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Con esta ficha se pretende crear un mapa de oficinas receptoras que sirva de referencia a todo personal de las OTRI y de las Oficinas de Vinculación Tecnológica, interesado en mejorar su cualificación profesional a través de su estancia en una de estas oficinas experta en un tema de interés.

Se considera buena práctica toda actuación llevada a cabo por una OTRI u Oficina de Vinculación Tecnológica, que signifique la creación de servicios de calidad o mejore significativamente una situación insatisfactoria.
Para proponer una buena práctica cada Oficina Receptora debe cumplimentar esta ficha informativa que incluya la denominación y la descripción de la experiencia 
1.  Datos de identificación

	Titulo de la Buena Práctica: Programa de Negocios para PyMEs


	OTRI – UNIVERSIDAD: Centro de Innovación y Desarrollo de Empresas (CIDEM) – Unidad de Vinculación Tecnológica (UVT) – Universidad Nacional de Tres de Febrero


	Persona de contacto:   Tomás Jellinek

	Dirección: Valentín Gómez 4772 – Dpto. 2


	Código postal: 1678
	Tel: (054) 11 4734 4271 / 4287

	Fax: (054) 11 4734 4271
	Correo-electrónico: tjellinek@untref.edu.ar



2.
Descripción de la Buena Práctica

	Introducción

Las pequeñas y medianas empresas son las que hacen las mayores contribuciones a la producción y al empleo, en muchos casos apoyadas en su creatividad y su capacidad de innovación. 

Sin embargo, a estas empresas les resulta mucho más difícil el acceso a los beneficios que habitualmente obtienen las grandes corporaciones. Tenemos la convicción de que los problemas recurrentes de las PyMEs muchas veces guardan relación con su dificultad para acceder a diversos recursos. Estos son principalmente humanos, tecnológicos, sociales y financieros: es decir personas, conocimiento aplicado, relaciones con otros actores relevantes y capital.

Desde el Centro de Innovación y Desarrollo de Empresas de la Universidad Nacional de Tres de Febrero, y orientados por nuestro compromiso con lo público y con los genuinos procesos de desarrollo local, nos proponemos atender esta dificultad. 

Por este motivo generamos un producto de capacitación y consultoría de un nivel comparable con las mejores ofertas del mercado pero, contrariamente a estos, el Programa de Negocios para PyMEs es una propuesta orientada específicamente a la atención de la problemática de las PyMEs. 

La propuesta del Programa contribuye a desarrollar las capacidades empresariales que permitan combinar:

· Una visión global de la empresa y del negocio para explotar al máximo las posibilidades actuales y sus potencialidades.

· Los saberes específicos necesarios para afrontar el cambio que garantice su sustentabilidad.

Objetivos

El Programa de Negocios para PyMEs se propone dos objetivos centrales:

· Contribuir a la formación de empresarios y de personas que desempeñen posiciones de conducción en las empresas, fortaleciendo sus capacidades para desarrollar diversos tipos de recursos.

· Favorecer el desarrollo de las empresas mediante la elaboración de planes de mejora y su articulación con las fuentes de financiamiento más adecuadas. 

Destinatarios 

· Titulares de las PyMEs.

· Personas que ocupan u ocuparán próximamente posiciones de conducción en PyMEs.

Descripción del programa

El Programa de Negocios para Pymes ofrece una combinación articulada de recursos didácticos que le posibilita al participante la obtención de una visión global tanto de su empresa como de su negocio y del contexto en el que opera. Este Programa pone a disposición del empresario las herramientas de gestión necesarias para lograr una mayor competitividad de su empresa.

Los ejes centrales de trabajo son: 

· La capacitación para los empresarios o funcionarios participantes. 

· La consultoría para la empresa a la que pertenecen.

El Programa de Negocios abarca cuatro cursos, tres seminarios y las clínicas de consultoría para elaborar el plan de mejora. 

Cursos

· Dirección estratégica y desarrollo organizacional. 

· Gestión de las operaciones.

· Gestión de proyectos.

· Desarrollo comercial.

Seminarios

· Fuentes de financiamiento.

· Innovación tecnológica.

· Internacionalización.

Clínicas de consultoría y elaboración de un plan de mejoras.

Durante el transcurso del programa el participante tiene a su disposición 24 horas de  consultoría donde recibe asistencia técnica para identificar las áreas de mejora de su empresa y para diseñar y formular un proyecto concreto que contribuya al cambio. La presentación del plan es la culminación del Programa y la condición para que obtenga su certificado de aprobación.

El participante evalúa, conjuntamente con el consultor, la posibilidad de orientar y formular su plan de mejora en función de la oferta existente en los diversos organismos de financiamiento
 y, conjuntamente, definen las que consideran más apropiadas para su empresa y el tipo de plan que se propone realizar.

El esquema gráfico de los contenidos del Programa de Negocios para PyMEs es el siguiente:

Certificado de aprobación

La Universidad Nacional de Tres de febrero otorga un certificado de aprobación del Programa de Negocios para PYMES a todos aquellos participantes que cumplen con los requisitos de asistencia y que resulten aprobados en el plan de mejoras.

Calendario de actividades.

El Programa de Negocios se desarrolla durante tres meses y requiere una dedicación de 8 horas semanales. 

Todas las actividades se realizan los martes y jueves.  

Sede
Valentín Gómez 4752, Caseros, Partido de Tres de Febrero, Pcia. de Buenos Aires. 

Becas
El Programa de Negocios para PyMEs dispone de un número limitado de becas. 




3. 
Evaluación y Resultados
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	Para un análisis más profundo del impacto de la difusión y de los diversos canales utilizados, proponemos una lectura comparativa que nos muestre la y hay otros que,
El gráfico que presentamos a continuación muestra el resultado de la cantidad de llamados recibidos por canal dividido por la cantidad de inscripciones reales que cada canal produjo.

Es un gráfico que muestra la efectividad comparada de los canales.
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De la lectura de este gráfico, junto a los anteriores, se desprende que la publicación de un aviso en la Revista PyMEs de Clarín si bien contribuye a generar volumen de llamadas (y, consecuentemente a una amplia difusión del mismo) su efectividad para concretar inscripciones es relativamente baja (6%). En el extremo opuesto, la comunicación institucional genera una difusión de escaso alcance aunque tiene una altísima efectividad en la generación de inscripciones (100%). Esta particular circunstancia tal vez se explique parcialmente teniendo en cuenta que 2 de las 3 inscripciones generadas por este canal son de alumnos de la UnTreF. En el mismo extremo, el mailing realizado a la base de empresas del CIDEM generó una buena cantidad de llamados aunque no produjo ninguna inscripción.

Por otra parte, la buena efectividad de la difusión realizada por el Banco Nación (67%) parece validar la estrategia de vinculación con entidades locales y, tanto la publicación de los productos de capacitación empresaria tanto en las agendas de los medios gráficos como en sitios web especializados aparecen como opciones de buena relación efectividad / costos ya que son considerablemente más económicos que las publicaciones pautadas en medios gráficos.

Conclusiones preliminares

Conclusiones preliminares

Tras un análisis detallado de cada una de las instancias del Programa, las encuestas relevadas de los participantes y el intercambio sostenido durante todo el programa con los referentes de coordinación, proponemos algunas conclusiones preliminares a los efectos de continuar reflexionando críticamente sobre las prácticas de capacitación ejecutiva propuestas desde la Universidad.

En primer lugar, entendemos que la realización del Programa fue un acierto. El éxito del Programa, se construyó, no sólo sobre las instancias de aprendizaje, sino sobre el compromiso adoptado por todos los niveles de la Universidad, tanto de la conducción institucional (el rectorado y la dirección de la UVT), los docentes como de los participantes, en la identificación de la relevancia que las pequeñas y medianas empresas tienen en nuestro país y en el mundo y la necesidad de generar instancias de capacitación para abordar sus problemáticas. En este sentido, estamos en condiciones de afirmar que actualmente hay una demanda genuina y concreta de capacitación y de consultoría por parte del sector privado y que el Centro de Innovación y Desarrollo para Empresas, como parte central del proyecto de la Unidad de Vinculación Tecnológica de la UnTreF, ha podido relevar esta demanda y elaborar, en función de ella, un producto que la satisface adecuadamente. 

Por otra parte, se generaron muchas instancias de intercambio entre los participantes y la Universidad que facilitaron una red de contactos más informal que trajo valores agregados no esperados. Muestra de éste valor es la creación de un e-group generado por ellos mismos donde socializan información, experiencias y dialogo con sus profesores a  quienes han invitado a formar parte. Actualmente el CIDEM utiliza este medio electrónico para difundir sus actividades.

Otros beneficios directos para el desarrollo del CIDEM, más allá del programa de capacitación, es que varios de los participantes han solicitado trabajos de consultoría y asistencia técnica en nuestra oficina. En este momento llevamos presentadas cuatro propuestas de consultoría de las cuales tres ya están en funcionamiento.

Entre los valores agregados no esperados que se mencionan con más frecuencia entre los participantes son las siguientes: el vínculo grupal, la diversidad de participantes, los contactos generados entre ellos y la red de relaciones construidas durante el Programa y que han logrado trascenderlo.

La coordinación quiere dejar de manifiesto el alto compromiso de los participantes y el buen clima que se vivió en aulas durante todo el tiempo que duró el Programa.

Todos estos elementos parecen indicar que la Universidad ha generado una corriente de confianza en el sector privado y comienza a posicionarse crecientemente como un interlocutor válido para este sector tradicionalmente esquivo a las propuestas de las casas de altos estudios. Algunos efectos de este creciente posicionamiento comienza a registrarse también en el propio sistema universitario. 

Por otra parte, el lanzamiento del Programa de Negocios para PyMEs está contribuyendo a la construcción de un posicionamiento de la UnTreF sobre temas de gestión y administración que consolida un rumbo iniciado en la UnTreF desde su misma creación, aunque en esta ocasión orientada al sector productivo y que está teniendo buena repercusión.

Recomendaciones

Recomendaciones

Se han planteado hasta aquí algunas conclusiones preliminares acerca de la experiencia del Programa. Al acercarnos a los temas operativos, consideramos importante volcar aquí algunas recomendaciones que podrían evaluarse en el momento de pensar ediciones futuras.

Tamaño del grupo
Si bien en la presente edición el grupo de 16 personas resultó en ocasiones muy apropiado para el trabajo en aula, el curso tenía potencial para absorber más cantidad de participantes. En este sentido, consideramos que una adecuada estrategia de posicionamiento es el factor clave para incrementar el número de participantes del Programa en sus ediciones futuras.

Unidades Temáticas

Con respecto a los módulos y los seminarios ratificamos la pertinencia de cada uno de ellos. Solo se sugiere incorporar el módulo “Administración contable, financiera y costos” como una nueva unidad temática al programa. 




Valoración de la Buena Práctica

4.
 Puntos fuertes 
	1. El producto es, actualmente, uno de los mejores del mercado y una de sus principales fortalezas se basa en un dispositivo didáctico complejo que combina cursos (aprendizaje), seminarios (información), clínicas de consultoría (aplicación) y articulación con fuentes de financiamiento (viabilidad para los proyectos).


	2. El equipo de trabajo del CIDEM cuenta con profesionales expertos en materia recapacitación ejecutiva, con más de 15 años de experiencia en la materia. 


	3. La articulación con actores locales clave, como los principales bancos que atienden al sector, como las cámaras empresarias más representativas y los organismos nacionales orientados a la oferta de productos y servicios al sector, es una fortaleza del programa y un factor clave de resultados.



5. 
Puntos débiles / Limitaciones
	1. El divorcio histórico entre el sector privado y el sector académico: en este sentido, la Universidad Nacional de Tres de Febrero no es percibida “naturalmente” como un interlocutor válido para el sector privado. El CIDEM, a través del Programa de Negocios para PYMES y de otras acciones está trabajando fuertemente sobre esta limitación, contribuyendo a un creciente posicionamiento de la Universidad como proveedor de soluciones para el sector privado.


	2. La falta de experiencia en la relación con públicos no tradicionales (los jóvenes y sus familias), en este caso los empresarios, ha puesto a los dispositivos de comunicación institucional en un proceso de aprendizaje en el cual aún no encontramos las herramientas de difusión más eficaces que aseguren un volumen adecuado y regular de participantes al Programa. Sin embargo, en este aspecto, se están logando avances significativos por ejemplo, a partir de las consideraciones que se exponen en el informe de evaluación.


	3. Las limitaciones presupuestarias y la imposibilidad, hasta el momento, de gestionar auspicios, esponsoreos, etc., ha generado que la gran cantidad de becas otorgadas impacten directamente sobre el presupuesto del Programa disminuyendo significativamente sus resultados económicos. No obstante estos, aunque reducidos, han sido positivos.



6.    Perspectivas de futuro de la buena práctica 

	El Programa de Negocios para PyMEs se dictará en forma cuatrimestral, con lo cual se realizarán dos ediciones cada año.

Por otra parte, y por los resultados obtenidos en la primera edición, la Fundación Credicoop se ha acercado a nosotros para proponernos realizar, en forma conjunta, un programa de similares características aunque más completo ya que tendrá una duraron de 8 meses.  Este programa comenzará a dictarse en el 2009, con muy buenas perspectivas.


7.
Financiación de la Buena Práctica: 

	Describa brevemente, siempre referido a la buena práctica, el coste, la fuente de financiación y los recursos materiales y humanos que ha empleado su organización para su desarrollo.



	Recursos materiales, humanos:

Honorarios docentes 

$15.840

Honorarios de dirección
$5.000
Servicio de café
$1.833,50
Fotocopias y gastos de librería
$1.680,65
Otros gastos
$172.23


	Coste de la Buena Práctica:

$24.126.38
Nota: este costo no incluye los costos de difusión y de utilización de los activos de la Universidad (aulas, equipamiento, 

gastos de gestión, etc.)



Nombre del Director de la Oficina Receptora: 

Lic. Carlos Barrientos
Firma de conformidad:

Fecha:






14/11/2008

* Se podrá enviar a la Secretaría Técnica cualquier información adicional que sea de interés, como por ejemplo: documentos adicionales, webs relacionadas o presentaciones en PPT que puedan proporcionar más información.
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Permite que esta información sea publicada en la intranet de RedOTRI/RedVITEC:       � FORMCHECKBOX �� Si � FORMCHECKBOX �� No








Enviar por correo electrónico a:


� HYPERLINK "mailto:liglesias@me.gov.ar" ��liglesias@me.gov.ar�  y por correo postal a: 


Secretaría Técnica de RedVITEC - Área de Vinculación Tecnológica, Secretaría de Políticas Universitarias


Avda. Santa Fe 1548, Piso 13


1060- Buenos Aires
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� Bancos públicos o privados u organismos oficiales como el Ministerio de Ciencia y Tecnología e Innovación Productiva y la SePyMEyDR, que proveen una amplia variedad de herramientas financieras de apoyo al sector.


* Participantes que adeudan cursadas y/o exámenes pero mantienen su condición de alumnos


** Graduados + Regulares


*Ver anexo
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