seminarios Centro Tecnolégico + Dinamizador

Calendario

3 sesiones al afo

Presupuesto 10.000 €/ANO
Fuentes de financiacion IDEA / CENTRO TECNOLOGICO
Indicadores de ejecucion Numero de empresas participantes y numero de empresas que

empiezan un proyecto de “mass customization” contratando
consultoria
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Eje Z: Fomentar la opcion proauctiva " mass
customization”

Programa de formacion ejecutiva especializado

Objetivo Desarrollar habilidades directivas en el ambito de la gestion de la produccién
con un enfoque de “mass customization”

Descripcion Programa especifico de formacion en mass customization de 3 meses de
duracion organizado con el soporte de una escuela de negocios y el

Resp. Centro tecnoldgico + Escuela de negocios y/o Dinamizador en “mass

principal customization”

Tareas + Descripcion Responsable

Acuerdo con una escuela de negocios de prestigio IDEA + Centro Tecnoldgico

Realizacion del plan de estudios + casos practicos Dinamizador + Escuela de negocios

Difusion de la formacién entre las empresas de los clusters | Centro Tecnoldgico

Organizacion de la ejecucion de la formacion Centro Tecnologico + Dinamizador
Calendario

3 meses de duracion, una vez al afio

Presupuesto €/ANO

Fuentes de financiacion IDEA + Empresas

Indicadores de ejecucidn Num. Empresas participantes
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Eje 2: Fomentar la opcion productiva “mass customizatiol

Programa de acercamiento a la consultoria

Objetivo Este programa pretende facilitar a las empresas el proceso de seleccion de
ideas / proyectos generados durante la primera fase, haciendo énfasis en la
viabilidad econdmica y de mercado de cada proyecto.

Descripcion Desde la puesta a disposicion de consultoras reconocidas en este ambito a la
financiacion parcial del acceso a esta tipologia de servicios

Resp. Centro tecnoldgico + Consultoras de “mass customization”

Tareas + Descripcion Responsable

Definicidn de los servicios de consultoria a proveer por el Centro Tecnoldgico +

dinamizador Dinamizador

Creacion de un directorio de consultoras expertas y de IDEA

contrastado prestigio en el ambito del “Mass Customization”

Calendario

Convocatorias anuales

Presupuesto 30.000 €/proyecto

Fuentes de financiacion IDEA + Empresas

Indicadores de ejecucion Min. 5 proyectos al afo
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Eje Z: Fomentar la opcion proauctiva " mass
customization”

Programa de financiacion de proyectos

Objetivo Vinculado al anteriormente descrito, este programa pretende reducir el riesgo a
la innovacion, facilitando el paso de idea a la implantacion final

Descripcidn Puesta a disposicion de un fondo especifico para la financiacion de proyectos
viables (han pasado por un proyecto de consultoria) para la puesta en marcha y
realizacion de la prueba de concepto.

Resp. Agencia IDEA
Tareas + Descripcion Responsables
Creacion de una linea de ayudas para el desarrollo de IDEA

proyectos en este ambito. Solo pueden acceder aquellos
gue han desarrollado proyectos de consultoria

Ayudas a la adquisicion de ERP que permitan una mejor IDEA
gestion de “sistema” Mass Costumization

Calendario

Convocatorias anuales

Presupuesto €/proyecto

Fuentes de financiacion IDEA + Empresas

Indicadores de ejecucion Min. 5 proyectos al afo
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3 grandes lineas de accidn

Facilitar/fomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas
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Facilitar/fomentar procesos de
consolidacion-colaboracion entre empresas

Principales barreras identificadas a nivel de:
- Dificultades en tangibilizar de las ventajas para las empresas

- Desconocimiento del proceso de consolidacion
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Eje 3: Facilitar/ffomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas

Accio | Titulo Descripcidn
13 Seminarios de sensibilizacion Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15
empresas para sensibilizacion de la necesidad de tener un tamafio

adecuado para afrontar los retos de futuro y poder competir con éxito.

14 Programa de servicios expertos Financiar servicios especializados de corporte management para

en corporate management empresas interesadas en proyectos de consolidacion.
15 Movilizacion de capital riesgo Implicar el “capital riesgo” insititucional (o fomentarlo) para conseguir
institucional y privado sensibilizar y gestionar de forma optima procesos de consolidacion

sectorial que requieran aportacion de capital
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Plan de accion- Consolidacion

Dadas las prinicipales barreras/limitaciones a su
implantacion identificadas se recomienda:

- Financiar servicios especializados de corporte management para
empresas interesadas en proyectos de consolidacion

- Implicar el “capital riesgo” insititucional (o fomentarlo) para
conseguir sensibilizar y gestionar de forma optima procesos de
consolidacion sectorial que requieran aportacion de capital !

1 Inverjaen es un buén ejemplo. Ha liderado un proceso de consolidacion entre empresas de
artes graficas en Andalucia.
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Eje 3: Facilitar/ffomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas

‘Nelellolal (68 | Seminarios de sensibilizacion

Objetivo Sensibilizar a las empresas sobre las ventajas de los procesos de consolidacion
y explicar como se desarrolla un proceso de estas caracteristicas

Descripcion Realizacion de reuniones con los empresarios en grupos de 10-15 empresas
para sensibilizacion de la necesidad de tener un tamafio adecuado para
afrontar los retos de futuro y poder competir con éxito.

Resp. IDEA

Tareas + Descripcion

Realizar una lista de potenciales empresas interesadas | IDEA + EUROCEI + CLUSTER DEV

Organizacion e invitacion de expertos EUROCEI + CLUSTER DEV
Difusion a estas empresas de la realizacion del EUROCEI + CLUSTER DEV
Calendario

Una sola vez

Presupuesto
Fuentes de financiacién IDEA
Indicadores de ejecucion Num. de empresas participantes
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Eje 3: Facilitar/fomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas

Aol (88 Programa de servicios expertos en “corporate management”

Objetivo Facilitar el proceso de consolidacion de las empresas interesadas a traves de
servicios personalizados.

Descripcidn Financiar servicios especializados de corporte management para empresas
interesadas en proyectos de consolidacion.

Resp. IDEA

Tareas + Descripcion

BlUsqueda de una empresa especializada EUROCEI + CLUSTER DEV

Organizacion de la prestacion de servicios Empresa contratada

Calendario

Una sola vez

Presupuesto

Fuentes de financiacion

IDEA

Indicadores de ejecucidn

Num. de empresas utilicen el servicio
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Eje 3: Facilitar/fomentar procesos de consolidacion-
colaboracion entre empresas

Movilizacion de capital riesgo institucional y privado

Objetivo Obtener capital riesgo interesado en participar en los proyectos de
consolidaciéon que surjan de los servicios anteriores.

Descripcion Implicar el “capital riesgo” insititucional/privado para conseguir sensibilizar y
gestionar de forma optima procesos de consolidacion sectorial que requieran
aportacion de capital

Resp. IDEA

Tareas + Descripcion Responsable

Difusion entre las empresas de capital riesgo de los proyectos IDEA

Fomentar los encuentros entre las empresas interesadas y el capital IDEA

Calendario

Una sola vez

Presupuesto

Fuentes de financiacién Capital Riesgo

Indicadores de ejecucion Consolidacion final entre empresas
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