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HITOS E ITINERARIO DEL PROYECTO

Principales cifras y datos

Foto fija obtenida en el piloto desarrollado e implementado durante el periodo Octubre 2018 - Agosto 2019

Proyecto apoyo a la consolidacion de cooperativas de trabajo
* Visita de COOPERAMA. Identificacion de necesidades.

480 h. asesoramiento.

40 horas/Coop.

* 4 sesiones asesoramiento minimo/Coop.

* Asesoramiento particularizado e individualizado.

Objetivos del proyecto:

v Mejorar y contribuir a la competitividad, consolidacion, crecimiento y el
posicionamiento de las cooperativas de trabajo.

v Identificar, acercar e incorporar herramientas y procesos de gestion novedosa
y adaptada a las necesidades a las entidades participantes.

v Generar redes de confianza y fomentar la intercooperaciéon, generando
alianzas entre las diferentes empresas.

v" Contribuir a la gestion y transferencia del conocimiento.

Est
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=== Datos sobre cooperativas participantes

Datos sobre necesidades identificadas
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FASE PREVIA

MA

El documento https://bit.ly/2XVAwFV) de mejora de las cooperativas de trabajo & | MADRID

tiene por objetivo gue, en una primera aproximacion, muestran las cooperativas de
trabajo a partir del analisis y las prospecciones efectuados con anterioridad, al objeto de conocer con antelacidn cuales son las
principales carencias que las cooperativas de trabajo han manifestado tener.

Se trata de un sobre el cual se construyen las siguientes fases del proyecto, siendo una herramienta inicial
capaz de proporcionarnos indicios o seinales del tipo de lagunas, carencias o problematicas en las cooperativas de trabajo.

Informe de sistematizacién de necesidades de

COﬂClUSioneS: mejora de las Cooperativas de trabajo en la donde
situar las necesidades de las Cooperativas:

ciudad de Madrid

1. Las cooperativas que presentan
una experiencia mas larga en el

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

desarrollo y ejercicio de sus Gestién : theCi_mie’;_m e
.. ~ dministrati nternacionalizacion Comercia"zaciény
actividades, parecen sefalar A earn ventas
como areas de mejora las de @J@ ) DHD J
comercializacion, el marketing o : -
las ventas. p
Tecnologia e ’ 3
Informacién Pcel:is::::sy 2
2. las cooperativas que muestran COCOPERAMA &) : Cooperativa ) R g
. . . Unién de Cooperativas I__._ ¥, 4 et
experlfan|a mas . corta o un _ '43-1_'3-;,y»;|-‘,_q_g.\mz:t-‘1 A : SR A g
recorrido profesional menor i
presentan mayor variabilidad en Comunicacién y ” Gestion de la 8
.. i Calidad -
sus  demandas.  Asimismo, Marketing g
. . . s 4 Ot \ g o
presentan cierta dispersién o (D o8 @ / S
incapacidad para concretar las -’ Q B
: Ao
areas o problemas que sufren.


https://bit.ly/2XV4wFV

FASE PREVIA

Cada nudo critico agrupa un conjunto de
participativos o estudios de diagndstico de cooperativas de trabajo ya constituidas:

Incorporacion o baja de socios.

v" Ampliacion de capital social.

v' Disefio 'y

NN

justificacion  de

proyectos (nacionales o]
europeos).
Acceso a ayudas ylo

subvenciones publicas.

Produccibn e Inversiones

productivas.

Desarrollo de proyectos piloto.
Conformacién de consorcios.
Intercooperacion.

Participacion en actividades
comunitarias y/o proyectos
sociales.

Presencia en otros territorios
municipales y/o nacionales.

alll

RN NN

Contabilidad
analitica.

financiera y/o

Andlisis presupuestario.
Negociacion financiera.
Financiacion.

Plan de tesoreria, liquidez y
prevision de pagos.

Andlisis de rentabilidad de
productos o lineas de negocio.

&

v" Desarrollo

Plan de comercializacién.

de habilidades
comerciales y de venta.

Desarrollo de nuevas lineas de
negocio.

Gestion de la demanda y la
capacidad.

en anteriores procesos

v/ Utilizacién de las TICs en la
gestién de proyectos.

v/ Cambio tecnolégico y
transformacion digital.

v Incorporacion de la innovacion
a la cooperativa (I+D+i).

=
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FASE PREVIA

Motivacion y carrera
profesional en la cooperativa.

Formacion y desarrollo de
competencias.

Técnicas de resolucion de

conflictos.

Captaciébn y retencion de

talento.

v' Toma de decisiones agiles.
v Implicacién de socios/as.

v' Gestion y direccién de equipos

de trabajo. Liderazgo.

Medidas de conciliacion,
corresponsabilidad e igualdad
de género.

Claridad en la asignacion de
responsabilidades.

1
A

Cada nudo critico agrupa un conjunto de
participativos o estudios de diagndstico de cooperativas de trabajo ya constituidas:

Identificacion y definiciébn de
procesos operativos.

v' Atencion al cliente.

Marco de indicadores
representativos de actividad,
gestion y control del negocio
de la cooperativa.

v' Mejora continua.

Rendicion de cuentas

()

Nudo critico

Estrategias de comunicacion.

Transferencia de conocimiento
e informacion.

v" Plan de marketingy RR.SS.

Implicacion  en
plataformas.

redes vy

Estrategias de sensibilizacion.

§e

Necesidad 1
Necesidad 2
Necesidad 3

en anteriores procesos

v' Propuestas
v
v

Vo

O

oJ]lo

Se aborda la asistencia gerencial
en

valorado de forma conjunta
Cooperama — cooperativa.

Firma
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FASE PREVIA
Difusion proyecto y comunicacion MwA

Divulgacioén del proyecto a partir de los siguientes elementos: & | MADRID

* 3 Presentaciones presenciales del proyecto.

* Rondas de comunicacidn a unas 20 cooperativas de trabajo que operan en el municipio de Madrid a través de mailing informativo con las
principales caracteristicas del proyecto.

*  Mailing directo a cerca de 50 entidades de reciente creacion en proyecto MARES. Para cubrir el perfil de cooperativas de trabajo jovenes.
«  Difusién del proyecto a través del boletin de REAS (Red de Economia Alternativa y Solidaria)

* Difusién continua via RR.SS a través de Twitter @Cooperamal [(https://bit.ly/2S5RsZ0) vy Facebook @cooperamamadrid
(https://bit.ly/2xFKQXV).

* Divulgacion folleto informativo (Anverso https://bit.ly/2LP4ady // Reverso https://bit.ly/2LP4ady)

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

. ar
¢QUE ES? {os omeros? Vacciones
Proyecto piloto de Mejorar Ia competitividad m Cooperama @Cooperamal - 18 dic. 2018 v
idacién y gerencia icionamiento de & . . - - .
writidaparn = ;mpmﬁm d“mj“‘_“ MA El préximo dia 20 de diciembre tendren_wos E.ma sesion de pfesentauon c!e\
capacidades técnicas y R — proyecto de apoyo y consolidacién de cooperativas de trabajo.
organizativas de las Proporcionar herramientas X K
cooperativas de trabajo ¥ procesos de gestion Inscribete si te interesa aqui %)
que operen en la ciudad ‘novedosos. =
de Madrid. Pucsta _ =]
S:W;;d"mm! Aprovechary compartir <0 comin Cm PE RAMA Q m Cooperama @Cooperamal - 14 dic. 2018 v N
i imis i 3 - . . .. . . B =
:;n::;:;:;usm‘iz?;:s conocimiento existente Uni6n de Cooperativas de Trabajo de Madrid MA Sieres una cooperativa de trabajo y desarrollas actividad Madrid ciudad, igual te g
) sferencia - - -y -
R interese el proyecto de apoyo y consolidacién de cooperativas que Qa
conocimiento generado. Proyecto de apoyo est? %
a la consolidacion pre m Cooperama @Cooperamal - 3 dic. 2018 v ]
. 5 : 8
Y kel de cooperativas M A ;Eres una cooperativa que desarrolla su actividad en la ciudad de Madrid? ~
de trabajo (CONCOOP) Q . ; P ; P - 9
o ;Quieres consolidar tu organizacién y mejorar organizativamente a cualguier o
R SPT emacionalizacls nivel? ;Tienes que implementar una mejora que cubre una necesidad v no sabes >
o w
~ v e a m Cooperama @Cooperamal - 29 nov. 2018 ~ g
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https://bit.ly/2LP4ady%20/
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FASE PREVIA (o0

MA

Detalle de organizaciones interesadas en la participacion en el proyecto y contraste con las cooperativas socias de & | MADRID

COOPERAMA:

Coop Interesadas Afjliadas Participantes

____________________________

OOOOC 2 sumando
©P9  heoooo @ e

<
[ ) i } >
1 [ Ry - ! [ E
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Listado de afiliacion de las cooperativas socias y contraste con el listado de cooperativas participantes en el proyecto:

El convenio con el Ayuntamiento de Madrid, que desarrolla el proyecto de
apoyo a la consolidacion de cooperativas de trabajo, establece que la
seleccion final de cooperativas participantes en dicho proyecto debe cumplir

el criterio Esto quiere decir que el 60% de las cooperativas
seleccionadas finalmente, deben estar en el
momento de la seleccion de las participantes y

Desde COOPERAMA hemos querido ser en la

seleccion. Entendemos que un proyecto de estas caracteristicas debe
proporcionar al conjunto de las cooperativas
interesadas, con independencia de que su relacion con COOPERAMA esté
que, al fin y al cabo, es una
relacion econdmica. Asi pues, hemos optado porque el
, en el sentido de que

a través de las sesiones de
seguimiento, quien ha expresado su conformidad.
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Cooperativa
Abierto hasta el Amanecer S. Coop. Mad

ACAIS Com. Des. S. Coop Mad
ADEIAS. Coop. Mad
Agresta S. Coop. Mad

ARS spectra S. Coop Mad
Aserco S. Coop. Mad
Codenta S. Coop. Mad
Cronopios S. Coop. Mad
Dinamia S. Coop. Mad
Divisa S. Coop. Mad

El Curro S. Coop. Mad
ElExpert S. Coop. Mad
Espanica S. Coop. Mad
Famylias S. Coop. Mad
Helechos S. Coop. Mad
Indaga S. Coop. Mad
Kinema S. Coop. Mad

La Ecolimpia S. Coop. Mad
REDES S. Coop. Mad

Sisifo S. Coop. Mad

Sol y Tierra S. Coop. Mad
Tangente S. Coop. Mad
Idealoga S. Coop. Mad.
FreePress S. Coop. Mad
IMC S. Coop. Mad

Altekio S. Coop. Mad
Andaira S. Coop. Mad
Andecha S. Coop. Mad
Heliconia S. Coop. Mad
Aquo S. Coop. Mad

Cyclos S. Coop. Mad
Colectivo ioe S. Coop. Mad
Dabne S. Coop. Mad
Garua S. Coop. Mad
Germinando S. Coop. Mad

Pandora Mirabilia S. Coop. Mad

Tosande S. Coop. Mad
Xapa S. Coop. Mad
Xsto S. Coop. Mad

[ 2
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Cooperativa
Helechos S. Coop. Mad.
Red Juridica S. Coop. Mad.
Germinando S. Coop. Mad.
Cronopios S. Coop. Mad.
Sumando S. Coop. Mad.
Redes S. Coop. Mad.
Idealoga S. Coop. Mad.

Eleventh Floor S. Coop. Mad.

Booooo S. Coop. Mad.

Plant on demand S. Coop. Mad.

Goteo S. Coop. Mad.
Indaga S. Coop. Mad.

% afiliacion

Cooperativa
Andaira
La huerta de Leo
El Desvan social
Dinupro
Cambiamo

Afiliacién
Si
No
Si
Si
No
Si
Si
No
No
No
No
Si
50 %

Afiliacién
Si
No
No
No
No

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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de las cooperativas: & |MADRID

Coop. Pequenas Coop. Medianas Coop. Grandes
72 - 122 Posicidn v 42 - 62 Posicidn v 12 - 32 Posicion
3 — 7 personas v 7 — 12 personas v 20 — 62 personas
1- 8 afios v 8 - 15 afios v 17 - 30 afios

N— RED SURIDICA Shelechos
CRONOPIOS IDIOMAS n REDES

coop

@ndoga
Q‘ eleventh floor [ Una escuela de espafiol diferente ‘T 0 cooperativa |

OOOOC ? GERMINANDO idesloga

Espacio Agroecoldgico

Cooperativa de iniciativa social

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

2 sumando_~



FASE PREVIA

Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas:

Shelechos

Denominacién social:

CIF: Confidencial
Persona de contacto: Confidencial
e-Mai Confidencial

Sector de actividad: Jardineria. Ejecucién y conservacién de espacios verdes, venta de plantas
complementos de jardin y formacién

Datos de facturacion 2017: 12 Position
N2 de trabajadores: 61
Fecha de constitucion: 1985

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Nos concentrariamos en el area de
Nuestro objetivo es mejorar nuestra cifra de ventas

Afiliada a Cooperama: Si
URL:

0 REDES

Denominacién social: i cooperativa

cir:  Confidencial
Persona de contacto: Confidencial
e-Mail: Confidencial

Sector de actividad: Intervencién social y sociosanitaria, atencién e integracién de personas en riesgo de
exclusion social.

Datos de facturacion 2017: 22 Position
N2 de trabajadores: 50
Fecha de constitucion: 18/12/1998

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: El y su adaptacion a los cambios
desde un planteamiento cooperativo. y traspaso de valores cooperativos.
Como desarrollar nuestro modelo cooperativo en un memento de crecimiento sin perder la identidad.

Afiliada a Cooperama: Si
URL:

CO
MA

& |[MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas:

Denominacién social: idealoga

Cooperativa de iniciativa social

Denominacion social:
CRONOPIOS IDIOMAS

Una escuela de espafiol diferenfe

CIF: Confidencial
Persona de contacto: Confidencial

CIF: Confidencial

Persona de contacto: Confidencial
e-Mail: Confidencial e-Mail: Confidencial

Sector de actividad: Escuela de idiomas
Datos de facturacion 2017: 42 Position
N2 de trabajadores: 11

Fecha de constitucion: 15/03/2012

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Prioritario trabajar en

y marketing. Hay estrategias propias que han funcionado en los Gltimos 6 afios pero no una vision
estratégica y nuestras herramientas se nos quedan cortas. Después de haber realizado una importante
inversion este afo para cambiar de local, estamos en un momento de consolidacién y veniamos
considerando recurrir a una asesoria externa

Sector de actividad: Consultoria, intervencion social y psicologia.

Datos de facturacion 2017: 32 Position

N2 de trabajadores: 16

Fecha de constitucion: 04/04/2002

Orientacidon sobre la necesidad a cubrir: . Nos interesaria trabajar como una
cooperativa de nuestro tamafio y sin personas ni perfiles especificos para ello puede desarrollar
estrategias de comercializacién para poder llegar a mas clientes, sobre todo del sector privado. También
nos interesa mejorar en Otra cuestidon que nos interesa es saber qué

procedimientos y herramientas podemos poner en practica para llevar una evaluacion y control de la
calidad de nuestros servicios.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Afiliada a Cooperama: Si

Afiliada a Cooperama: Si URL:

URL:
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Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas: & | MADRID

Denominacién social: RED SURI'DICA Denominacién social: ;_? GERMINANDO

Espacio Agroecoldgico
cIF: Confidencial CIF: Confidencial
Persona de contacto: Confidencial Persona de contacto:. Confidencial
e-Mail: Confidencial e-Mail: Confidencial
Sector de actividad: Servicios juridicos y gestoria especializada Sector de actividad: Servicios agroecolégicos
Datos de facturacidn 2017: 52 Position Datos de facturacion 2017: 62 Position
N¢ de trabajadores: 9

Fecha de constitucion: 16/09/2010

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Nos interesa especialmente abordar la
que entendemos que entronca de manera directa con la gestion financiera de los

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Fecha de constitucion: 2012

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: La necesidad fundamental es, globalmente,

por supuesto. También en términos de organizacion interna y
en nuestros procesos de gestién y administracion del trabajo (interno y externo, etc.)...Sacar mas
rendimiento econémico a nuestro trabajo

proyectos
Afiliada a Cooperama: Si

Afiliada a Cooperama: Si URL:
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Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas:

Denominacién social: z Sumondo

CIF: Confidencial
Persona de contacto: Confidencial

e-Mail: Confidencial

Sector de actividad: Servicios de gestion laboral, fiscal, legal y contable
Datos de facturacion 2017: 82 Position

N2 de trabajadores: 5

Fecha de constitucién: 13/04/2004

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Desarrollar como punto de partida el de la
cooperativa que con el fin de identificar todos los
puntos de mejora y establecer un plan estratégico

Afiliada a Cooperama: No

URL:

Denominacién social: mf@(

CIF:  Confidencial

Persona de contacto: Confidencial

e-Mail: 1 Confidencial

Sector de actividad: Género, Igualdad y diversidad
Datos de facturaciéon 2017: 72 Position

N¢ de trabajadores: 6

Fecha de constitucion: 26/06/2012

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Tenemos necesidad de informacion en qué
recursos/herramientas hay para cooperativas, como

formarnos en los procedimientos para poder o
subvenciones. La linea que creemos a priorizar es la de gestion administrativa y financiera

Afiliada a Cooperama: No
URL:

CO
MA

& |[MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas: & | MADRID

Denominacién social: ¢ . GOTEO Denominacién social: ndogo

coop

CIF:  Confidencial
Persona de contacto: | Confidencial

e-Mail:  Confidencial
Sector de actividad: Investigacion social, asesoria y coordinacion

CIF: Confidencial

Persona de contacto:  Confidencial

e-Mail Confidencial

Sector de actividad: Taller de bicicletas. Investigacion y accién en movilidad.
Datos de facturacién 2017: 112 Position Datos de facturacion 2017: 102 Position
N¢ de trabajadores: 6

Fecha de constitucion: 14/01/2011

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Hemos duplicado la facturacion de 2016 a 2017 vy
previsiblemente los proximos afios incluso mas, hemos incorporado 3 nuevos cooperativistas. Esto nos ha
generado problemas en: (como hacer los repartos, objetivo de sueldos estables,
utilizar herramientas contables a nuestra medida etc..), (como dejar de ser excesivamente
dependientes de instituciones afines, explorar subvenciones, publicar y dar formacion etc...). Buscamos
asesoria para

Fecha de constitucion: 07/03/2008

Orientacion sobre la necesidad a cubrir: Nuestra cooperativa se encuentra en modo de supervivencia.

Después de diez afios del proyecto de la tienda taller de bicis, aspiramos a conseguir un proyecto que

permita contratar a mas personas y tenga una |

Queremos también encontrar mas informaciéon de nuestra trayectoria e inspirarnos e impulsar eI
io, relanzando nuestro proyecto de espacio cooperatlvo ciclista. Nos vendria mwr

bien contar con asesoria para el desarrollo de negocio, t trat

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Afiliada a Cooperama: No Afiliada a Cooperama: Si

URL:

I
|
|
|
|
|
|
Ne de trabajadores: 3 I
|
|



FASE PREVIA

Detalle informativo de |las cooperativas seleccionadas:

Denominacion social:

4]\ eleventh floor

CIF: Confidencial
Persona de contacto:
e-Mail
Sector de actividad: Comunicacion, disefio y produccién audiovisual.
cinematograficas. Servicios publicidad, relaciones publicas y similares.

Datos de facturacion 2017:

Confidencial
Confidencial

Producciéon de peliculas

92 Position

N¢ de trabajadores: 3

Fecha de constituciéon: 01/12/2014

Orientacién sobre la necesidad a cubrir: Consolidar la cooperativa y

Afiliada a Cooperama: No
URL:

Denominacién social:

CIF: Confidencial
Persona de contacto:
e-Mail:: Confidencial

Sector de actividad: Desarrollo de herramientas para pequefios agricultores y comercios de productos
ecologicos

Confidencial

Datos de facturacion 2017: No aplica por tratarse de una cooperativa de creacién en el 2018
N2 de trabajadores: No aplica por tratarse de una cooperativa de creacién en el 2018
Fecha de constitucién: 11/07/2018

Orientacién sobre la necesidad a cubrir: Necesitamos un

. De tal manera que un agente externo con experiencia
nos pueda acompafiar y asesorar para que podamos construir un plan de empresa consolidado. Nuestras
mayores necesidades, desde nuestro punto de vista, pueden estar en los bloques de "gestion
administrativa y financiera" y "crecimiento e internacionalizacién”

Afiliada a Cooperama: No
URL:

A\

MA

nesar

&
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Herramienta de diagndstico. Componentes

Herramienta-formulario de recogida de necesidades y retos para el crecimiento - consolidacion y deteccion de los elementos

prioritarios a tratar bajo el sistema de gerencia asistida:

Concrecion

* Datos coop.

* Diagndstico final

* Necesidad concreta a cubrir

* Informe rector gerencia asistida
* Firma acuerdo compromiso

Prioridad |

* Necesidades 4
* Retos - Analisis
* Orden de prioridad ~ Estrategias
° Estrategia

* Accidn

Diagndstico " DAFO

* Capacidades y limitaciones
* Potencialidades

* Grado de importancia

* Toma de conciencia

(s

~ Formulario
Autoevaluativo

Herramienta |

Gabinete Gerencia

* Herramientas a la carta
* Seguimiento individualizado
* Seguimiento grupal

Gerencia

Asistida

Orientacion

* Cuestiones concretas

* Analisis subjetivo

* Menor puntuacién — Mayor atencion

* Grado de consolidacion de areas coop.

CO
MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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El formulario es un documento que persigue estos objetivos: & |MADRID

de las necesidades, carencias y problematicas que presenta la cooperativa.
efectuado por la propia cooperativa.

de las areas en las que se configura la organizacion.

o Incorporacion o baja de socios.

o Ampliacion de capital social.

o Disefio y justificacion de proyectos (nacionales o europeos).
O et et ete re e et ee e v e aen eee eae e e e

RN

o ldentificacion y definicién de procesos operativos.

o Atencion al cliente.

o Marco de indicadores representativos de actividad, gestiony
control del negocio de la cooperativa.

O et ee et ere e eet et et e ae et e e e e b

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

ERERERE

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS



FASE PREVIA

Herramienta que visualiza la

Desarrollo de

de la cooperativa y persigue:

de la situacion interna y externa de la organizacion.

de la organizacion y como se relacionan.

cada elemento identificado segun grado de impacto.

Negativos

Positivos

Analisis Interno

de la capacidad de
desarrollo de la actividad debido a caracteristicas
propias de la organizacién o la actividad:

Desventajas respecto a tus competidores

¢Qué mejorar en relacion a tu producto?

¢Qué elementos evitar? —

Recursos internos, posiciones de poder vy
cualquier tipo de propia de la
actividad o de la organizacion:

é¢Qué haces mejor que los demds?

¢Elemento diferenciador del negocio?

¢Qué elementos facilitan la venta?

Analisis Externo

Factores externos que de la

estrategia empresarial o poner en

¢Esta tu mercado muy saturado?
Analisis de la competencia

+ Entorno econémico y social

al negocio que favorecen su
desarrollo o brindan la posibilidad de implantar
mejoras:
Nuevos nichos de mercado
Ganar en eficiencia

Tecnologia

nesar

&

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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Herramienta de diagnostico. Componentes: Analisis estratégico

Herramienta que permite generar un plan de accion a partir del DAFO:

¢ Lineas estratégicas de accion y desarrollo de acciones especificas.

¢ Centrar y focalizar la asistencia gerencial en un aspecto valorado conjuntamente como prioritario.

Estrategia reorientacion (O+D) Organizaciones

Consolidadas
* Aprovechar Oportunidades Corregir
* Corregir Debilidades g

Estrategia

Debilidades supervivencia (A+D)

* Afrontar la Amenaza
* Evitar que el impacto de las
Debilidades crezca

Explotar

Organizaciones
jovenes

Afrontar

Organizaciones
jovenes y flexibles

Oportunidades
sezeuawy

Estrategia ofensiva (O+F) Fortalezas

* Explotar Oportunidades

* Convertir en Fortalezas EStrategla defensiva (A+F)

Mantener

Organizaciones » ° Mantener Fortalezas y ventajas competitivas

Consolidadas * Reducir el impacto de las Amenazas

CO
MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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Herramienta de diagndstico. Componentes: Informe de diagndstico MA

El informe sistematiza y concreta todo el diagndstico efectuado por COOPERAMA: & | MADRID

¢ Documento de referencia para la persona experta asignada que efectuara los asesoramientos.
® Detalle de las necesidades identificadas e informacion de contexto de la cooperativa
® Problematica prioritaria a revolver.

Informe de diagndstico

1. Datos Coop. 1

Nombre

CIF/NIF

Domicilio

N de trabajadores 2017

Mision y vision de la cooperativa

Resultado cuestionario autoevaluativo

DAFO

Principales lineas de accidn del analisis estratégico

Compromiso de dedicacidn y participacion de la coop.

R

Conclusidn y necesidad a cubrir o problematica a solventar

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

‘-\—\-————‘

w
(s




FASE PREVIA

MA

COOPERAMA efectua a las 12 Cooperativas:

Cooperativas | 12 Dia 22 Dia Total E MADRID
.« . . . . . .« . GERMINANDO
Las visitas totalizan de trabajo presencial con las 12 cooperativas participantes en el ‘]ma“‘ : : z
proyecto distribuidas en - A s
Cooperativas con un a la goImenrg| 9 3 7 9
. ., " RED SURIDICA 4 5 El
deteccidn y seleccion de las problematicas. ° -
% sumando 4 3 7 <
. ~ . .z oc
Cooperativas de tamafo grande presentan un promedio de reunién de 0000k 4 4 8 B
: N N : : Y Qoo | 4 a 8 S
Cooperativas de tamafio pequefio o medio promedio de reunion de A reoes . 5 . o
- - <
Media general de 3 0 3 s
o o ) Hhelechos | 4 0 4 =
Las visitas se materializan en el que se entrega a la Cooperativay ala somod 3 3 6 8
persona experta asignada. 3
o
[%2)
2
(]
INDICE | o e comume . b
p@d < 2
[~ ra)
<2
00| [~ &
1- Introduccidn. OOC &I <
2 La cooperatin o T e —— 38
a. Misidn y vision. Vi cunde 76 e 134 oo 3 . S é
b. Personas. (@] :
. Servion prduct z 38
e‘. Datusecunémiccsya‘né\isis balance. RED:;URI'DICA rmmm— ﬂdOgO + e ': E
3- Elsector. Vs eecuasn 25y 27 e fetrro 018 @ ? 8 g
4- Resultado del cuestionario autoevaluativo. [P SR — & :Z:
o
5- Andlisis DAFO.
2 sumando R

6- Andlisis estratégico y principales lineas de accion.

7- Problematicas identificadas y necesidad concreta a abordar. ———
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Mapa de cooperativas

Las reuniones de trabajo con las cooperativas dan como resultado la siguiente distribucion de cooperativas, poniéndolas
en relacion con las problematicas prioritarias identificadas y los criterios de seleccidn:

Sumando

12 afios
Average
|
i
:
|
|
|
|
|
|
|
]
|
|
|
|

Indaga ,
Booooo
G

Eleventh

Antigliedad

Floor

Germinando

Red
Juridica
3

|

Idealoga

- Volumen de Facturacion

Average
457k€

Categorias de problematicas

Crecimiento e internacionalizacion
Gestion administrativa y financiera
Marketing y Comunicacion
Comercializacion y Ventas

Personas y Cuidados
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FASE PREVIA

Mapa de cooperativas

Vender mas y mejor es una necesidad transversal que afecta a Cooperativas de cualquier rango y que se ha materializado

en cubrir necesidades en los ambitos de la Comercializacion, el Marketing, las Ventas y la comunicacion

12 afios

Antigliedad

Eleventh
Floor

Average/\/‘Ar

457kE

\ 4

Areas de necesidades:
© Gestion econdmica y financiera.

© Comercializacion y ventas.

© Marketing y comunicacion.

Elementos comunes:
Heterogeneidad y transversalidad:

v

AN NN

Cooperativas de cualquier rango.

Trayectoria profesional corta o larga.

Tamafio reducido o grande.
Facturacion de cualquier nivel.

Plantilla de trabajadores corta o
amplia.
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE PREVIA

MA

Cooperativas con presenta necesidades o problematicas vinculadas a la & MADRID
derivadas de un periodo de crecimiento acelerado, un escenario de crisis interna o porque quieren
consolidar modos de trabajo especificos.

Gestion de la Calidad
Personas y Cuidados
Crecimiento e internacionalizacion

Estrategia y cultura corporativa

P v" Equilibrar areas reproductivas y

Sumando . productivas

v' Sacar del perimetro de la cooperativa, la
tienda de servicios

12 afios
Average

Germinando

Red Cooperativas maduras. Entre 10y 30
anos

Juridica
Consolidacién y/o evolucion

Antigliedad

Tamaio Medio y Alto
Facturacion 120k€ - 3M€
Trabajadoras: 5 — 60

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

- Volumen de Facturacion Average +
457k€



FASE PREVIA

Las cooperativas visitadas por COOPERAMA vy las

Cooperativas

Espacio Agroecologico

Q\ eleventh floor

CRONOPIOS IDIOMAS

Una escuela de espariol diferente

RED SURIDICA
¥ sumando

L? GERMINANDO

OOO0C

@ndoga

0 REDES

1 cooperativa

Shelechos

GOTEO,
coop

identificadas son:

Necesidad a resolver

Revision del modelo de relacién de la tienda de productos agroecolégicos con la cooperativa
Orientacion comercial para difundir el uso de la plataforma multifuncional de servicios
Orientacion comercial y de marketing segun sus clientes y su propuesta de valor actuales
Revision y analisis experto del plan de marketing y comunicacidn. Propuestas

Reequilibrar la carga de trabajo existente entre el drea reproductiva y la productiva
Sistematizar y documentar procesos de negocio. Detectar puntos de mejora. Calidad

Formacion basica en materia econdmico contable. Herramientas de gestion contable
Analisis comercial orientado a consolidar y ampliar la base de clientes actual
Orientacion estratégica. Crecer sin perder los valores y principios fundacionales
Analisis comercial orientado a captar clientes en el sector privado

Andlisis experto desde el punto de vista del marketing en su Centro de jardineria

Programa formativo especializado y a medida en mecanica de bicicletas

Area
necesidad

Co
Co
M
G

Co
C

Co

M

Fecha
Visita
29/01 + 01/02
05/02 + 06/02
11/02 + 12/02
18/02 + 19/02
25/02 + 27/02
01/03 + 04/03
07/02 + 15/03
26/02 + 28/02
11/03 + 13/03
25/03 +27/03
08/04 + 12/04

26/03 +28/03

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE PREVIA oD

MA

Mapa completo de a partir del asesoramiento externo & |MADRID

Cooperativas Necesidad Area necesidad

Estrategia y cultura

Métodos para la elaboracidn clara, concisa y estructurada de informes de reporte Estrategia y cultura

Incorporaciéon de herramientas de gestidén de proyectos

i? GERMINANDO

Espacio Agroecolégico Tecn. e Informacién

Métodos para generar nuevos espacios de innovacién Tecn. e Informacidn

- Q9000

Métodos y estrategias para escalar los proyectos de cada area de negocio

Fﬁj Definicidn clara del modelo de negocio éptimo

Plan estratégico u hoja de ruta a corto y medio plazo

Crecimiento

Comerc. & Ventas
Estrategia y cultura

Estrategia y cultura

- 1- I
o

co. Comerc. & Ventas

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Definicién del modelo de negocio y la propuesta de valor de la cooperativa con mayor precision Estr i ltur

Q\ eleventh floor strategia y cultura
Formacion en técnicas de ventas co. Comerc. & Ventas

Necesidad prioritaria Formadén econémico_contable G Gestlén adm + econ

seleccionada por cooperativa



FASE PREVIA

MA

Mapa completo de a partir del asesoramiento externo & |MADRID

Cooperativas Necesidad Area necesidad

Marketing & Comu.

Consolidar un area de gestion empresarial orientada a la direccidn ejecutiva de la cooperativa Estrategia y cultura

CRONOPIOS IDIOMAS
Una escuela de espariol diferente Formacion en técnicas de venta Comerc. & Ventas

Valorar la redefinicion de la propuesta de valor de la cooperativa con mayor precision

impulsando y remarcando los aspectos que la hacen una escuela diferente Estrategia y cultura

Estrategia y cultura

© 000=

Plan comercial formal y documentado Comerc. & Ventas

0
o

RED SURIDICA

Identificar y establecer con la frecuencia necesaria espacios y/o foros internos que permitan a

la entidad reflexionar formalmente sobre estrategia colectiva Estrategia y cultura

Gestion Calidad
Facilitar canales y herramientas orientadas a identificar, gestionar y resolver conflictos latentes

y presentes Personas y Cuidados

Y sumando

Apuntalar la imagen de marca de la cooperativa Marketing & Comu.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Trabajar con mas intensidad y en conjunto los horizontes estratégicos que estan abiertos para
Necesidad prioritaria Ia Organizadén

seleccionada por cooperativa

Estrategia y cultura

©=00 O



FASE PREVIA

MA

Mapa completo de a partir del asesoramiento externo & |MADRID

Cooperativas Necesidad Area necesidad

Gestion adm + econ

Modelo de negocio y estructura organizativa

G
m’nr Facilitar canales y herramientas orientadas a identificar, gestionar y resolver conflictos °

M

M

Estrategia y cultura

Personas y Cuidados

Apuntalar la imagen de marca de la cooperativa Marketing & Comu.

Reestructuracion y reformulacién del portal web de la cooperativa

Marketing & Comu.

Comerc. & Ventas

ndogo Definir con mayor precisién el modelo de negocio y la estructura organizativa que sustenta

la cooperativa Estrategia y cultura

Apuntalar la imagen de marca de la cooperativa

2Q@

Marketing & Comu.

¢ Crecimiento

n RE D ES Estrategia de comunicacién externa M Marketing & Comu.

cooperativa

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Reestructuracion y reformulacion del portal web de la cooperativa M Marketing & Comu.

Necesidad prioritaria
seleccionada por cooperativa



FASE PREVIA

Mapa completo de a partir del asesoramiento externo

Cooperativas Necesidad

idealoga Sistema de evaluacién tipo 3602

Cooperativa de iniciativa social

Modelos de gestidn de la excelencia orientados a evaluar el nivel de calidad de la Entidad

Revisar los procedimientos de elaboracién y seguimiento presupuestario

% I}‘ﬂ@”@@[m@g Definir un proyecto compartido para su Centro de jardineria

Impulsar cifra de negocio hasta el umbral de rentabilidad positivo

GOTEO Necesidades en organizacion interna, modelo de negocio y estrategia

Necesidades de comunicacion externas
Necesidad prioritaria
seleccionada por cooperativa

Co

- @= - OO

-1

Area necesidad

Comerc. & Ventas

Personas y Cuidados

Gestion Calidad

Gestidon adm + econ

Marketing & Comu.
Estrategia y cultura

Gestidon adm + econ

Personas y Cuidados
Estrategia y cultura

Marketing & Comu.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE PREVIA

Agrupacion de necesidades identificadas por areas de negocio y datos:

Area necesidad

Estrategia y cultura

= @

Marketing & Comui.
Co Comerc. & Ventas
Gestidon adm + econ
Personas y Cuidados
Crecimiento

Tecn. e Informacion

00-0-

Gestion Calidad

qgue agrupa problematicas vinculadas con el modelo de negocio, la estrategia organizativa, modelos de reporte, organizacion
Agrupa carencias cuya

Cuantificacion

N NN PR DRI O

%

32%

20%
16%
9%
9%
5%
5%
5%

interna, redistribucion productivo — reproductivo, cultura corporativa, etc. presenta el

por lo que no ha sido el area elegida para solventar con el acompafamiento de las personas expertas.

agrupan el de las necesidades, es el drea donde las cooperativas han solicitado asesoramiento externo en la

mayor parte de los casos. Coincide con las areas

Estos datos muestran el componente eminentemente

Autovaloracion*

2,44
2,31
2,97
3,25
2,72
3,14
3,08

por el que han optado las cooperativas.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE PREVIA \N
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MA

derivadas de la finalizacion de la Fase Previa 'y a implementar: & | MADRID

Cooperativas de tamano reducido o medio no suelen tener claras las de
tal manera que la visita de diagndstico de COOPERAMA exige mas tiempo y dedicacion de previsto.

Personas expertas que asesoran a cooperativas de tamafio reducido o medio tienen que apagar
Es recomendable que COOPERAMA efectue una para que el experto focalice su dedicacion a
solventar la necesidad identificada y que |la cooperativa no distraiga a la persona experta con necesidades de segundo rango.

Cooperativas de gran tamano suelen tener 2 3

Cuentan con plan estratégico

La visita de diagndstico de COOPERAMA puede reducirse en tiempo.

Centrarse en aterrizar la problematica a cubrir con asistencia externa. &
Las necesidades fundamentales a abordar en las cooperativas tienen que ver con , hacer foco
en la optar por y revisar o proceder a elaborar el
El gue efectua COOPERAMA es una herramienta indispensable de trabajo para la cooperativa y para la persona

experta puesto que:

Proporciona una aproximacion a la persona experta sobre el contexto, las necesidades y la prioridad de la cooperativa.

Proporciona una orientacion inicial a la personas experta sobre como abordar la problematica prioritaria a resolver facilitando un punto de partida y
marcando el camino.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Supone un elemento de discusion y debate para la cooperativa cuando se difunde al resto de personas socias y trabajadoras de la organizacion.



FASE PREVIA C\N
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derivadas de la finalizacion de la Fase Previa 'y a implementar: & | MADRID

Dentro de la flexibilidad que sea posible, es recomendable fijar las sesiones de asesoramiento en base a un para dar
continuidad a las sesiones individualizadas y evitar la concentracidn de la asesoria en momentos concretos porque:

Facilita tomar conciencia del proceso en la cooperativa y encajarlo en su agenda. E 3

Permite trabajar en base a tareas y objetivos programados por la persona experta.

Puede evitar que el proceso de asesoramiento se diluya y/o se extienda en el tiempo. &

Preferencia clara de las cooperativas por un formato de asesoramiento frente al formato de
Clasificar las cooperativas participantes en funcion del estado en el que se encuentran respecto a tres cuestiones fundamentales:

Algunos riesgos a los que se expone el proyecto y que es necesario prevenir:

por parte de alguna cooperativa del proyecto porque no satisface expectativas o porque implica muchas horas de dedicacién de tiempo de
calidad una vez iniciado el proceso de gerencia asistida.

durante el proceso de asesoramiento.

en el proyecto cuando existe diversidad de estados profesionales (desempleo, auténomos con
agenda apretada, asalariados con horario laboral de mafana y tarde, cooperativistas con su propia agenda de trabajo) y cuando la captacién se produce con
antelacién al conocimiento e identificacidon exacta de la problemadtica de la cooperativa?

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Modelo de contrato laboral por obra y servicio.

Acuerdo de compromiso.
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FASE TRANSVERSAL
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PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION

Seleccion personas expertas. Comunicacion

Difusion de la oportunidad profesional a través de diferentes canales:

* Portal Haces Falta ‘.

hacesfalta.org

* Difundida por Twitter y Linkedin m m

* Colgada en el portal web de Cooperama COOPERAMA

Cifras del proceso de seleccion:
* 130 CV recibidos
* 19 preseleccionados: 10 mujeres / 9 hombres
* 19 entrevistas celebradas.

+ 9 perfiles confirmados y seleccionados: 2 mujeres / 7 hombres

<
O

i)

CCOPERAMA

Convocatorin de seleccion de personsl pars el puesto de experto/s externo/a del
proyecto de spoyo y consolidscién de cooperatives de trabajo de Madrid.

Denominacién del puesto:
Consultor/s experto/s én Sreas ¢ gastidn Interna de LNa Ofgantlacion para Sroyectd de aPoYO ¥
consolioacen o coopdarativas de tradajo én Madrid.

Re: de la contratacion:
Caagarama. Unian & Cooparativas & Trabaic de Madria,

Caracteristicos generales del puesto de trabajo:
1 canaidato/s formard parte 06 0 4QUIDD MUMICKCRIINGT de CONSUROMEs/as ¥ 38430788/35, EIPEMOL/as
organizaciée

Su misisn geintioal conystd an ofrecer scuCiones IPles v efecthias 3 las Broblematicas, carencs v
Macasisades Brasietasas DOF 135 COOPRTILYSS 06 trabAK.

11 0bjtho ganeral G4l proyects e fartalecer 133 Capaciades thCNICas, GeRanizathas v de geston de s
cosparathias S trabaio participaetes, majorando a8l us nhwles G6 compatahidad, comsolidacen,
Besltionamiento v potancial de cracimisnto.

Funciones ssignad

§1 £anE310/3 reciblrd Un Informs da SAEASAICO 08 1 SIUSEISN 4 13 COBPErAIVG 3 PIve! Intemo y
36M43 INCIUIE 1 G16CEN O DArts 06 13 COODrALVA 0 wed CaTendla & Broblimatica
concreta 8 satventar.
UNa vaz CoNcIdo &l GeObMMA 4 TaRoNer &% 13 200PErativA, 4l CANGIGNO/H 56 resscarabIIMMS G
BeRBNtAC UN BIan 4 3¢cKA G PIAN 06 Gerancia atda Sriantado 3 Sokcionar dicho pratlesa,
11 p13% Qut S4BArS GEComantarse an Hemps ¥ 10, tandrd ok CONANGr ASAMALIN KoM dud
acthizadas/erramientas/astrateglas 56 van 3 UHILAF Dara &, CAMO 56 V3 3 IMIMANtar, cusies
fof CO[OtVSs G PArEGUE v mediatte QuA Inicadores 34 VA 3 dfactusr
sagumienta/caates/supervsion 4l 6. ASIMISmo, &l DN Gaberd coatensr
W vakcrazite finai d
11 plan &6 acen o

nclal pee

11/ Can0Igato/s serd 1a refaraecia G4 1a C2oRarata O tabajo &N 1600 16 ralatho Al desarrello dal
/an 66 §8rena ALIStIda AUraste & IEmES QUE Aure B4 IMOKMENLACIEN,
Raparts 61 procaso & 8 Bacratana thenica de Cacparama,

Titulacién requerids:

* 6 VAIOrard TIRCKN v §TIG0 6 GASECIMIZACION &0 MERO0TAMIENTS SIRANIIBCIONAI v SIrAtRIO &N
A UEVRNTs B6as 06 GRSTION 96 UNd SrEaNiaCEn.

BDEN SEONOMCONNIACHNS.

Planes 46 Cracimiento v expansian,

Comarciaizacan v ventas.

Markating y comunkacin,

Camblo tecnokigico v Sgitalacion,

Gesten 1434

cooooo

COUPTRAMA
€4 Vingm e loa el
U446 9T 5000 010214

i de Conparativas ds Trabajo de Maikel
34 plaia. 29013 Mol

34

COOPERAMA

©  RRAH.y Cukados,
o o,

Méritos requeridos:
* Dearknda reavenias:
© Barknda en consutoris v/o asesoramients SStTAtEgIeo & EMOresas ¥ CORaniIacionss en
A5 ArEas T8 QALY ANtes MErCCnates
o ymageks
©  Bparkncia en ohefo, Implmentacion, dasarrailo v valoracidn dé planes orentados @
NG OrODRMAtIcRs ISANtcadas % et d6 a5 dréas 06 QRSUON antes
mandanasas.
© Comcomiantas avanIacos &n Nemamientas y sstratiglas o6 gestian
+ Sevalorars
©  Capaciiad para entender &l CONtexto e ICUTIC €4 135 COODErAtVAS S8 rABAK ¥ SuS
DrOBIEMATICas JrISicas S2ONEMICAs Y sOCIaes.

Otros:

»  Capaciead 06 recacaitn, sntews y e,
* It Y ZaRacigac raselutha.

» Flaxmilizag,
.

Capazizad 3¢ organtzacien.
Capacizad 36 trabaie &n sauip.
Suan trato.

Tipo de contrato:
Contrato por 5 & SarViic detarminado,

Categoria laboral:
Téenka/s espacalaaca/s

Horario y Jornada:

tiempo & 1 st

Fecha de inicic
Fasaro - kilo 2018,

Salario Bruto snual:
S§0n méetcs presentados y vala protésional.
¢ do para 0
36 soilcita carta da prasentacion &n I3 Qus 54 INdIqUS Ror 3ué Quisra Participsr en &l provecta y qué

s
* Cemcuum Vitas.

Plazo y f i i licit
Flao Wmite da recepcldn d¢  ofemtas 11/02/29. Emvo de cancidaturas 3l comeo:
Ingicands én & thuic "Pussto o8 trabajo: Consulor/s sparta/s”

COOPTRAMA. Uniée de Conperativas ¢ Trabajo de Madrin
© Virgess de lus Pelaerce. 3, 4° planta. 29013 Modid

i) [S)e]
124647 50 0 615 MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION w
Seleccion personas expertas MA

Eleccion de areas de conocimiento con los siguientes criterios: & MADRID

° Areas de conocimiento en consonancia con necesidades identificadas de las cooperativas.
¢ Particularidades de la formula juridica de las cooperativas de trabajo.
“ Principios y valores del cooperativismo asi como el propio modelo de organizacion empresarial.

A
I
|

|
* Economia 3 *  Marketing

* Contabilidad | » Comunicacion

* Negocio ; » Comercializacion
» Financiacion | * Ventas

Titulacion
Grado de
especializacion
Méritos
Experiencia

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

* Personas * Estrategia

* Cuidados * Crecimiento

+ Calidad *  Modelo de negocio
* Tecnologia * Cultura cooperativa




FASE DE IMPLEMENTACION w
Seleccion personas expertas MA

Recepcion de perfiles curriculares y criba: & MADRID
¢ Perfiles procedentes de la economia social y solidaria.
¢ Perfiles que han trabajado en el sector de la economia convencional.

“ Personas expertas recomendadas con capacidad para transmitir conocimientos.
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FASE DE IMPLEMENTACION w
Seleccion personas expertas MA

tleccion de personas expertas:

& |MADRID
¢ Entrevista personal con la persona experta donde se repasan conocimientos y se explica el proyecto en profundidad.
® Valoracion del grado de especialidad que presenta en su materia de conocimiento principal y titulacidén cursada.
¢ Estimacion del nUmero de personas expertas a configurar y conformaciéon de una red de personas expertas y reserva.
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o
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; *\ | Persona experta 6 :,’ o b, -
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FASE DE IMPLEMENTACION

Seleccion personas expertas

Configuracion y asignacion de la red de personas expertas con los siguientes criterios:

¢ Expertise de cada profesional y tipologia de la necesidad a abordar en cada cooperativa.

¢ Satisfacer la eleccion del profesional que, en su caso, efectle la cooperativa.

“ Obtener sinergias en los procesos de asesoramiento cuando la necesidad a abordar es similar en varias cooperativas.

®* Flexibilidad.

A
|
|
|

/ \ . Persona experta 6 : 4 1
GEHM\NANDD :
| Persona experta 2 | I . | Personaexperta7 |
3 CRONOPIOS IDloNAS ’ A - \ i sumondo '
/

o \\ S

. B |

. ¢, ~

N - | _,—/
l, A - ]

‘ !

v Persona experta 4 1

\ REDaURIDICA !

0

v Persona experta 3 '

@nddgo K

9

: Personaexperta 1 '

ped s

| Persona expertas | ' ,’ \\ q Persona experta 2'

‘00@0‘/ A %Ilelechos,
e lPersonaexDertaQ' N

N~ =" ’ -

" coor@d

I | Persona experta 1

| /

0

Persona experta 3 '

0

y Personaexperta 8 | |
REDES ,’
coos 7/

Asignacién
Coop.
Red Personas
Expertas
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION (o0

MA

de la Red de personas expertas con los siguientes criterios: & | MADRID

en el sector cooperativo y en concreto en el proceso de aproximacién de la persona experta a la cooperativa.
en resolver la problematica identificada como prioritaria.
se diluya en tratar otros aspectos de menor entidad para la cooperativa.

de acercamiento a la cooperativa de acuerdo con buenas practicas.
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FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Itinerario

El proceso de gerencia asistida implementado con la red de personas expertas sigue el siguiente itinerario de desarrollo:

* Detalle de Ila estrategia

implementar.

* Concrecion de areas afectadas.

sugerida a

* Herramientas a utilizar y actividades a

desarrollar.
* Andlisis del informe de diagndstico.

* Visita inicial a cooperativa de la persona
experta.

* Establecimiento de un calendario de N
sesiones con interlocutores, materias a
abordar 'y acciones concretas a
desarrollar.

Propuesta
Estrategia

Coaching
Plan

* Objetivos basicos a alcanzar.

Sesiones

Gerencia

* Sesiones de gabinete donde la persona
experta estudia el caso de Ia
cooperativa.

* Consultoria presencial para dar
seguimiento a la implementacion de la
estrategia propuesta.

Valoracion ;

* Seguimiento de la implantacidon a
partir de indicadores de control

* Valoracion del proceso desarrollado y
evaluaciéon de la implicaciéon de la
cooperativa.

* Andlisis de los objetivos alcanzados y
actividades desarrolladas.

Informe

Final

* Informe de
implementacion de
estrategia donde se
detalla y agrupa todo
el proceso anterior.

* Entrega a cooperativa
y a COOPERAMA

CO
MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION RED JURIDICA O

MA

Reequilibrar la carga de trabajo existente en la cooperativa entre el area & MADRID

Estrategia y Cultura corporativa.

(%]
<
=
=
<
o
w
a.
o
]
o
v
. Penal Extranjeria Extradiciones <
Civil Administrativo TEDH a
Laboral Animalista TC S
S
. . . g
Sesiones impartidas (h): 7 (33) Agit-Pro RR.HH. Asamblea =
3
é? é? Informatica %
Local Seguimiento  Economia-Contabilidad :
< 2
[~ ra)
<2
o2
. . . . ’ . - o
bien definida, asumida y estructurada en base a lineas de negocio. <
Insuficiente identificacion y creacion de . Ausencia de un organigrama reproductivo asumido por la cooperativa. >3
E
Insuficiente de tiempos productivos vs reproductivos. z3s
. ., . E 2
Asignacion de tareas reproductivas. 2 2
a o
w =
e £

por impedir desarrollo de carrera profesional.
Ausencia de
Ausencia de gue permitan a la cooperativa reflexionar sobre estrategia colectiva.



FASE DE IMPLEMENTACION RED ':'J'URl'D|CA m
Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros MA

- ldentificacion

* ldentificacidn de tareas y areas en Pro. vs Repro.
e .. . . . . e . Ausencis de Coordinacion
* ldentificacion de perfiles profesionales con predisposicidon natural a asumir. lasiifciente iaantihcaciia frans _— s T
nal ranje: adiciones

: HPA H reproductivas
tareas reproductlvas Yy valoracién de sus competencias. o s da daliiarika & - civil Administrativo TEDH

Malestar general & | MADRID

Conflictos no resueltos / género
Reparto de cargas desequilibrada
Priorizar mirar fuera vs mirar dentro

* Cuantificacion de tiempos de dedicacién por perfiles a cada area. « Productividad / Eficiencia Laboral Animalists TC
* ldentificacidn, cuantificacidn y valoracion del grado del conflicto entre el equipo. e e T
Cuidados Socios Informdtica

Local  Seguimiento Economis-Contabikidad

* Establecimiento de pautas y procedimientos.
* Afianzar Coordinacion Reproy Pro.
* Registro de dedicacién temporal y separacién de funciones.

(%]
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=
-
<
o
w
a.
o)
o]
T T4 o
ranSICIon = Sepuimients asignacian de misvas ‘2
tareds por perfiles -
o HH i P A = Reequilibrio progresive de cangas. L
s Reequilibrio de cargas. Reasignacion de cargas. B e a
@ Priorizar mirar dentro. =  Registro formal de dedicacion temparal Penal Extranjeria Extradiciones ~§
, . . . s jpar dreas. Cinil Administrativa TEDOH _
% * Lineas basicas de Coordinacion. = Andlisls de productividad/eficiencia Labaral Andmalisks TC g
o * Proporcionar empaque a areas reproductivas. g
(%] . . .7
@+ Registro de dedicacion temporal. - It
.. .. . .. , Pra RRE.HH. Aszambl 1A%
<L« Productividad / Eficiencia. Seguimiento del nimero de casos. e - 3
. L, Cuidadag Socios Infarmatica O
* Tiempo de transicion. Lacal Seguimients  Ecanomis-Contabilidad <
-
3t
o
a3
- &
*  Implantacidn nueva distrducién de <3
S ° . t Iod o 7 3 a B
eguimiento y consoliaacion ~ 8ck Ga CoorianciaiBopen y P < :
proy >3
« AnSlisis de productividad/eficiencia ';wa “‘"l“xm E"":;“”“ o3
I Adenin z
* Reequilibrio de cargas con margen del 10%. Labors! Animalists TC & 3
2z
w4
O£
G2
o £

U1

* Productividad / Eficiencia. Seguimiento del nimero de casos. ~ S bt
+ Locsl  Seguimiento  Economia-Contabilidsd



FASE DE IMPLEMENTACION o0

Orientacion segun sus clientes y su propuesta de valor actuales. & MADRID

Comercializacion y Ventas.

Sector

Marca Imagen

i

d eleventh floor

Sesiones impartidas (h): 5 (17,25)

Mercado Identidad Clientes

Formato de trabajo innovador. Conocimiento para desarrollar y comercializar un producto o
en la entrega de servicios.
clientes potentes vs clientes de nicho.
directa y cuidada con clientes.
Red de proveedores . Adaptacién a la tipologia de proyectos.
Ausencia de definidas con claridad.
Portal web obsoleto y Unidades de negocio con la propuesta de valor.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION Q\ eleventh floor

4 MA

& | MADRID
S , . . . We turn
* Definicién de las lineas de negocio y alineamiento con la propuesta de valor. ‘ ideas
* Elaboraciény definicién de un nuevo Claim que resuma la esencia de la cooperativa. Marca magen :
i alizadio en disef 6n de su idonei > e comn
* Asesoramiento especializado en disefio de nuevo logo y valoracién de su idoneidad. cleventh floor BRI
* Optimizacion del tamafio, la localizacién y la gama de colores posible del logo.

 Elaboraciény concrecién de nuevos mensajes que caracterice el trabajo de EF. Firtm & pESIGN sTUDITO

hercado Identidad Clinies

* Diferentes modelos de elaboracién de mensaje, qué escribir, cudndo, desde dénde,

qué perfiles utilizar, qué objetivos alcanzar. 4 s
* |deas para fidelizacién de clientes. G eteventh fioo
* Iniciativas para atraer nuevos clientes de su nicho de mercado. 4}
* Estrategias de presentacién de ventas y materiales a distribuir.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Limpue; arviciean le ofrece I3 limpieza de cristales de su hegar u oficing para

% © | Instognam
* Creacion, disefio y asesoramiento en la ejecucion de RR.SS (TW / FB / In / Instagram) o —y
sl  Eleventh Floor @

We turn ideas into content

Mercado Identidad Clientes

eleventh floor

* Proyecto especifico de nuevo portal web en idioma inglés, espaiol.

* Cambios en boceto inicial del portal web y adaptacion del nuevo disefio.

* Incorporacién de nuevos contenidos por drea de negocio. e —
* Asesoramiento en contenido gréfico / videos y proyeccion visual de su identidad.
* Revisidn de casos de éxito.

* Idoneidad/viabilidad de un blog.

+ Merca 2 entes




FASE DE IMPLEMENTACION OOOOC lote

MA

Formacion bésica en . Herramientas de gestién contable. & MADRID

Gestidon administrativa y economia.

Gestién Area Economia

proveedores
* Control contable.

* Gestion de costes.

Comunicacién Economia * Tesoreria y presupuestos
Cliente Contabilidad . o
Y * Fiscal y auditoria.
OOOOC * Financiacion.
— & * Gestion del riesgo.
Formacién Estrategia ¢ Seguimiento y reporte

Organizacion
| * Reparto del excedente.

* Sesiones impartidas (h): 15 (33,75)

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

Cuidados

Personas
Herramienta de gestién econdmica %
Informacién econdmica particular y general (proyectos // cooperativas). g
Ausencia de ni seguimiento especifico de resultados. 5
por proyectos segun trabajadoras socias no conocidas. §

Indicadores de no conocidos.
Tareas de en fase inicial.



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

Asesoramiento

Formacion econdmico-contable

e Activoy Pasivo.

e Contabilidad General.

* Contabilidad Analitica.

* Férmulas para leer el Balance de Situacion y Pérdidas y Ganancias.
* Bases de datos e informacién recomendable que deben contener.

Herramienta de gestion econdmica

* ldentificacidn, elaboracién e implantacion hoja de calculo informacién
contable.

* ldentificacidn, elaboracién e implantacion hoja de control de proyectos.

* Identificacion y elaboracion de modelos de hoja de asistentes.

* Exportacion de datos a la nueva hoja de calculo.

* Hoja de célculo de la ndmina de cada trabajadora a partir de su dedicacion
a proyectos.

Indicadores econdmicos

* ldentificacidn e implantacién de indicadores econdmicos basicos.

* Identificacion e implantacién de Indicadores extracontables (satisfaccion
de clientes, rentabilidad de proyectos por volumen, etc.)

* Elaboracién de una base de datos especifica para la cooperativa que
incluya informacidn basica de los proyectos efectuados.

provevdones
|
Comunication Ectiuietiin
Clluita Lontibilidad
L
DO
Farmaciin Extrabegi
Organizacian
|
L=TIEP 2
Pareoas
duritian
provmdonn
1
Econemia
ol cackin
L
MDD
S——— Extratingla
: Organicaciin
1
Cudados
Persoras
it G
presssd ones
1
Comusicacidn Lo
fr— Comabiided
!
TRDENDC
Estrasegia
f Organicacitn
1
Luidade

Hhoooee 0O

Area Economia
- Control contable.
- Gestidn de costes,
= Tesoreris y predupuestos
- Fiscal y auditaria,
- Financiscion.
= Gestién del riesgn.
= Seguimients y reporte
= Reparto del sxced

PROGRAMA

Area Economia
- Contral contable.
- Gestidn de castes.
= Tesarerta y presupisto:
- Flsesly auditaris.
- Finaneiscién,
- Gestidn del rissgn.
- Seguimientoy reporte
- Reparts del sassdsnte.

Area Economia
= Control contable
= Gestion de costes,
« Tesoreria y presupuestos
= Figcal y auditoria.
= Financiscidn.
= Gestion del resgo.
= Seguimiento y réporte.
- Reparto del excedente.

z0-

Objetivos del curso

acvo

El plan de
cuentas

FONDO DE MANIOBRA

aTe, waro « Pasvo.

[[rwmmenosaro

Ac comu

MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION Y sumando

MA

procesos de negocio. Detectar puntos de mejora. Calidad. & MADRID

Gestion de la Calidad.

(%]

<

>

=

P <

v' Area de negocio 1 L, . &5

v Area de negocio 2 Produccién ~ Comunicacién Proceso de REEoCiot o)

v’ Area de soportel j Proceso de negoc!o 2 8

v’ Area de soporte 2 ¥ sumando Y Proceso de negocio 3 2

v’ Unidad negocio 1 Y Proceso soporte 1 :

v Unidad negocio 2 Facturacion RR.HH. L FARIAEED Efefolita 2 2

/ L . \o

2

* Sesiones impartidas (h): 9 (28) =

3

2

(]

o

g
< 2
[~ ra)
<2
o2
. . . - o
Procesos de negocio definidos de forma <z
. . . . , . . [
Insuficiente fundamentales que articulan la cooperativa en términos de calidad. S¢S
., . . . . ~ s . o=
Escasa penetracion de las TIC y teniendo en cuenta el sector (servicios de bajo valor afiadido, competencia x5
en precio, alta concurrencia, etc.) y la evolucidon del mercado (incorporacion de servicios telematicos). § -
y que no refleja correctamente los servicios. m §

Herramientas contables y fiscales y no digitalizadas que minimicen errores, lancen alertas, ERP, CRM, etc.



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

Asesoramiento

Identificacion

* Areas de negocio y personas de referencia.

* Unidades de negocio y personas de referencia.

* Areas de soporte y personas de referencia.

* Diseno del diagrama global de proceso.

* Valoracion del enganche de los procesos con las necesidades,
intereses y objetivos de la Cooperativa (Mision, Visidn, Valores).

Definicidn procesos de negocio

* Presentacion y seleccion de modelos de Mapas de procesos.
* ldentificacidn y elaboracién de cada componente del proceso.
* Elaboraciony representacion del diagrama de flujo.

v Comunicacién interna. v/ Seguimiento de pagos y cobros.
v/ Comunicacién externa. v/ Contabilidad y gestién de impuestos.
v’ Facturacion. v Procesos de produccién y gestién de RR.HH.

* Cobertura completa del ciclo de vida de las operaciones.
* Trazabilidad documental y operacional.

Validacion procesos de negocio

* Validacién de procesos con personas de referencia.

* Cuadro de mando. Visién global de areas e integracidn con otras
plataformas (ERP).

* Definicién de Indicadores clave de gestion.

* Monitorizacién On-line (Tiempos y dedicacidn).

¥ Proceso de negocio 1 Produccién  Comunicacién

v Proceso de negocio 2

v Proceso de negocio 3 S sumando

¥ Procesos soporte 1

; AEEEORERd Facturacién RR.HH.

v’ Facturacion. » L
Produccion  Comunicacién

v" Cobrosy Pagos.
v Contabilidad de gestién.

ANENENENENEN

Proceso de negocio 1
Proceso de negocio 2
Proceso de negocio 3
Proceso soporte 1
Proceso soporte 2

v' Comunicacion

interna.

¥' Comunicacion

v Impuestos y Seguros 2 sumando externa.
sociales. v Néminasy Seg. Soc.
v Laboral Facturacién RR.HH. v Relacién con
v" Produccién. proveedores
'
¥ Rentabilidad | ¥ Atencion al cliente
Produccion  Comunicacion

v Tiempos de ejecucion
v Plazos legales por
procedimientos

2 sumando

Facturacién

\

RR.HH.

v Procedimientos
Tributarios

v Declaraciones IRPF

v Impuestos CC.AA.

2 sumando

eyl

Wil

N
0

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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MA

Analisis orientado a consolidar y ampliar la base de clientes actual. & |MADRID

FASE DE IMPLEMENTACION @ndcgo

Comercializacion y Ventas.
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Sesiones impartidas (h): 5 (12) =
3
2
(@)
(&)
<
< 2
[« =)
<2
e o
. e 7 . . . . - o
Falta de vision colectiva como cooperativa o, al menos, claridad en a desarrollar y a impulsar. <
. . . , . . ., wnid
Elevada dependencia de la a nivel de negocio (60% en términos de tiempo y facturacion). S¢S
. . . o
El negocio que entra tiene un perfil muy concreto; proyectos por (3-4 meses). Z5
Ausencia de un gue aglutine Mision, Visidn, Valores y Servicios. 3
a o
w =
e £



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

- Desarrollo 12 Nivel. Home/Logo/Claim/Color

* Definicién de las lineas de negocio y alineamiento con la propuesta de valor.

* Elaboraciony definicion de Claim que resuma la esencia de la cooperativa.
* Optimizacién de secciones web y contenido por localizacién.

* Elaboracidny concrecidn de nuevos mensajes que diferencien sus servicios.

Desarrollo 22 Nivel. Ss./Contenidos/Doc.

* Descripcidon centrada de proyectos principales.
* Revisidn de textos principales a visualizar.

* Andlisis de frases a destacar.

* Vinculacion a resumenes ejecutivos.

Desarrollo 32 Nivel. otros canales

* Andlisis de RR.SS. de la competencia.

* Moddulo RRSS. Disefio de estrategia de comunicacidon en Redes Sociales.

*  Moddulo de profundizaciéon. Otras formas de comunicacion, video, canal de
YouTube, etc.

32 Nivel de trabajo

- Home 12 Nivel de trabajo
= Canales * Logo
* Twitter - Claim
« YouTube  * Gama color
- FB @ndcgc
* Servicios
* Contenidos
* Proyectos
* Docum.
- Home 12 Nivel de trabajo
« Canales * Logo
* Twitter = Claim
+ YouTube * Gama color
- FB @ndcgc

* Servicios

* Contenidos
= Proyectos
* Docum.

29 Nivel de trabajo

- Home 19 Nivel de trabajo

* Canales * Logo
* Twitter * Claim
s YouTube * Gama color

* FB @ndcgc

* Servicios

* Contenidos
* Proyectos
* Docum.

22 Nivel de trabajo

@ndcgc

Pioyecios destacados

Descripcion del proyecto

it

Investigacion

Descripcion del proyecto

CO
MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



E DE LEME )
FASE DE IMPLEMENTACION cronopiosioiomas  (OND)

MA

Revision y analisis experto del . Propuestas & | MADRID

Marketing & Comunicacion

CRONOPIOS IDIOMAS
Una escuela de espariol. diferenfe

Sesiones impartidas (h): 6 (11,75)

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

Escaso trabajo orientado al marketing y las RR.SS. de la cooperativa. %
Tratamiento y e informacién proporcionados por los alumnos desde la secretaria de la cooperativa. g
Catalogo muy de un solo producto desde el punto de vista de la facturacién (Curso intensivo 20h). 2
Acceso al mercado limitado, por la via Unica de la No compiten por la via de las , i por la via g
de las lo que les proporcionaria un flujo de alumnos continuo. §



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

Asesoramiento

Analisis Plan de Marketing

* Revision del Plan de RR.SS. Aportacién de mejoras. Publicacién, Mensajes y
contenidos:

v Plan de publicacion en Blog de la cooperativa: frecuencia, mensajes, extension
contenido.

v" Canal YouTube. Asesoramiento y elaboracion de videos en formato de pildoras
formativas.

v" Produccidén diaria de materiales editables o para utilizar en bruto para redes
sociales como pequefios videos, fotos, montajes animados, gifs

* Analisis estrategia en Mk. de la competencia, qué acciones podria efectuar
Cronopios, publicaciones posibles y objetivo.

* Estrategias para la prospeccién de estudiantes en el extranjero. Propuesta
“Team de Marketing” con estudiantes. Promocidn en paises de origen

* Estrategias para contactar con instituciones tractoras de estudiantes.

* Proyecto “Embajadores”. Estudiantes que promocionen la escuela en
Madrid.

Canal Agencias y Corporativo

* Elaboracién de un borrador de estrategia para introducir a Cronopios en
el sector de las agencias.

* Andlisis e identificacién del procedimiento de acceso y de venta con
Agencias

* Borrador de iniciativas para abordar la introduccién en corporativo.

* Presencia en LinkedIn para acceder al canal corporativo y de empresas.
Mensajes y buenas practicas.

CRONOPIOS IDIOMAS

Una escuela de espaﬁoL diferente

Venta Directa

* Tipologias * Internet w
Corporativo /  Programa * RR.SS.
formativo * Posicionamiento  Analisis experto

« Perfil alumnos  * Web corporativa
CRONOPIOS IDIOMAS
Una it o ot cleers
« Agencias clave
* Requisitos

* Acuerdos colaboracién
* Federaciones

Agencias

* Tipologias * Internet
Corporativo  * Programa * RR.SS.
formativo * Posicionamiento
( « Perfil alumnos  * Web corporativa
CRONOPIOS IDIOMAS
Una et i sqetal sfeers
* Agencias clave
* Requisitos
« Acuerdos colaboracién e ‘Mé'?"é"x'
Orientacién * Federaciones e
) Medida 7 - Clientes rusos, chinos y coreano
Estrategias posibles Agencias r—

0
8=

PN

EL POSICIONAMIENTO

il G R

Borrador ‘j

hacetrs.

* Las piginas clave no estin

seguridad.
+ Optimizar of contarido de piginas y

post en base » palabras cleve

CO
MA
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION

Analisis comercial orientado a captar clientes en el sector privado

Comercializacion y Ventas

Sesiones impartidas (h): 6 (14)

Imagen de marca de la cooperativa poco extendida y conocida

Bajo conocimiento del

Idealoga.
Elevada dependencia del

de la Entidad en el sector de la economia convencional, sobre todo en el
ambito del sector privado y mas concretamente en el tipo de empresas privadas a las que puede interesar la propuesta de valor de

frente al privado a nivel de facturacion.

Clientes Linea de
objetivo negocio

Relato y
Narrativa

idesloga

Cooperativa de iniciativa social

MA

nesar

&

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

MADRID



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

Identificacion de Linea de negocio

Identificacién y definicion de la linea de negocio a ofertar en el sector
privado.

Identificacién y definicién de los servicios que compone la linea de negocio:
terapia en psicologia clinica, tratamiento del estrés, tratamiento de dolencias
especificas vinculadas al trabajo, etc.

Construccion del Relato comunicativo

Construccion de los mensajes clave a trasladar y seleccién del lenguaje
técnico.

Elaboracién del relato y la narrativa comunicativa que ponga en valor los
servicios.

Elaboracién de materiales especificos a clientes, presentaciones, detalle del
portfolio, indicadores de resultados, casos de éxito, etc.

Qué herramientas de comunicacidn seleccionar y quién debe comunicar.

Busqueda de Clientes objetivos

Investigacion de campo para conocer la competencia y el nicho de mercado
donde operar.

Detalle del perfil del cliente objetivo: Multinacional extranjera / Sector
servicios.

Identificacién del responsable decisor: RR.HH. / Sindicatos / Comité de
empresas.

Cronogramay estrategia de acercamiento.

« Consultoria
* Psicologia
* Intervencion

Linea de
negocio

Relato y
Narrativa
* Lenguaje « Stakeholder
« Perfil resp. * Materiales
Clientes
« Perfil bieti
* Mercado © Jetlo

* Sector 'd e i iciadSa ockn

idesloga

Cooperativa de iniciativa social

MODULO 5
CONSULTORIA
ORGANIZACIONAL

*Atacitn gctes VL34 + orlve o ko, e e
<ontratar cpcionaimecte.

Idealoga Pricslogos
empresariales

i ik o w—--“"',h ba daptadaa w secta. ~PuticpucinenJevstor
i o oo, o trendes et St
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION Shelechos

MA

Andlisis experto desde el punto de vista del marketing en su Centro de jardineria. Propuestas & MADRID

Marketing y Comunicacion

Mantenimiento Centro Jardineria
Instalaciones .
* Aislado.
e Estancamiento de clientes.
Limpieza Centro * Poco atractivo.
Jardineria * Venta OnLine insuficiente.

%h@”@@h@s ] * Facturacién en

decrecimiento

_—

y ~ * Peso en la cultura
Formacion Jardineria corporativa.
* Sesiones impartidas (h): 5 (10,83) .
Servicios
Especiales
Ubicacién del vivero de centros urbanos. Accesibilidad limitada. Ausencia de entorno agradable que retenga al cliente.

Estancamiento en
Vivero poco atractivo

Centro de Jardineria orientado al cliente final (96% son particulares). Por explorar como profesionales de la
jardineria, empresas de servicios, la AA.PP.

muy poco explotada.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

- Analisis experto Plan de Mk

Asesoramiento

Analisis del Plan actual. Acciones realizadas y pendientes.
Detalle de fortalezas y debilidades.

Detalle de iniciativas estratégicas por efectuar.
Relativizacion del peso del CJ en Helechos.

Estudio de competidores directos

Identificacion de competidores directos (Verdecora, Viveros pro jardin,
Viveros vierdes, Leroy Merlin).
Visita y recogida de datos de dos centros (configuracion del vivero,

dimensiones, relacién de productos, caracteristicas técnicas, venta online,

Calendario de apertura).
Relacién de elementos homogéneos que se dan en todos los casos.
Posibilidades de implantacion a Helechos.

Plan Dinamizacion Centro Jardineria

Helechos “espacio verde” vs centro jardineria
Propuesta del “El dia del cliente”

Organizacion de Campamentos de verano con Colegios
Huertos escolares

Plan de redes sociales y venta OnLine.

Actividades para proponer al ayuntamiento local
Otrasideas

Mantenimienta
Instalaciones

Limpieza Centro
Jardineria

“Shelechos

Formacién
Jardineria

Servicios
Especiales

Mantenimiento
Instalaciones

Limpieza Centro
Jardineria

Hhelechos

Formacién

" Jardineria

Servicios
Especiales

Mantenimiento
Instalaciones
|

Limpieza Centro
Jardineria

Shelechos

Formacién
Jardineria

Servicios
Especiales

Centro Jardineria

éQueé
tenemos?

Centro Jardineria

¢Frente a
quién
compite?

Centro Jardineria

¢Qué
podemos
hacer?

&Shelechos

5.2.1. Directrices de la ERA para €

Arcieobnn
W retecnos 5.2.3. Retos Estratégicos (€3)

Estacionalidad de productos del Vivero

E E del CJ tiene por obje a productos dadas las dimensiones
del centro de venta y Ia estacionalidad de los productos .

La Propuesta a Helechos, para la dinamizacidn de su CJ se apoya en fres elementos que
‘garantizar su ejecucién con la calidad definida por la Entidad:

) Equipo Especializado y Experto

Helechos cuenta con un equ
&l Servicio de Hele

oy cusficado en s m:wmnes requeridas para [ ]
il R )
rmanparhadlAl}Nd e asignado como L

indicados por | Em-iau
compaiia da servicos de prme

) Herramienta de Gestion y Control del Servicio

‘ HE\ chos cuenta | VISION GLOBAL
ﬂ rocadmicnta de. Detate g ropustss

Eaips asicomore
El Plan do dinamizackin 2 aghcar a0 la prasiachin & o akfetva fusdumial,
cumple cra hmnmmpm-ummmwm

o RghcmndesnunEmmg.rWnu:ﬂl-n -lﬁd..nm-uhm-uh:.mmlrhom-—fu
cpaeatis Sesanclads. nkemacin

T

nae

3
I

o) n o
S edmhe ST %
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION ? GERMINANDO o0

MA

Revision del modelo de relacion de la tienda de productos agroecoldgicos con la cooperativa. & MADRID

Estrategia y Cultura corporativa.

Huertos Huertos Huertos Huertos

Hl.lDeEr:Js Eventos Des. Eventos - Eventos ey e Sen Eventos §
. ' : : :
Empren Tienda Empren Tienda Empren Empren Empren §
(@)
(@)
o
Agro EaE Agro Formac Agro Formac 4 Agro Formac é\ Agro Formac 2
a
Tienda TEr?da ‘%
o
<<
a
Sesiones impartidas (h): 12 (35) o
2
]
o
g
< 2
[~ ra)
<2
o2
. - o
recurrente de la tienda. <z
. . . . . , .. . w3
Ausencia de un gue mitigue los resultados negativos obtenidos en la tienda y ademas que limite el impacto en el resto S¢S
. o :
de la cooperativa. Z 3
Ventas actuales en tienda via muy reducidas de tal forma que actua como un catdlogo de productos disponibles en tienda mas § g
gue una via de venta. & =
No existe una dirigida a competir en calidad frente a la generalizacion de este tipo de productos via grandes

distribuidoras u orientada a diferenciarse respecto de productos sustitutivos.



FASE DE IMPLEMENTACION

Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros

Asesoramiento

Cierre Tienda

Analisis de efectos sobre el resto de la cooperativa.

Generaria, en el mejor de los casos, una liquidacién que permitiria
recuperar 5.000 € aproximadamente de todo el stock (valorado en libros
en 15.000 €). Significaria perder de una vez (10.000 € aproximadamente
mas liquidaciones del personal) y acabar con el problema.

Fortalezas y debilidades

Traspaso

Valoracién del traspaso. PVP de partida = 25K€ (18k€ por inventarios + el
intangible y fondo de comercio).

Busqueda de posibles clientes.

Fortalezas y debilidades.

Sacar del Perimetro. Metamorfosis

Valorable en caso de que entraran 2 personas en una nueva cooperativa
a crear donde la 32 socia podria ser la misma Germinando.

Aportacion de partida como socia colaboradora de 15.000 € en especie y
un cobro de 10.000 € en concepto de traspaso a las nuevas socias.
Fortalezas y debilidades. Gran interés

Viabilizar

Esfuerzo econdmico a efectuar (15.000 a 20.000 € que soporten pérdidas
esperadas e inversiéon) y humanos (dedicacion al proyecto y su
reimpulso).

Fortalezas y debilidades. Opcidn con menor consenso en cooperativa.

Actual Cierre

Huertos Eventos Huertos Eventos

Des.
: .
S} S

Agro Formac Agro Formac

Actual Traspaso

Huertos Huertos
et Eventos Des. Eventos

Agro

Formac Agro Formac L\

Tienda

Actual Perimetro Coop
Huertos Huertos
Des. Eventos Des. Eventos

- a
Agro Formac (

Tienda

Agro Formac

Actual Viabilizar

Huertos

Huertos
Eventos Des,

Des.

Formac

Eventos

Agro Formac Agro

Espacio Agroecoldgico

i.? GERMINANDO

Opcion traspaso y, sélo en el caso que las
interesadas fueran cercanas y de confianza,
flexibilizar esta opcién y estar abiertas a la opcion
sacar del perimetro (crear una nueva cooperativa,
actuando Germinando como socia colaboradora).
Esta decision implica:

v Elaboracién de dossier de traspaso.
Comenzar a moverlo informalmente y
circulos cercanos después de Semana
Santa. Plazo para resolverlo de 3 meses
(mayo-junio-julio), de no conseguirse en
dicho plazo, se establece el cierre de la
tienda para diciembre de 2019.

v Focalizar esfuerzos en el desarrollo de un
plan de negocio para la  UNE
Jardineria/Eventos, que también sera
escindida de la cooperativa.

CO
MA

& | MADRID

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION

Orientacion comercial para difundir el uso de la plataforma multifuncional de servicios. & MADRID

Comercializacion & Ventas.

Estado 0 Estado 1 Estado 2

SN HOECN HOEON

* Sesiones impartidas (h): 6 (25) U - . A . A .

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

P1 Agentes productores T1 Comercios m Plataforma
Cooperativa muy joven. Una idea a comercializar en cualquier sector. Sector agroecoldégico. -
Producto sin una formal orientada a pvp, diferencial del producto y publico objetivo. S
Barrera: por parte del cliente que operara con la plataforma en el comercio y el productor. 2



FASE DE IMPLEMENTACION m
Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros MA

: MADRID
Estudio del sector y el mercado )
* Radiografia general del sector de la compraventa de productos agroecoldgicos.
* Conocimiento de la Cadena alimentaria agroecolégica: Produccion / Transformacion /
Distribucion / Consumo.
* ldoneidad de Sellos y garantias: Sistemas Participativos de Garantia agroecoldgicos.

‘j
._.

~ Incorporacién

Consultoria comercial basica -
N Definicion del producto y estrategia comunicativa general. Diferencial / Mensajes. / Modelo derelacén
b= v Herramienta digital, descentralizada, multifuncional
-% v" Simplificacién de los procesos de trabajo. ped R )
© v’ B2B.
S ¢ Publico objetivo. Tipologias / Segmentacién / Perfil / Sector .
ﬁ * Estrategia pvp para cada segmento de mercado identificado. g .. /,:

* Revisidn y andlisis experto del Modelo CANVAS de PoD. N 7 e
05l o
Plan de Comunicacidn g

* Trabajo sobre la linea comunicativa a mantener con clientes y en eventos (Ferias /

Foros / Congresos / Emprendimiento social / Premios / Rondas de financiacidn). Oifesién an
* Andlisis experto del contenido portal web y modificacidn de secciones. ped Eventos
* Analisis y mejora de Demo explicativa de los mddulos comercializables de la platform.
* Materiales y herramientas a desarrollar.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE IMPLEMENTACION GOTEO FRE%
coop ¢

MA

Programa formativo especializado y a medida en mecanica de bicicletas. & |MADRID

Personas y Cuidados.

(%]

<

=

=

<

o

w

o

o

S

GOTEO,

gg;:o coop g

w

[a]

2

'Q

<

Sesiones impartidas (h): 4 (20) =

3

2

]

(&)

g
< 2
e o
<2
o2
. .7 . . . . . .7 . . - o
Organizacion y estrategia interna. lo que incluye redefinicidon de logo y propuesta de valor, nuevas actividades, etc. <
. . . ~ .. n g
Area estructural. como potros para el arreglo de bicis, bafiera para lavado y engrasado de bicicletas, =g
.2 , . . / . oz
reestructuracion fisica de la tienda-taller para hacerla mas atractiva, etc. Z 5
Area de comunicacion. y unificacién de marcas (Goteo, FixiDixi, CIBIUAM). § g
Area formativa y de aprendizaje. Un curso para especializar a los mecdnicos en la %%

mas alld de las bicicletas tipo cicloturismo y urbanas (ruedas, cuadros, frenos, cambios, sistemas de engranaje de
pifiones, etc.).



FASE DE IMPLEMENTACION p— oo
Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros coop MA

- Programa Formativo & |MADRID

Médulo 1: Teoria General sobre bicicletas:

* Teoria sobre los elementos que componen una bicicleta.

* Teoria general de centrado de ruedas, eliminacion de saltos y aparaguado.

* Iniciacidn a la biomecanica. Postura en la bici y colocacién de los diferentes componentes de la bici.

Mddulo 2: Ruedas y cambios:
* Ruedas: reparacion de averias como pinchazos, cambio de camara, cubierta, fondo de llanta, etc. Area tractora
* Limpiezay ajuste de la transmisidn. Reparacidn y sustitucién de cadena, pifiones y platos.

* Ajuste de cambios: sustitucién de cables y fundas, ajuste y reparacion. Tanto en cambio como en desviador.
* Frenos mecdnicos: sustitucion de cables y camisas, ajuste, cambio de zapatas.

* Frenos hidraulicos: Ajuste de pinza de freno y sustitucion de pastillas.

* Mantenimiento avanzado en pinzas de freno.

* Sustitucion de radios.

* Centrado de ruedas avanzado.

* Tubelizado de ruedas y reparacion.

Cooperativa

Taller
Mecanica
Desarrollo
Comunitario

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

8%

Méddulo 3: Ejes, pedales y direccion:

* Ejes de ruedas: limpieza y engrase de rodamientos sellados y de bolas.

* Ejes de pedalier: limpieza y engrase de los diferentes tipos de ejes de pedalier. Tienda

* Direccidn: limpieza y engrase de los diferentes tipos de direccién. coimponentes

Mddulo 4: Transmision y componentes pequeiios:

* Transmision al completo.

* Roscas de bielas y pedalier.

* Purgado de frenos de disco hidrdulicos de aceite mineral y sintético.
* Mantenimiento avanzado en manetas de freno.

* Mantenimiento de horquillas de muelle y aire.

* Mantenimiento de amortiguadores de aire.
+ 3

I



FASE DE IMPLEMENTACION () REDES

] cooperativa

Orientacion estratégica. Crecer sin perder los valores y principios fundacionales. & MADRID

Estrategia y Cultura

Estado original Progreso Evolucion Estructura Disipativa
.
) REDES

l cooperativa 2

=

=

£) REDES <

) REDES 8

R 2

3

w

[a]

2

‘O

- 2

Sesiones impartidas (h): 8 (16,75) | Secomeviomceey otk oot s gy i o e de g =

* Pocos proyectos y basicos N Estruct_ura retscuflarbésuca N Es!ruct_ura r_etwcular:onsulwdada * Creatividad 8

* Ausencia de jerarquia * Solidaridad parcial * Solidaridad interna y externa * Diversidad e interaccién. Estructura reticular fortalecida 2

. +pmye‘:ms ‘ Proyenos-densgs . * Solidaridad come principio o

| Mmoogaindénbitca - Avcorgnizadtn L b e o

*  Autoorganizacién S
* Iniciativa y responsabilidad personal < 2
[~ ra)
< s
e o
.o . .7 . . - o
Dificultades para garantizar un de gestidon entre las socias y trabajadoras de la < :
Entidad. S8
. . . . . . . . . o°
Inconvenientes para trasladar con rigor y eficiencia los de la Organizacidén nuevas incorporaciones. Z 5
Crecimiento en términos de influencia, facturacién, proyectos y presencia, que pone en los principios fundadores de la Entidad. § g
Necesidad o planteamiento de y servicios para minorar la dependencia de convenios. m §

para ceder actividades, responsabilidades y direccién de érganos o areas de la Entidad



FASE DE IMPLEMENTACION REDES m
Gerencias asistidas. Contenido, estrategia y logros cooperativa M A

Estay confarme con la redaccién, puedo asumiria.

Considera que detalle en

.o “ N

- La transmision de “la esencia — == & MADRID
* Analisis del drbol estratégico que aparece en el Plan Estratégico 2019-2022. S

* Formular el modelo cooperativo de Redes.

* Establecimiento de ciclos de reapropiacion esencial.

* Realizar ajustes en el proceso de incorporacién de socias.

Considers imprescingible canbiar sigo en 8 resaccibn: me senes real g
mente incémodo/a asumiéndola. omeonmnmmnaciistoiscr | B
ey

El modelo de crecimiento

* Formular el modelo de desarrollo de Redes.

* Desvelar las necesidades latentes tras la pretensién de crecer.

* |dentificacidn de las posible estrategias de desarrollo y analisis.

* |dentificacidn de inputs informativos necesarios para el andlisis de las estrategias de
desarrollo.

iiHras

#hlral=gias

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El trabajo reproductivo. Implicacion, distribucion y sobrecarga

Asesoramiento

* Nueva mirada a la distribucion de las tareas de gestion.

* Tipologias de trabajo reproductivo.

* |dentificacién de perfiles apropiados para las tareas reproductivas.
* Facilitar periodos de aprendizajes y transicion.

Democracia y agilidad. Compatibilidades

o
H
H
H
§
i
g

s | Formuiar &l modelo cooperativo ce Reces

v | establecer cicos de reapropiacién ssanial

Realizar justes an ol proceso de Incarporacién de so-
cas

* Escalera de la participacién.
* Liderar vs decidir.
+ ° Sistema de gestion de la informacion.
* Creacion de un sistema permanente de deteccion de oportunidades de mejora.

Formular f modelo de desarrolo de Rader

Una nueva mirada a s Sstribucién e las tareas oo ger-
tén

Sistarns do gestidn d I informacién. Redespedia
€ papel dela Asambiea: a visién global

HHBEEHBEE

2| &

rmanents de deteccién de sportu-

Crear un sistema per
nidades de mejora




FASE DE IMPLEMENTACION (o0

MA

Las sesiones grupales planteadas en el programa tienen la siguiente estructura general y objetivos: & |MADRID

Estructura general:

v" Formato
Duracion: &
Material

Distribucidn entre las cooperativas de un de la sesion.

AN N N

Fechas: Mayo/Junio/Julio.

v" Transferencia de
v

Obijetivos:
v" Tratamiento de a las entidades participantes. SSJ L

v del proceso.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION (o0

MA

Las sesiones grupales planteadas en el programa tienen la siguiente estructura general y objetivos: & |MADRID
Sesion 1 Sesiones 2y 3
Area Area de

v" Indicadores econdmicos basicos. v" Cémo construir "Marcas Fuertes". Mercado de Nichos.
V" Interpretacion bésica de PyG y CC.AA. — V" Posicionamiento frente a la competencia.
v Seguimiento situacién econdémica real y evolucién de J— v Creaci6n de valor social y econémico.
empresa. Informes de reporte utiles. e v La entrega del valor.
¥ Rentabilidad econdmica. D, _l v Comunicaciones de Marketing / Comunicar nuestro

Valor.

v Canales de distribucidn.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

Sesion 4: Parte 1 Sesion 4: Parte 2
Seccion orientada a Seccion estrategla y organizacion p
v Impresiones y experiencias. v Estrategias de diferenciacién, liderazgo de costes §
v Lecciones aprendidas. y/o hiperespecializacién. O\?,O 2
v Critica constructiva. — v" Tamafio de la organizacion y estructura de mercado. (o ) =0 %
v" Elementos a incorporar y/o a eliminar. eyt v Crecimiento territorial. ¢Cudnto y por qué. dbb %
o Principales razones de analisis. £

v/ ¢Cémo gestionar el crecimiento y una estructura de
decisién democratica?



FASE DE IMPLEMENTACION

Sesiones grupales

12 sesion grupal dedicada al area econémico financiera:

Programa formativo

EL CONTROL DE LA INFORMACION ECONOMICA EN
UNA EMPRESA

El objetivo de este curso es gue los asistentes adguieran unas nociones bisicas
relacionadas con |a generacién y obtencidn de la infarmacién econdmica de
una actividad.

L& contabilidad s una herramienta muy adecuada para generar y cbiener esa
infermacién, por eso es fundamental conoceria,

1. LA INFORMACION ECONOMICA BASICA

* Conceptos preliminares
# Ingresos y gastos vs cobros y pagos
Diferencia entre un ingrese y un cobro y entre un gasto y un
pago.
* Diferencia entre gasto e inversidn.
Qué criterios se pueden utilizar para diferenciarlos
* La contabilidad
» Cué es la contabilidad y para gué sirve.
La importancia de |a contabilidad como herramienta de
gestién. Personalizacidn del plan de cuentas
# Contenido de los grupos 1a 7.
Qué son los grupos y qué contiene cada uno
»* El balance de situacion
# Activo, Pasivo y Patrimonio neto.
Descripcién y contenido de cada una de estas partidas,
# Estudio del fondo de maniobra.
CQué es &l fondo de maniobra
= Otros ratios & indicadores relacionades con el balance
*  La cuenta de resultados
# Los ingresos y gastos clasificados por su naturaleza.
= Tipos de ingresos
# Tipos de gastos
» Tipos de resultados
* La memoria econdmica
» Otros infi « y
# El balance de sumas y saldos
# Informe de ingresos y gastos
» Cuenta de resultados anzlitica (por servicios o proyectos)
# Cuzdro de mando. Indicadores bésicos

~

* Ponente: Juan Carlos Pérez
Grande.

° Empresa: Z1Gestion

* Programa formativo: El control de
la informacién econémica en la
una organizacién

* Fecha: 29 de mayo

Caso practico

.

* El plan econdmico financiers
# La importancia de planificar. Anticipacién y correccion del
resultado
# Prevision de ingresos y gastos
# Prevision de tesarenz
# Previsidn de inversiones y financiacidn

2.INTERPRETACION DE LA INFORMACION ECONOMICA.
VARIABLES E INDICADORES CLAVE
»*  Andlisis del resultado econdmico
# Resultade de la actividad y resultados extraordinarics
# ;la estructura de gastos de |3 cooperativa es adecuada al
nivel de ingresos? C ©on otras del
sector.
» Rentabilidad
# Andlisiz de los resultados en funcidn de los ingresos.
# Rentabilidad de los proyectos
¥* Liquidez
# ;Por qué tengo beneficios pero no tenge dinero para pagar
naminas, impuestos y proveedores?
* El punto de equilibrio
* Costes de un producto, servicio o proyecto
# Introduccidn a lz contabilidad analitica.
# Cilculo del margen y del precia minimo
# Costes fijos y variables. Coma repartir los costes fijos y los

costes de personal.

3. CASO PRACTICO

CASO PRACTICO

El caso préctico se ird resolviendo a lo large de la parte practica del taller, una vez
explicados los conceptos tedricos.

Una sociedad tiene los siguientes elementos a 31 de diciembre

*  Adquirio una aplicacion para gestionar proyectos por valor de 20,000 euros, y
de la cual ha amortizado 2.000

En 2018 adguiere 10 ordenadores que costaron 1000 euros cada uno.
amaortizacion total del ejercicio es de 500 euros ?f
Depositd el afio pasado una fianza de 2.000 euros al propietario del Ig
desarrollan la actividad. El contrato de alguiler es por 5 afios

La valoracion de las existencias 31 de diciembre es de 5.000 euros

BALANCE DE SITUACION

* Ha emitido facturas a sus clientes, de las cuales no ha cobrado adn 12 ACTIVO 2018 PATRIMONIO NETO Y PASIVO 2018
* La agencia tributaria le debe 500 euros por el impuesto de sociedades [ A-ACTiVO NG CORRIENTE ] A - PATRIMONIO NETO ]
anterior 0 il intangible. 0| (A1) 0|
) L. al. 0] [ Capital. 0
* Su saldo en caja y bancos es de 5800 euros IE 0] [1. Capital suserito cooperatve 0
* El capital escriturado por los socios es de 5,000 euros IV. Inversiones a largo plazo en empresas del 1L Reservas.
. - . lgrupo, asociadas y socios. -
* Alolargo de los ditimos ejercicios, han destinado parte de sus resultal 1. Créditos a largo piazo con 30¢i0s, IE Resultados anteriores.
positivos en constituir una reserva, por un valor de 3.500 euros 2. Owas Inversiongs, 1V Otras aportaciones de socios. .
I - V. Inversiones financieras a largo plazo. V. Excedente de la cooperativa (positivo o negativo).
* Los resultados del ejercicio a 31 de diciembre, una vez hechos todos | VL. Activos por impuesto diferido. i, al capital a cuenta y retomo
Vil Fondos
es de 23.600 euros B - ACTIVO CORRIENTE 0 Vi, P neto
* Deben al banco 6.000 euros per un préstama, de los cuales, 1.000 eur| 1. Acti 0[ |A-2) Ajustes por cambios de valor.
I Existencias.

en el ejercicio siguiente
* Deben a sus proveedores 8400 euros por facturas recibidas no pagad|

| |A-3) Subvenciones, donaciones y legados recibidos. 0|
& - PASIVO NO CORRIENTE

ondo de educacién, formacion y promocion a

1. Cllentes por ventas y pres:

alargo plaza

Deben 2 la seguridad social 4,100 euros por los seguros sociales de lo I””“ per

3. Socios deudores

trabajadores de diciembre

ros deudores

Provisiones a largo plazo.
IV_ Deudas a largo plazo.

IV. Inversiones a corto plazo en empresas del

* Enenero se paga la ndmina de diciembre de dos tr que gu (grupo, ssociadas y socios. p| |1 Deudas con entidades de erédito. o
pendiente por valor de 3.000 eurcs 1. Créciios a largo plazs con socios . V. Deudas a largo plazo con grupo, o
2 ou o V1. Pasivos por impuesto diferido. [
> Indicar en la tabla 2 que masa patrimonial (activo, pasivo o patriman L2 financieras a corto plazo. O [Vil. Periodificaciones a larga plazo. o
a gue partida del balance pertenece cada elemento. V1. Pariodicaciones a coro plazo. o C - PASIVO CORRIENTE 0
|wilEfectivo y otros acti [0 ndo de educacién, formacién y promocisn a
L - i a corto plazd
> Obtener los siguientes indicadores: asivos vinculados con
£ a corto plazo.
1. Fondo de Manicbra . Deudas a corto plazo.
2. Ratio de liguidez |1.Deudas con entidades de crddito.
3. Ratio de Tesoreria V. Deudas a corto plazo con empresas del grupo,
) N asociadas y socios.
4. Ratio de Solvencia V1. Acreedores ¥ olras cuentas a pagar.
1. Proveedores

2, Otres acreedares

V1. Periodificaciones a l;

TOTAL ACTIVO (A + B)

I o || WTALPATNMDN”NENYPASNO(AII+O| o |

.

& | MADRID
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FASE DE IMPLEMENTACION

Sesiones grupales

22y 3% sesion grupal dedicadas al marketing y la comunicacion con valores.

Programa formativo

-
©

CrearsA

P e stennl

FORMACION EN MARKETING Y COMUNICACION CON VALORES

La Responsabilidad Social Audiovisual (RSA) entiende el heeho audiovisual y lo utili
junto de su cadena de valor, como una herramienta de creacion de compromiso so|
publico y privado, siempre ankpomendo
mano y el desarrollo comunitario sostenible sobre cualquier beneficio econdmico.

OBJETIVOS

Este taller emi prictico aborda la ialidad del uso de la Ct icacion y Mal
«como elementos indispensables para iz vnsbmdad y la venta de nuestros proyectos de h Ec
y Solidaria. £l déficit de optimizacion en esta drea de trabajo =5 uno de los principales y recur|
mas a los que se enfrenta el Mercado Social y es por ello que este acercamiento suministra las|
para su aplicacion SMART (Especifica, Medible. Alcanzable, Realists y scotada en el Tiemp(

La tipologiz del taller se desarrolis de maners PRESENCIAL, LEARNING EY DOING y a travé
orientadas a la practica colaborativa. Mediante &l SEGUIMIENTO TUTORIZADO de los;
creaR3A, en funciones de Coordinadores. Este curso se enfoca al desarrollo de competen
transversales y cooperativas.

Eltaller s divide en dos sesiones de cuatro horas cada una:

DiA 1

MARKETING DIGITAL, MODELO DE NEGOCIO, ESTUDIO DE MERCADO y VENTA CON
4 horas. Propuesta de fecha. 10 de MAYO, de 15h a 1Sh.

MARKETING DIGITAL.

MARKETING MIX: las 4 P's del mzlkenng tradicional (Pmduv:to Precio, Pheemenl Publicid
keting digital con valores (F Peerto Peery F

Nuestra nueva variable: No sclo también i VALORES '
mento que impregna |a cadena del marketing mix de manera TRANSVERSAL afectando 3 si

Ejemplo de campaiia:
bitps /grandesamigos orgl

©

CrearsA

R won: e bt

MODELO DE NEGOCIO.
MODELG DE NEGOCIO. Qué, cudnto y cdmo vendes en |a actualidad. Debilidades y fortalezas.

MISIGN Y VISION, En qué etapa se encuenira tu proyects actualments y qué esperas de &l en un futuro.
Estrategias a corto y a largo plazo (creacidn, consolidacion. expansidn).

POSICIONAMIENTO. ;0ué lugar ocupas en el mercado social? ;Qué aportas?

EJERCICIO PRACTICO: Traza un cuadro de pasi P icianate y dibuja tu +n de nego-
cio.

ESTUDIO DE MERCADO.
PUBLICO OBJETIVO. Conooe a tu pilblico objetive, Dibuja su retrato robot, el buyer persena,

COMPETENCIA. Cémo icas, qué relalos a través de que h

Créarsa

bPUESTA DE VALOR CON VALORES.

LIDOlU’WUQS!WPN’M-USF) Reconcos los valores que hacen de & producto/senico
singuiar y atractivo para ki publico cbjetivo

Jon la premisa para |a creackin de tu relato de venta diverso. diferenta. Que NO este CONAICIO-
Jarrativa del sactor tradicional ni por las practicas comunicasivas de la Economia Social y Soll-
e enrevesado, imdgenes onicas - mManos. Mundo, personas - secitr endogamico, poca ca-
utocritica. mensaje Afuso y ejecuciin semi-profesional

PRACTICO: Construye un relato SMART Especifico / Madible ! Alcanzable / Realista | Tiempo

RRAMIENTAS DE COMUNICACION

llegas a tus polenciales usuarios,

ENTORNO ACTUAL, Piblico educada en un imaginario creado por Ia economia radicional, alejado del
'c‘o::umo _rclmnubll‘ con uses y codiges de comunicazion diferentes (con un lenguaje adaptado a las
5 s0ciales).

Ejemplo de campaiia
hitps:// be comivatch?v=8DG-IRGhoWoki=0s
VENTA COMUNICATIVA.

PROCESO AIDA. ; Cudnde intervienes en la decisidn de compra de tu plblico? Diferentes etapas: Atencidn
{Interés [ Deseo | Ascidn de compra,

RECLIRSO0S. Quién vende, con qué recurses cuentas. quién comunica para la venta

HERRAMIENTAS DE COMUNICACION, Tu piblico objetivo a tu alcance: analégios yio digital, Qué herra-
mientas de comunicacion utilizas en la actualidad y como comunicas. ; Tienes un relato?

de en funcidn del de tu publico obsvo:

b sociales, wab, cormoo elactrinico, blog y buscadores.

orking, grupos de Interés (sUmate para ampliar tu voz, hacer valer tu refato y consaguir pres-
puerta fria

SRYTELLING
RELATO a las dferantes de de oniine y offine y
fsticas: wenicas, onla obgtvo de cada herramients,

bo. axtansion. piblico objetivo, paneracion . Prohibkio repicsr, copear y pagar

8 redes socisies. Construye Lna fed comunicativa con reguiandad, sé parte de ks habitos.
bs de tu publico objetive. 'Si no comunicas, no existes’ / 'Si N estis. no cuantin contigo

DNOGRAMA DE ACCIONES

5 neceskiades y racursos disponibles para abordar las scciones.

TIEMPO, Acciones. Yo aruales.

* Ponente: Chus Lépez.

* Empresa: creaRSA

* Programa formativo: Marketingy
comunicacion con valores

* Fechas: 2/9 de junio

©

Crearsa

aebeie e tbaa

PONTE EN MARCHA. Lieva a la pricica las acciones y haz seguimients
ANALIZA u impacto (Googie Ads y Googie AnaiyTics). tus resultados, cormige errcres, | estis vendiendo?

REDEFINE ro-dafine tu astratagia y ADOPTA nuevas accionas #n un antomo cambiants.

EJERCICIO PRACTICO. Construye un cronograma

(QUE SE LLEVA EL PRCYECTO DE LA FORMACION?

Definicidn, de
oportunidades, pahn:ll y escalabilidad)

, viabiidad astado. recursos.

Plan da acciones & implamentar.

Guia de Buenas Practicas.

& | MADRID
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FASE DE IMPLEMENTACION

Sesiones grupales

42 sesion grupal dedicada a estrategias enfocadas a la mejora de la competitividad y a un crecimiento ordenado.

Programa formativo

-

ESTRATEGIAS ENFOCADAS A LA MEJORA DE LA COMPETITIVIDAD Y A UN CRECIMIENTO
ORDENADO:

1.- Estrategias de diferenciacion, liderazgo de costes y/o hiperespecializacion
Dindmica de andlisis individual y grupal. ¢Cudl es la estrategia de mi cooperativa?

Herramienta Analisis competitive de Porter

.- Tamaiio de la organizacion y estructura de mercado: el marco de oportunidad.

Mercados oligopelisticos

Mercados cautivos

Concentracion de clientes vs dispersion de clientes
QOcéanos rojos y océanos azules

Dindmica de andlisis individual y grupal. ¢En qué tipologia de mercados opera mi cooperativa?
LCamo es mi cliente? (El tamafio importa?

3.- Crecimiento territorial, ¢ Cudndo y por qué? Principales razones de analisis:

Dispersidn de clientes

Saturacion del mercado local/natural

Nuevas oportunidades: socializacidn del conocimiente
Tecnologias disruptivas

4,- {Como gestionar el crecimiento y una estructura de decision democratica?

+ Buenas practicas en organizaciones cooperativas de gran tamafio.
¢ KPls a tener en cuenta

5.- Dindmica final: prediagnosis-autodiagnosis competitiva.

NQTA: para |a sesién es imprescindible que todos los participantes traigan portatil. Las
dindmicas se trabajardn sobre una herramienta Excel proporcionada por el ponente, de
manera que recibiran al final de la misma un analisis del estado competitivo de su cooperativa.

\.

N

Autodiagnosis Marketing

PLAN DE FUTURO

~FLAN DE MARKETING

STRIBUCIOM (el distribuidor ambién
puede serun sodio estratégice |y

prescipter)
FOLITICA DE PRECIOS EGIMENTACION DE
ELABORACIGN DEL PORT AFOLIO DE
PRODUCTOS / SERVICIOS
Autodiagnosis VENTAS
STUAON DX LS VONTAS
UESTRA POSTLRA COVO EMPRESA

JON € LA DIRECTION EN LA e
ot RESPECTO A LAS VENTAS E5.

——STUADON ACTURL
—=STUAGGN ECELENGA

i FICON OF 105 PUESTOS OF TRABAD
NTO OF NUESTROS Cu o

PLAN DE FETREBUCNES / INCENTNGS
ALEGUAPO VENDEDOR (PROPIO O AJENO!

3] CONOOMIENTO DE LOS CLIENTES

« Ponente: Miquel Angel Mufioz
* Programa formativo: Marketing y

comunicacion con valores

* Fecha: & de julio

Autodiagnosis ORGANIZACION Y GESTION

SOPORTE HERRAMIENTAS TIC

LIDERAZGO Y TALENTO &

EVALUACION DEL
CUMPLIMIENTO DE
RESULTADOS Y SISTEMA...

PROCESOS ¥ PUESTOS DE
TRABAID

CONTAEILIDAD ¥ PRESUPUESTOD

ORGANIZACION ¥ TOMA DE
DECISIOMES

CONTROL DE MARGENES /
REMTAEBILIDAD DE LASVENTAS Y

CLIENTES
N\ FINANCIACION ¥ TESORERIA
S ITUACION ACTUAL
=S ITUACION EXCELENCIA
RELACIONES BAMCARIAS Y

GESTION DEL RIESGO

ESTRUCTURA FINANCIERA

& | MADRID

SOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

»
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FASE DE IMPLEMENTACION

Cinco meses de gerencia asistida que podemos resumir en el siguiente

Abordadas 12 problematicas concretas (de un total de 44 necesidades identificadas) desde
a las circunstancias especificas de cada cooperativa.

Generados y entregados donde se detalla la

estrategia, las herramientas y las soluciones propuestas.

60 personas involucradas en las gue han participado directamente en todo el

proceso.

y adaptado a las necesidades de cada cooperativa
(promedio de 7 sesiones por cooperativa).

contempladas en el proyecto orientadas a
abordar necesidades de distinta indole organizativa, empresarial o de negocio, identificadas por
COOPERAMA (promedio de 21 horas por cooperativa).

durante 5 meses desde criterios de flexibilidad,
prioridad y encaje en la agenda de trabajo de la cooperativa.

en promedio, a las sesiones presenciales que ha estado
dirigido a estudiar las propuestas recomendadas, deberes sugeridos, aportar informacion, analizar
e implementar las estrategias formuladas por parte de expertas.

50% de las 12 cooperativas participantes han elegido abordar problematicas y necesidades
vinculadas a las dreas de la

4 sesiones grupales en las que se efectud una aproximacion a en las

cooperativas.

Configuracion de una de 9 personas expertas con conocimientos en diversos
ambitos y procedentes de distintos sectores.

9

Personas
Expertas

Sesiones
grupales
(16h)

50%

Marketing +
Comunicacion

151 h

Trabajo

adicional/Coop

12

Estrategias
integrales
propuestas

- o

Informes
implementacion
estrategia

Personas
implicadas

88

Sesiones
Asesoramiento
presencial

257 h

Consultoria
3 h presencial
Sesion
promedio

= Datos sobre necesidades identificadas

nesar

&
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FASE DE IMPLEMENTACION G/
- -

MA

derivadas de la finalizacion de |la Fase de implementacion y a implementar: & | MADRID

Efectuar un respecto a su acercamiento a la cooperativa y a la formula de
abordar la necesidad identificada. Con ello se evita que el asesoramiento se diluya en cuestiones anexas o que la persona experta
oriente el proceso de gerencia hacia materias o areas de conocimiento que domina pero que no son prioritarias para las
cooperativas. Este seguimiento se puede efectuar de la siguiente manera:

Reuniones periddicas con red de personas expertas dependiendo de su disponibilidad y si la predisposicion inicial de la persona experta es no
cargarlas contra las horas totales previstas en la gerencia.

Contacto permanente via e-Mail o tfno. para que reporte a Coordinacion del proyecto cémo va su asesoramiento.

Homogenizar procesos de trabajo (informes finales de implementacidén de estrategia, indicadores de seguimiento, informes de sesién, hojas de
firmas, etc.).

Prefijar, desde la flexibilidad, una frecuencia de sesiones/mes segun la necesidad identificada y la cooperativa implicada.

Que la secretaria técnica asista, al menos, a una sesién/coop. de asesoramiento.

. El programa no resuelve los problemas identificados,
contribuye a poner las bases para que la cooperativa aprenda a gestionarlos.

Informar del tiempo, las tareas y en consecuencia del impacto estimado que las sesiones de asesoramiento
tendran sobre la agenda de la cooperativa.

Delimitar claramente la estrategia a emplear para abordar la necesidad identificada. ! !

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



FASE DE IMPLEMENTACION

MA

derivadas de la finalizacion de |a Fase de implementaciony a implementar: & | MADRID
3. la entre horas de gabinete y horas presenciales de trabajo con la cooperativa es, aproximadamente, de un
para trabajo de gabinete o backoffice y para trabajo presencial con la cooperativa.
4. 40h es un para desarrollar un asesoramiento adecuado aunque siempre depende del tipo de cooperativa

receptora del asesoramiento y de la necesidad a abordar. Es importante tener claro:

La necesidad concreta y prioritaria a abordar.

La estrategia a desarrollar e implementar para abordar la necesidad identificada.

5. Tarifa de mercado por una hora de asesoramiento: impuestos indirectos no incluidos.

REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS
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FASE DE POSTIMPLEMENTACION (o0

MA

La fase de postimplementacion persigue la generados en el proyecto. Los objetivos & | MADRID
principales son:
1. en el ambito cooperativo y sistematizar todos los contenidos y procesos del proyecto.
2. qgue puedan ser consultados por las entidades cooperativas y otros agentes de la economia social.
(%]
3. las principales aportaciones efectuadas y las lecciones aprendidas durante el proceso. :2_‘
:
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FASE TRANSVERSAL

Esta fase contempla la coordinacion integral del proyecto en base a los siguientes criterios rectores:

Respeto escrupuloso de las

gue figuran en el convenio firmado con el Ayuntamiento.

Identificacion de las gue presenta la cooperativa y priorizacion de las mismas siendo sensible a la coyuntura

gue exhiben las cooperativas.

para encajar en la agenda de las cooperativas las gerencias asistidas por parte de la red de personas expertas.

Coordinacion de la red de personas expertas tratando de
descuidar el foco de las necesidades abordadas.

en cooperativa sin

de documentos y herramientas empleadas en los procesos de asesoramiento.

Se incluye en esta Fase Transversal todas las
acciones relacionadas con la

en la pagina web de COOPERAMA
gue se hara de manera continua durante todo
el proyecto y también la difusion vy
comunicacion de los resultados finales del
mismo

COMISION DE SEGUIMIENTO DEL PROYECTO CONCOOP.
CONVENIO PARA EL COOPERATIVAS SELECCIONADAS.
FORTALECIMIENTO,
. CONSOLIDACION Y CRECIMIENTO
ETlQUETA. CONCOOP DE LAS COOPERATIVAS DE o

COMISION DE SEGUIMIENTO DEL
CONVENIO PARA EL
FORTALECIMIENTO,
CONSOLIDACION Y CRECIMIENTO
DE LAS COOPERATIVAS DE
TRABAJO. SESION 5

TRABAJO. SESION 2

COMISION DE SEGUIMIENTO DEL AFILIACION VS PARTICIPANTES EN

2°V 3* SESION GRUPAL CON COMISION DE SEGUIMIENTO | COMISION DE SEOU AFILIACIGNYS PARTIC
COOPERATIVAS. MARKETING Y CONVENIO PARA EL . CCRTALECHIEIO,
Hibrld YRt L e FORTALECIMIENTO, . CONSOLIDACION Y CRECIMIENTO

CONSOLIDACION Y CRECIMIE . DE LAS COOPERATIVAS DE

DE LAS COOPERATIVAS DE TRABAJO. SESION 3.

TRABAJO. SESION 6

COMISION DE SEGUIMIENTO DEL PROYECTO CONCOOP. t trat PROYECTO CONCOOP. FOLLETO INFORMATIVO

CONVENIO PARAEL EINALIZACIONDE LASVISITAS: i CONVOCATORIA DE SELECCION ~ PROYECTO DE APOYO A LA
FORTALECIMIENTO, PRESENCIALES A COOPERATIVAS 7 “e-siocosceloroe PARA EL BUESTO DE EXPERTO/A.  CONSOLIDACION DE
CONSOLIDACION Y CRECIMIENTO  PARA IDENTIFICAR SUS iy EXTERNO/A COOPERATIVAS DR TRABATD
DE LAS COOPERATIVAS DE
TRABAJO. SESION 4. 1* SESION GRUPAL CON REUNION PERSONAS EXPERTAS Y

COOPERATIVAS. EL CONTROLDE ~ COORDINACION CONC . e .

LA INFORMACION ECONOMICA EN COMISION DE SEGUIMIENTO DEL  INFORME DE SISTEMATIZACION

UNA EMPRESA. PROYECTO oot s en, CONVENIO PARA EL DE NECESIDADES DE MEJORA DE

CONCOOP. . “.. FORTALECIMIENTO, LAS COOPERATIVAS DE TRABAJO

’ CONSOLIDACION Y CRECIMIENTO EN LA CIUDAD DE MADRID
- DE LAS COOPER’ATIVAS DE
TRABAJO. SESION 1
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FASE TRANSVERSAL

Contenido de las visitas propuestas al Ayuntamiento:

Fechas:

Visita de a cada cooperativa durante la mafiana.

Mostrar a las personas del Ayuntamiento las

Explicacién de la
Explicacién de la

Dudas y preguntas.

visitadas:

Produccion audiovisual

4]\ eleventh floor i

Cooperativa tamaio
pequeiia

Despacho de abogados

RED SURIDICA |

Cooperativa
tamaino medio

que desarrolla la cooperativa.

de la persona experta y cdmo se esta efectuando.

Psicologia, Consultoria e
Intervencion social Intervencion social

ideslogall 0 REDES)
Cooperativa de iniciativa social I coo pe ra tiva

Cooperativa Cooperativa
tamaiio alto tamano alto

MA

nesar

&
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FASE TRANSVERSAL

Se ha trasladado a las cooperativas participantes en el proyecto una

proyecto. Los principales datos recabados son:

/

Sobre el proyecto:

*  En unaescalade 1 a5 donde 1 es poco atil y 5 muy
atil ¢Como  valoras la participacion de tu
cooperativa en el proyecto de apoyo vy
consolidacion de cooperativas de trabajo?

+  ¢El proyecto ha ayudado a orientar la solucion de tu
problema?

+  ¢Qué destacarias de todo el proceso?

*  ¢Qué mejorarias de todo el proceso?
Sobre el informe de diagnéstico:

= En una escala de 1 a 5 ¢Coémo valoras el informe de
diagnodstico que te entrega COOPERAMA en su visita
inicial?

+  ¢Crees que es una herramienta adecuada para
conocer la cooperativa de forma inicial, para
identificar las problematicas que presenta, para
centrar ideas y focalizar esfuerzos respecto a la
orientacion del asesoramiento posterior?

*  ¢Qué mejoras propones para que el informe de
diagndstico sea mas util para la cooperativa?

*  ¢Qué eliminarias del informe para hacerlo mas agil?

~
/Sobre el proceso de identificacion de
necesidades:

+  ¢Qué destacarias de todo el proceso?
*  ¢Qué mejorarias de todo el proceso?

*  Para identificar las necesidades que presenta la
cooperativa hemos  utilizado un  cuestionario
autoevaluativo, un DAFO y el analisis estratégico CAME
éCrees que son herramientas adecuadas para la
identificacion de necesidades? ¢Utilizarias otras?
¢Cudles?

*  COOPERAMA ha efectuado la identificacion de las
problematicas pero ha sido la cooperativa la que ha
elegido la problematica a resolver puesto que
entendiamos que es la propia organizacion la que conoce
en profundidad su situacion empresarial y de negocio
aunque sea de forma subjetiva. ¢Crees que no debe ser
asi? ¢Wes mas Util gue una persona experta acompafie en
la fase de identificacion de las necesidades?

+  ¢Como definirias el estado de tu cooperativa desde el
punto de vista organizativo-empresarial? (¢FExiste
organigrama claro a nivel funcional y de
responsabilidades, estéd en proceso de implantacion, hay
areas no asentadas organizativamente, existe un perfil
de coordinador o es la Asamblea o CR el que coordina,
etc.?

N

experta:

*  ¢Qué destacarias de todo el proceso?
*  ¢Qué valoras negativamente?

*  ¢Crees que 40 horas (presencial + gabinete) es suficiente
para efectuar un asesoramiento solvente a una cooperativa?
¢Cuantas horas crees que serian necesarias para efectuar un
asesoramiento basico a una organizacion empresarial como
son las cooperativas de trabajo?

*  §Crees que facilitarfa el proceso de asesoramiento fijar un
calendario estable de sesiones de asesoramiento por mes o
ves mas adecuado consensuar un calendario en funcion de
la disponibilidad de la cooperativa y la persona experta?

*  ¢Cuantas sesiones mensuales crees que son adecuadas para
garantizar la continuidad y la estabilidad en el proceso de
asesoramiento, de tal manera que el proceso no se diluya y
se garantice el cumplimiento de los objetivos marcados?

* Dadas las caracteristicas del proyecto ¢Crees que un
asesoramiento planteado desde la Optica de talleres tedrico-
précticos que agrupe a varias cooperativas con las mismas
necesidades es mas efectivo para alcanzar objetivos frente a
un asesoramiento personalizado? ¢ Por qué?

«  ¢TO cooperativa estaria dispuesta a soportar una parte de
los honorarios de la persona experta? Indica el porcentaje,
por favor.

*  Si tuvieras que definir, en una frase, qué ha aportado la
participacion en este proyecto a tu cooperativa ¢ Qué dirias?

/Sobre el proceso de asesoramiento de la persona )

para que valoren la implementacion del

. cuestiones.
* Valoracion de .

*10/12 cooperativas han contestado

. Valoracién general.
. . Informe de diagnédstico.

* En todos los casos se consigue

. a la hora de planificar las

sesiones.
* Comunicacion con COOPERAMA

°La

utilizadas.
°lLa de las personas expertas.

* + horas asesoramiento.
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REPOSITORIO VISUAL PARA LA CONSOLIDACION DE LAS COOPERATIVAS

PRINCIPALES HITOS Y LECCIONES APRENDIDAS



Las cooperativas
trabajando juntas bajo
una misma identidad

COOPERAMA

Unidn de Cooperativas de Trabajo de Madrid
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WWW.COOperama.coop
secretaria.tecnica@cooperama.coop
C/Virgen de los Peligros, 3; Planta 4;
28013 Madrid

914 469 750 / 699 710 215
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