


LA ESTRATEGIA DE MARCA

PARA LA CAPTACION DE CLIENTES Y TALENTO

FECHAS Y Jueves, 27 de febrero.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
Fabrika. Paseo Miramén, 181, Donostia, Gipuzkoa.
LUGAR o . :
Parque Cientifico y Tecnolégico de Gipuzkoa.
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
* Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores.
» Gerencias, responsables de recursos humanos.
DIRIGIDO A
* Madximo dos personas por empresa.

INSCRIBETE AQUI

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

« EL objetivo de este curso es tomar consciencia de la importancia
de la estrategia de marca para la captacién de clientes y talento.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-la-estrategia-de-marca-para-la-captacion-de-clientes-y-talento-2/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

LA ESTRATEGIA DE MARCA PARA LA CAPTACION DE CLIENTES Y TALENTO

FORMACION IMPARTIDA POR

o La propuesta de valor de nuestra empresa.

« El posicionamiento de marca.

o ELl propésito de nuestra empresa.

o Los beneficios del posicionamiento de marca.

o Desarrollo de mercado desde la marca
diferencial.

« Las personas en la experiencia de cliente.

o La motivacién del equipo desde la estrategia
de marca.

« ELl proyecto corporativo.

e La captacién del talento desde la marca
empleador.

ELEN ORCOLAGA
Directora de Consultoria
de Eurogap

Su experiencia profesional estd 100% orientada
al mercado con fuerte sensibilidad a clientes y
consumidores, y con un claro enfoque hacia la
generacién de valor y negocio de las empresas,
desde la reflexiéon de marcas y productos, su
llegada al mercado y comunicacién. Licenciada
en Administracion y Direccién de Empresas por
la Universidad de Deusto, mdster en Marketing
y posgrado de Innovacién de Estrategias
Comerciales basadas en la demanda en Georgia
Tech University Atlanta EEUU.




~__COMO RENTABILIZAR EL TALENTO. INSCRIBETE AQUI
ANTICIPAR LA PERDIDA: GESTION DE LA EDAD Q@

FECHAS Y Jueves, 3 de abril.
HORARIO De 09:30-13:30 h.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

o Compartir la importancia de gestionar la edad y la transferencia
de conocimiento intergeneracional para no perder valor.

FORMATO Presencial. o Diagnosticar el grado de conocimiento e implantacién en la
empresa de los elementos clave asociados a la gestién de la edad.

o Aplicar herramientas para conocer cémo se situa mi empresa

LUGAR Torre BAT. Gran Viag, 1, Bilbao, Bizkaia en la gestién de la edad y la transferencia de conocimiento
intergeneracional.

o Ofrecer respuestas y soluciones para afrontar el reto del

DURACION 4 horas. envejecimiento de nuestras plantillas y liderar el cambio.

PLAZAS 30

+ Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores
con necesidad o interés en conocer:
- La transcendencia de gestionar las
edades y la transferencia de conocimiento
intergeneracional.
- El valor de no perder el conocimiento que
DIRIGIDO A la empresa y las personas acumulan en sus
trayectorias profesionales.
+ Empresas preocupadas por el envejecimiento
de sus plantillas y la necesidad de atraccién de
nuevo talento.

- Gerencias, responsables del drea de Personas.

* Maximo dos personas por empresa.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-como-rentabilizar-el-talento-anticipar-la-perdida-gestion-de-la-edad-2/ 

COMO RENTABILIZAR EL TALENTO. ANTICIPAR LA PERDIDA: GESTION DE LA EDAD

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

o Por qué es necesario gestionar la edad en la
empresa. La sostenibilidad depende de ello.

« Midiendo la “temperatura demogrdfica” de la
empresa: jcudl es el grado de envejecimiento?
icudntas  generaciones conviven en la
organizacién?

o ¢Estd tu pyme preparada para afrontar el
relevo de tu plantilla?

« Elementos que afectan a la gestién de la edad

« Autodiagndstico bdsico sobre el compromiso
de la empresa con la gestién de la edad.

o Doénde nos situamos. Breve reflexién.

e ¢(Qué situaciones dafrontan las pymes
asociadas al envejecimiento de la plantilla?.

« Problemdticas habituales, como procesos
de desvinculacién programados Yy no
programados, puestos criticos, pérdida
de conocimiento, ausencia de espacios
de intercambio de conocimiento, falta de
sistematizacién del know-how, captacién y
fidelizacién de talento...

o ..Y dificultad de abordarlas desde la pyme

e ¢COmo lideramos el cambio? Estrategias y
soluciones para transformar e impulsar la
gestion de la edad y el conocimiento y poder
asi anticiparnos.

MANU OLANO
Director de CIDEC
Innovacién y Desarrollo
Social. Socio Ikerpartners

Acompaifiamiento a empresas en la creacién
de estrategias que Ffortalezcan Lla cultura
organizacional, la gestién del conocimiento y
las competencias transversales. Experiencia
en el diseno de procesos y herramientas para
gestionar las edades y la transferencia de
conocimiento intergeneracional, y en ofrecer
respuestas al problema del envejecimiento en
las empresas y en la necesidad de nuevo talento.
Mdas de 30 anos de experiencia en proyectos de
investigacién, consultoria y evaluacién en el
ambito local, autonémico, estatal e internacional
(México, Argentina, Honduras, Perd, Chile, Cubaq,
etc., para el Banco Mundial y el BID).

Sociélogo por Lla Universidad de Deusto.
Posgrado en Gestién de personas (Universidad
Comercial de Deusto).

Coautor de Llas guias “Orientaciones para
fortalecer y evaluar la gestién de la edad
en las empresas de Gipuzkoa. Guia para las
empresas. Diputacién Foral de Gipuzkoa”; “Guia
para la gestién de la edad en las organizaciones
de Euskadi. Innobasque”; “Construyendo la
cultura del conocimiento en las personas y las
organizaciones. Cuaderno Trabajo CIDEC”".




_ EL COMPROMISO DE LAS PERSONAS Y EL ABSENTISMO LABORAL. IR E]
FACTORES CLAVE DE UN CAMBIO CULTURAL @

FECHAS Y Jueves, 29 de mayo. OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

HORARIO De 09:30-13:30 h. El objetivo de este curso es tomar consciencia de las claves para

gestionar el compromiso de las personas y cémo este afecta
directamente al absentismo laboral.

FORMATO Presencial.

Pero no sélo, también:
o Comprender la importancia del compromiso de las personas en

Hermanos Lumiere, 11, Vitoria-Gasteiz, Alava.

LUGAR Parque Tecnolégico de Euskadi- el contexto del cambio cultural en las pymes.
o lIdentificar las causas y consecuencias del absentismo laboral.

o Explorar estrategias efectivas para mejorar el compromiso y
Reducir el absentismo laboral, facilitando la aplicacién practica.

Campus Vitoria-Gasteiz.

DURACION 4 horas.

PLAZAS 30

- Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores:
- Que necesitan afianzar sus ideas sobre el
compromiso de las personas y, a la vez,

poner en evidencia algunas de sus verdades.
- Que estan desarrollando estrategias para
empujar el compromiso de sus personas y
paliar el absentismo
DIRIGIDO A - Que quieran contrastar su camino.
- Que necesitan ver, oir y sentir que es posible
cambiar.
- Gerencias, responsables de innovacién,
responsables de Desarrollo de Negocio y
de Proyectos Estratégicos; responsables de
Personas y Desarrollo.
* Maximo dos personas por empresa.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-el-compromiso-de-las-personas-y-el-absentismo-laboral-factores-clave-de-un-cambio-cultural-2/ 

EL COMPROMISO DE LAS PERSONAS Y EL ABSENTISMO LABORAL

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

« Elementos bdsicos del ser humano ante el
cambio y el aprendizaje.

o Qué es la cultura organizativa y elementos
tractores de su transformacion.

« Compromiso de las personas:
- Definicién y dimensiones del compro-
miso.
- Estrategias para fomentar el compro-
miso de las personas trabajadoras.

« Absentismo Laboral:
+ Identificacién de causas subyacentes
del absentismo.
+ Principales consecuencias del absen-
tismo.

o Elcamino hacia un cambio cultural:
+ Casos y ejemplos de buenas prdcticas
para desarrollar el compromiso.
- Estrategias para gestionar y reducir el
absentismo laboral.
+ ¢Cudl estd siendo tu camino? ¢Algun
cambio de rumbo?

GONZALO SERRATS
Socio consultor de Ope
Consultores

/

Mi objetivo es acompanar y servir a las personas,
y sus organizaciones en su desarrollo, aportan-
do pasion, sinceridad, desafio y alegria. “Crecer
(yo) para ayudar a crecer (a otros)”, suelo decir.
Aspiro a que las organizaciones aprovechen al
maximo todo el talento que las personas poseen,
en una entrega de confianza mutua.

Llevo trabajando 30 anos en proyectos de con-
sultoria estratégica, de apoyo a gerencias, equi-
pos directivos, gestién de personas y de su com-
promiso, comunicacién interna, proyectos de
innovacién y transformacién organizativa. En mi
presentacion oficial pone que soy especialista en
personas y cultura, coach ejecutivo y de equipos.
Profesor en diversos mdster universitarios.
Cuando me licencié en la Universidad de Deus-
to, en Economia y Empresa, es cuando empecé
a estudiar de verdad y, creo, no he parado de
aprender.
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DESDE EL ENTENDIMIENTO A LA ACCION:
COMO LA IA PUEDE TRANSFORMAR TU EMPRESA @

FECHAS Y Jueves, 6 de marzo.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
Torre BAT.
LUGAR Gran Via, 1, Bilbao, Bizkaia.
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
o Exclusivo para cargos de direccién, y responsa-
bles de diferentes unidades o departamentos de
pymes industriales con interés en capacitarse
para pensar de forma estratégica sobre dénde y
DIRIGIDO A cémo aplicar IA en diferentes procesos de negocio
de su empresa.
* Maximo dos personas por empresa.

INSCRIBETE AQUI

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Los objetivos de aprendizaje de esta acciéon formativa son proporcionar
criterios y herramientas para dar respuesta a los siguientes retos:

o« Desmitificar la inteligencia artificial: Aclarar conceptos erréneos
sobre la IA, mostrando que puede ser utilizada por cualquier pyme,
independientemente de sutamano o recursos tecnolégicos actuales
y en contextos empresariales cotidianos.

o Identificar aplicaciones prdcticas de la IA: Ayudar a las pymes a
identificar procesos donde la IA puede generar valor.

o Clarificar tipos de tecnologias en el ecosistema de lalA: Comprender
cémo estas tecnologias difieren en sufuncionamiento y aplicaciones,
qué esperar de cada tipo de IA y cémo aplicarlas, segun necesidades
y objetivos, estableciendo expectativas realistas.

o Fomentar la innovacién y la mejora continua: Inspirar a explorar
nuevos enfoques innovadores mediante el uso de IA, no solo en
areas productivas, sino también en dreas clave no productivas
como administraciéon y marketing.

o« Desarrollar habilidades técnicas bdsicas: Proporcionar a los
asistentes los conocimientos prdcticos necesarios y ejemplos
para utilizar herramientas de IA generativa y aplicar soluciones
tecnolégicas para ser mds eficientes en su dia a dia, desde la
creacion de informes hasta la automatizacién de tareas repetitivas.

o Facilitar el acceso arecursos y ayudas: Presentar informacién sobre
las distintas ayudas disponibles para las pymes y orientar sobre
cédmo aprovecharlas para implementar los proyectos identificados.

"


https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-desde-el-entendimiento-a-la-accion-como-la-ia-puede-transformar-tu-empresa/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

Introduccién a la inteligencia artificial: ;Qué
es la inteligencia artificial? Modelos basados
en datos o por qué los datos son la materia
prima de la IA. ;Qué esperar de cada tipo de
tecnologia? Ventajas e implicaciones.

La IA en nuestro dia a dia: Casos de uso en
tiempo real: redactar una oferta comercial,
automatizacién de Lla creacién de un
informe, andlisis de datos financieros o
planificacién y creacién de contenidos para
LinkedIn. Introduccién a herramientas de
automatizacién de tareas y principales
funcionalidades.

Casos de uso industriales: Inspiraciéon en
empresas vascas. Aplicacion de tecnologias
de Machine Learning. Estimacién del coste de
proyectos con IA, planificacién y optimizacién
de la produccién, modelos de prediccidén
de la demanda, modelos de clustering o
segmentacion de clientes, sistemas de
recomendacién y otras aplicaciones en
marketing, mantenimiento predictivo y

control de calidad basado en IA. Aplicacién de
la IA para la automatizacién de procesos y la
gestidonde ladocumentaciényelconocimiento
en las organizaciones.

o Herramientas de IA disponibles. Recorrido
sobre las principales herramientas de IA y
LLMs disponibles. Diferencias, ventajas e
implicaciones. Consideraciones de seguridad,
privacidad y costes.

o Posibilidades de financiacién: Panoramica
de programas de apoyo a la adopcién de
la inteligencia artificial, la transformacién
digital e innovacién, especialmente dirigidas
a las pymes.

La Fformacién serd altamente prdctica, con
enfoque en la aplicabilidad inmediata:

e« Se contard con participacién de
empresas vascas que ya han integrado
con éxito la IA en sus procesos.

e Se aportardn herramientas soporte
para elaborar su hoja de ruta para la
implementacion de IA en las pymes.

Para aquellas empresas que lo deseen, se
ofrecerd la posibilidad de agendar una sesién de
seguimiento personalizada tras la formacion.

LEIRE LEGARRETA
CEO y Data Scientist de
We Are Clickers

Hace mas de veinte ahos ya era data scientist,
aunque sin saberlo. Minera de datos, para los
nostdlgicos de lo “vintage”. Siempre en el mundo
de los datos, ha trabajado para universidades,
empresas de consultoria, finanzas, marketing,
telecomunicaciones y administraciones publicas.
Ha disenado y lanzado al mercado el primer
grado de Ciencia de Datos de Euskadi. Ha logrado
su gran reto como emprendedora, fundando y
consolidando We are Clickers, empresa experta
en el diseho e implantacién de soluciones a
medida que utilizan el poder acelerador de la
inteligencia artificial para hacer llegar a las
empresas al siguiente nivel.




LA TACTICA COMERCIAL:

CIENCIA, HERRAMIENTAS Y TECNICAS CONTRASTADAS @

FECHAS Y Jueves, 20 de marzo.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
Hermanos Lumiere, 11, Vitoria-Gasteiz, Alava.
LUGAR Parque Tecnolégico de Euskadi-
Campus Vitoria-Gasteiz.
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
* Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores.
* Exclusivo para cargos de Direccién, Marketing y
DIRIGIDO A Ventas pertenecientes a pymes.
* Madximo dos personas por empresa.

INSCRIBETE AQUI

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Los objetivos de aprendizaje de estaaccién formativason proporcionar
criterios y herramientas para dar respuesta a los siguientes retos:

Segmentar, diversificar y fortalecer tu cartera de clientes: Crea
perfiles de clientes y posiciona tus productos y servicios de manera
diferenciada en el mercado. Aprende a reducir la dependencia de
unos pocos clientes clave creando una base mds sélida y estable
para tu negocio.

Aumentar la eficiencia de tus visitas comerciales: Planifica mejor
tus rutas y optimiza tu tiempo, ahorrando costes innecesarios y
maximizando tus oportunidades de venta.

Aprovechar cada oportunidad de venta cruzada: Descubre como
identificar productos o servicios complementarios para aumentar
el valor de cada cliente.

Mejorar la atencién y Ffidelizacién de tus clientes: Desarrolla un
seguimiento postventa que garantice la satisfaccién del cliente.

Optimizar la gestién comercial con tecnologia: Utiliza herramientas
como CRM para agilizar tus procesos, mejorar latoma de decisiones
y aumentar la rentabilidad de cada negociacién.
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https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-la-tactica-comercial-ciencia-herramientas-y-tecnicas-contrastadas/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

o ¢Paraqué una “tactica” comercial?: el eslabdn
perdido entre la estrategia y el plan comercial.

o Planificacién y gestién de visitas comerciales.

« Negociaciénde precios y gestion de mdrgenes.

o lIdentificacion y ejecucion de ventas cruzadas.

« Sistematizaciéon y guia de buenas prdcticas
en el ecosistema comercial.

FORMACION IMPARTIDA POR

ANA BLANCO
Fundadora de
Grupo Bentas

Socia fundadora de Grupo Bentas con mds de
20 anos de experiencia ayudando a grupos
empresariales y pymes industriales, en
implementacion de proyectos de consultoria
comercial y mds de 40 anos como experta en
la negociaciéon telefénica, contribuyendo a la
creacion de call center y siendo instructora
y coach en esta especialidad. Su experiencia
abarca tanto la formaciéon como la investigacion
aplicada, lo que le ha permitido desarrollar un
conjunto uUnico de 35 herramientas que sirven
de puente entre la estrategia y la operativa,
adaptadas especificamente a las pymes
industriales.
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_____cOMO MONITORIZAR EL MERCADO: INSCRIBETE AQUI
QUE HACER MAS ALLA DE LO QUE HACE TU COMPETENCIA Q@

FECHAS Y Jueves, 8 de mayo. OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

HORARIO De 09:30-13:00 h. . . A .
Proporcionar herramientas y conocimientos clave para realizar

estudios de mercado y andlisis competitivo, con ejemplos prdacticos

y aplicables para pymes. El taller permitira:

o Dominar herramientas clave de andlisis competitivo: Aprender
a realizar investigaciones de mercado utilizando metodologias
como desk research, andlisis de tendencias, y evaluacién de

FORMATO Presencial.

Hotel Arima (Sala Magnolia).

LUGAR Paseo de Miramén, 162, Donostia, Gipuzkoa. FuenFe§ de inforn?acién. o o )
Parque Cientifico y Tecnolégico de Gipuzkoa. o ldentificar ventajas competitivas: Utilizar herramientas para

descubrir oportunidades de diferenciacién, especialmente

mediante la digitalizacién y la sostenibilidad.

DURACION 3.5 horas. « Aplicar tecnologia avanzada: Introducir el uso de herramientas

de |A generativa para optimizar el andlisis competitivo y la toma

de decisiones estratégicas.

PLAZAS 30 « Inspirarse en casos reales: Conocer ejemplos practicos de como
empresas han utilizado el andlisis competitivo para disenar y
lanzar productos o servicios exitosos.

o Desarrollarun enfoque prdactico y accionable: Proveer plantillas,

estrategias y pasos concretos para implementar lo aprendido
+ Exclusivo para pymes de mas de 10 trabajadores en sus propias empresas.

con necesidad o interés en desarrollar nuevos
productos.
- Gerencias, responsables de innovacién,
DIRIGIDO A

responsables de desarrollo de negocio y de

proyectos estratégicos.

* Maximo dos personas por empresa.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-como-monitorizar-el-mercado-que-hacer-mas-alla-de-lo-que-hace-tu-competencia/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

I. Introduccién y Contexto

1. Bienvenida y objetivos del taller
Presentacién del formador y participantes.
Explicacién de la importancia del andlisis
competitivo para pymes.

2. ;_Por qué es clave el andlisis competitivo?
Impacto en Lla toma de decisiones
estratégicas, el disefno de productos y la
diferenciacion.

Ejemplo breve: Cémo un andlisis bdsico
puede cambiar la direccién de un proyecto.

Il. Metodologia y Herramientas

1. Metodologla Desk Research
Definicién y objetivos.
Pasos clave: Definir objetivos,
clasificar y evaluar informacién.
Ejercicio prdctico: Busqueda de informacién
clave sobre un sector.

buscar,

2. Andlisis de Fuentes de Informacioéon
- Clasificacién de fuentes: publicas, privadas,
gratuitas, pagadas.
Evaluacién de confiabilidad y relevancia de
las fuentes.
Herramientas prdcticas: Google Scholar,
bases de datos sectoriales, etc.

3. Andlisis de Tendencias
- Métodos: Andlisis PESTEL, monitorizacién de
redes sociales, Google Trends.
Uso de IA generativa para interpretar datos
y detectar patrones emergentes.
Ejemplo breve: Identificar una tendencia en
un sector local.

4. Curva de valor y Palancas de Diferenciacion
Introduccién a la curva de valor: Identificar
ventajas competitivas frente acompetidores.

Palancas clave para pymes: Digitalizacién y
sostenibilidad.

Ejemplo prdctico: Andlisis de la curva de valor
de un competidor en un sector especifico.

Ill. Herramientas para el Analisis Competitivo

1. Herramientas Tradicionales
Andlisis SWOT, benchmarking, matrices de
competencia.

2. Herramientas de IA Generativa
- Introduccién a herramientas como ChatGPT,
Jasper y otras.
Ejemplo prdactico: Usar IA para ideas
estratégicas basadas en datos del mercado.
Precauciones: Calidad y sesgo en la
interpretacién de resultados.

IV. Casos reales: Experiencias y Lecciones
Aprendidas

Objetivo: Mostrar cémo el andlisis competitivo
ha sido clave en proyectos reales para disenar
y lanzar productos o servicios. Para ello, se
presentardn proyectos de empresas pymes que,
entre otros, han abordado retos como:
Innovacién en producto mediante el andlisis
de tendencias y competencia.
Creacion de un Nuevo Servicio Digital.
Redefinicién de estrategia comercial..

V. Conclusiones y Cierre

1. Resumen de aprendizajes clave
Metodologias, herramientas y su aplicacién
prdctica.

2. Plan de accién para los participantes
Recomendaciones para aplicar en sus empresas.

3. Ronda de preguntas finales y despedida

IDOIA ICETA
HERNANDEZ

Cofundadora de
DIGITALENTU y ADI
REVOLUTION

Ingenieria industrial por la Universidad de
Navarra, programa PROMOCIONA de ESADE
para mujeres directivas y programa Executive
Desarrollo Sostenible yESGpor el IESE. Tieneuna
extensa trayectoria en la direccién de empresas
y proyectos de alto componente técnico y
tecnolégico. Cofundadora de DIGITALENTU
y ADI REVOLUTION, acompaha a empresas
industriales en la innovacién de su modelo de
negocio y puesta en marcha de nuevos negocios
apalancados en la digitalizacién, innovacién y
sostenibilidad. Ademds, es cofundadora de INDI
Partners, vehiculo inversor que apuesta por
proyectos empresariales de base tecnolégica
que revolucionan el sector industrial.
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_____ PROPUESTA DE VALOR DIFERENCIAL Y CAPTACION DE CLIENTES L A

FECHAS Y Jueves, 22 de mayo.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
LUGAR Torre BAT. Gran Via, 1, Bilbao, Bizkaia
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores:
+ que buscan adaptarse a las necesidades de sus
clientes.
DIRIGIDO A + cargos de Direccién, Marketing y Ventas
pertenecientes a pymes.
* Maximo dos personas por empresa.

CONTENIDOS DE LA FORMACION

o ldentificar Llas Fortalezas del producto u organizacion.

e Analizar el valor diferencial frente a los competidores.

o Estrategia de marca: verdades de marca y experiencia de marca.
o Las claves del plan de comunicacién.

« Beneficios del plan de comunicacién.

o Coémo comunicar en la venta: argumentarios comerciales.

e Larueda comercial.

o« El modelo comercial hibrido: tradicional y digital.

FORMACION IMPARTIDA POR

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

o Definir

una propuesta de valor diferencial para el

posicionamiento y captacién comercial, alineada con la
estrategia de la organizacién.

ELEN ORCOLAGA
Directora de Consultoria
de Eurogap

Su experiencia profesional estd 100% orientada al mercado con fuerte
sensibilidad a clientes y consumidores, y con un claro enfoque hacia la
generaciéon de valor y negocio de las empresas, desde la reflexién de
marcas Yy productos, su llegada al mercado y comunicacién. Licenciada
en Administracion y Direccién de Empresas por la Universidad de Deusto,
mdster en Marketing y posgrado de Innovacién de Estrategias Comerciales
basadas en la demanda en Georgia Tech University Atlanta EEUU.
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3 CLAVES PARA QUE TU ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL L A
INDUSTRIAL O B2B COMIENCE A GENERAR RESULTADOS COMERCIALES @

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

« Comprender la diferencia entre los KPIs de visibilidad y KPls
comerciales.

o Conocer los principales elementos criticos que favorecen o
penalizan la captacién de nuevos clientes a nivel online.

o Descubrir referencias de éxito y fracaso de otras companias.

« ldentificar posibles aplicaciones prdacticas de lo aprendido.

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FECHAS Y Jueves, 12 de junio.

HORARIO De 09:30-13:00 h.

FORMATO Presencial.
Hotel Arima (Sala Magnolia).

LUGAR Paseo de Miramén, 162, Donostia, Gipuzkoa.
Parque Cientifico y Tecnoldgico de Gipuzkoa.

DURACION 3,5 horas.

PLAZAS 30
Exclusivo para cargos de Direccién, Marketing y
Ventas pertenecientes a pymes industriales o B2B
con necesidad o interés en desarrollar estrategias

DIRIGIDO A digitgles orientadas a la Fidelf%acién de la carterg
de clientes actual y la captacién de nuevo negocio.
* Madximo dos personas por empresa.

+ La palabra “resultados” y su perversion.

- Clave 1: el diseno de los objetivos del proyecto.

- Clave 2: asemejando la experiencia de compra B2B a la experiencia B2C.
- Clave 3: la medicién del ROI.

- Casos de éxito y fracaso.

- Caso prdctico.

FORMACION IMPARTIDA POR

R URKO DE LA TORRE ALBERDI
- CEO de ADI Revolution

Profesor colaborador de la UPV/EHU y Deusto Business School. Executive
MBA por ESIC. Mds de 8 anos de experiencia ayudando a grupos empre-
sariales y pymes industriales, tanto nacionales como internacionales, en el
diseno y puesta en marcha de estrategias comerciales-digitales.
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https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-3-claves-para-que-tu-estrategia-de-marketing-digital-industrial-o-b2b-comience-a-generar-resultados-comerciales-2/ 

_____COMO CONSTRUIR TU PRODUCTO PROPIO

FECHAS Y Jueves, 27 de marzo.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
Hotel Arima (Sala Magnolia).
LUGAR Paseo de Miramén, 162, Donostia, Gipuzkoa.
Parque Cientifico y Tecnolégico de Gipuzkoa.
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
* Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores.
* Directores Generales, directores Comerciales
y directores Técnicos que quieran desarrollar
DIRIGIDO A . . .
productos propios e incluso unicos en el mercado.
* Maximo dos personas por empresa.

INSCRIBETE AQUI

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

El objetivo de este curso es identificar todos los componentes de un
producto y los atributos que marcan la diferencia en el mismo para
que desde las diferencias tangibles e intangibles puedan definir la
gama de producto propio de la empresa.
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https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-como-construir-tu-producto-propio/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

COMO CONSTRUIR TU PRODUCTO PROPIO

FORMACION IMPARTIDA POR

o El concepto de producto.

« Elroldel producto en la propuesta de valor.

« Elvalor para el usuario.

o ELl producto para el usuario.

o ldentificacién de los componentes del
producto.

« ldentificar los puntos de valor en la cadena
de valor.

e« COmo conocer los atributos de valor
diferencial tangible e intangibles para el
usuario y los beneficios que les aportan.

o ldentificar las oportunidades de desarrollo
de nuevos productos o servicios orientados al
cliente desde la digitalizacién.

ELEN ORCOLAGA
Directora de Consultoria
de Eurogap

Su experiencia profesional estd 100% orientada
al mercado con fuerte sensibilidad a clientes y
consumidores, y con un claro enfoque hacia la
generacién de valor y negocio de las empresas,
desde la reflexion de marcas y productos, su
llegada al mercado y comunicacién. Licenciada
en Administracion y Direccién de Empresas por
la Universidad de Deusto, mdster en Marketing
y posgrado de Innovacién de Estrategias
Comerciales basadas en la demanda en Georgia
Tech University Atlanta EEUU.




SERVICIO POSTVENTA:
DE CENTRO DE COSTES A OPORTUNIDAD DE NEGOCIO Q@

FECHAS Y Jueves, 19 de junio.
HORARIO De 09:30-13:00 h.
FORMATO Presencial.
Torre BAT.
LUGAR Gran Via, 1, Bilbao. Bizkaia
DURACION 3,5 horas.
PLAZAS 30
- Exclusivo para pymes industriales de mds de 10
trabajadores y preferentemente con producto
propio, con necesidad o interés en:

- Adaptarse a las necesidades de los clientes,
repensar la estrategia de negocio, crear
nuevas lineas de negocio, desarrollar nuevos
productos y servicios.

DIRIGIDO A - Abordar una transformacién digital, ser
referentes en Industria 4.0.
- Direccién general, directores de Desarrollo de
Negocio, direccién de Servicios o Postventa.
* Maximo dos personas por empresa.

INSCRIBETE AQUI

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

« Conocer la transformacién del negocio postventa gracias a la
incorporacién de tecnologia loT en los productos.

« Entender los diferentes modelos de relacién con el cliente a lo
largo del ciclo de vida de tu producto o instalacién.

« Como prepararse para pasar de una venta reactiva a una venta
proactiva de servicios.

o Realizar una paquetizacién de servicios y modelos de
monetizacién.

« Conocer casos reales de entre mds de 50 proyectos de pymes
industriales de Euskadi.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-servicio-postventa-de-centro-de-costes-a-oportunidad-de-negocio-2/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

o Conceptos y tecnologias loT para entornos
industriales.

o Claves del proceso comercial de la venta de
servicios.

« Modelos de relacién con cliente a lo largo del
ciclo de vida.

e La importancia de disenar la propuesta
comercial de los servicios postventa.

o Los pardmetros principales a tener en cuenta
en un contrato de servicio postventa.

e Las tecnologias digitales como palanca para
mejorar la experiencia de cliente.

e« Las tecnologias digitales como palanca para
dar escalabilidad al negocio postventa.

« Indicadores clave para controlar el negocio
postventa.

o Presentacién del camino recorrido por
empresas pymes industriales de Euskadi.

IDOIA ICETA
HERNANDEZ

Cofundadora de
DIGITALENTU y ADI
REVOLUTION

Ingenieria industrial por la Universidad de
Navarra, programa PROMOCIONA de ESADE
para mujeres directivas y Programa Executive
Desarrollo Sostenible y ESG por el IESE.
Tiene una extensa trayectoria en la direccién de
empresasyproyectosdealtocomponentetécnico
y tecnolégico. Cofundadora de DIGITALENTU
y ADI REVOLUTION, acompana a empresas
industriales en la innovacién de su modelo de
negocio y puesta en marcha de nuevos negocios
apalancados en la digitalizacién, innovacién y
sostenibilidad. Ademds, es cofundadora de INDI
Partners, vehiculo inversor que apuesta por
proyectos empresariales de base tecnolégica
que revolucionan el sector industrial.

SERVICIO POSTVENTA: DE CENTRO DE COSTES A OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
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_____CcOMO AVANZAREN LA GESTION DE LA INNOVACION EN MI EMPRESA INSCRIBETE AQU

FECHAS Y
HORARIO

Jueves, 5 de junio.
De 09:30-13:30 h.

FORMATO

Presencial.

LUGAR

Agencia Vasca de la Innovacién, Innobasque.
Laida Bidea, 203, Zamudio, Bizkaia.
Parque Cientifico y Tecnolégico de Bizkaia.

DURACION

4 horas.

PLAZAS

30

DIRIGIDO A

+ Exclusivo para pymes de mds de 10 trabajadores
interesadas en dar los primeros pasos o mejorar
su proceso de gestién de la innovacién.

- Gerencias y responsables de departamentos
que mediante casos prdcticos quieran conocer y
asentar las bases de la innovacién empresarial y
cémo gestionarla en su empresa.

* Maximo dos personas por empresa.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Los objetivos de aprendizaje de esta accién formativa son
proporcionar criterios y herramientas para:

o Asentar las bases de la innovacién empresarial y su aportacién
a la estrategia de la empresa.

o Comprender el proceso de gestion de la innovacién y diferenciar
sus diferentes formas de abordaje: gestiéon de la innovacién
puntual (proyecto de innovacién) y sistemdtica (estrategia,
cartera de proyectos de innovacion).

o Conocer y disponer de herramientas para la gestiéon de la
innovacion.

o Obtener informacion clave para el facil acceso a recursos de
apoyo a la innovacion.

o Conocer casos prdcticos de gestion de la innovacién en pymes.



https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-como-avanzar-en-la-gestion-de-la-innovacion-en-mi-empresa/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

1. Innovacion en la pyme
- (Qué entendemos por innovacién en el
ambito de la empresa?
- ¢Por qué y para qué innovar en la
pyme?
- ¢Se puede gestionar la innovacién?

2. Gestion de la innovacion en la pyme
- ¢.Dénde nos situamos en nuestra
empresa?
- Formas de abordar la innovacién:
puntual o sistemdtica.

3. Ambitos y herramientas para la gestién
de lainnovaciéon en la pyme
- Estrategia de innovacién.
- Proceso de gestién de la innovacién.
- Cartera de proyectos de innovacién.
+ Indicadores para Lla medicién de
impactos y resultados.

4. Recursos a disposicion de las pymes
- Red de Agentes de Apoyo a la
Innovacién.
- Organizaciones del conocimiento y
soluciones especializadas.
- Principales instrumentos de
financiacién y servicios para las pymes.

5. Casos de empresas con experiencia en
gestion de la innovacion

ROBERTO MANSO
DEL CANO

Responsable de Proyecto
7 en la Agencia Vasca de la
y Innovacion, Innobasque

Licenciado en Administracién y Direccién de
Empresas (Universidad de Deusto), con un
madster en Desarrollo Directivo (Universidad de
Deusto). Formacién complementaria en modelos
de negocio, gestién de la innovacién, Industria
4.0, metodologias dgiles, y conocimiento del
tejido empresarial vasco y el sistema vasco de
1+D+i.

Desde su incorporacién a Innobasque en 2013,
ha desarrollado su carrera profesional en el
drea de la innovacién en empresas. Ha liderado
y coordinado proyectos relacionados con la
innovacién en los modelos de negocio y la gestidn
de la innovacién. Es responsable del Mapa de
Innovaciéon Vasca, un buscador de soluciones,
casos prdcticos y agencias del Ecosistema
Vasco de Innovacién. Ademds, asesora a
empresas, ayuddndolas a trabajar sus retos y
problematicas gracias a la innovacién.

OLGA GOMEZ
GERBOLES

Responsable de Proyecto
en la Agencia Vasca de la
Innovacioén, Innobasque

Licenciada en Ciencias Econdémicas, especial-
izada en Desarrollo Regional y Urbano (UPV/
EHU). Formacién complementaria en: Gestién de
la tecnologia y la innovacién en las organiza-
ciones, Competitividad empresarial y desarrollo
regional, Gestién del Cambio y Participacién
genuina, Design Thinking, Gestién y Mejora del
Proceso de innovacién. Coautora en diferentes
publicaciones sobre metodologias y experiencias
de innovacién en cooperacion.

Desde su incorporacién al Cluster del Conoci-
miento en Gestién en Empresarial (1999) e Inno-
basque (2007), desarrolla su trayectoria profe-
sional en dreas relacionadas con asesoramiento
en innovacién en cooperacion, gestién basada en
las personas, investigacién y activaciéon de equi-
pos de innovacién abiertos, construccién de redes
y comunidades de innovacién, con foco en acti-
vacién de proyectos de innovacién e impacto en
diferentes sectores (industrial, agroalimentario,
salud, ..).

COMO AVANZAR EN LA GESTION DE LA INNOVACION EN MI EMPRESA
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____ LA DECISION DE INVERTIR EN PROYECTOS DE INNOVACION INSCRIBETE AQUI

FECHAS Y Jueves, 26 de junio.
HORARIO De 09:30-13:30 h.
FORMATO Presencial.
LUGAR Elkargi. Paseo Mikeletegi, 50, Donostia, Gipuzkoa.
Parque Cientifico y Tecnoldégico de Gipuzkoa.
DURACION 4 horas.
PLAZAS 30
- Exclusivo para cargos de direccién, responsables
de dreas de Administraciéon y Econdmico Financiera
y responsables de proyectos orientados a la
innovacién de pymes industriales y servicios
DIRIGIDO A conexos.
* Maximo dos personas por empresa.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Los objetivos de aprendizaje de esta accién formativa son
proporcionar criterios y herramientas para dar respuesta a los
siguientes retos:

e« Aplicar metodologias y criterios para la toma de decisiones
en inversiones a largo plazo, especialmente en proyectos de
innovacion.

« Considerar no solo los aspectos evidentes, como el coste de la
inversién y los ahorros estimados o incrementos de rentabilidad
esperados, sino también otros factores clave que pueden influir
en el resultado final. Entre ellos los costes asociados a la
puesta en marcha de la inversién, los gastos de adaptacién de
la organizacién y la estimacién del incremento necesario en el
capital circulante que deberad ser financiado.

e« Abordar el riesgo de éxito como en un elemento crucial, ya que
las inversiones en innovacién implican incertidumbres sobre la
viabilidad econémica, la tecnoldgica y el retorno real esperado.
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https://www.innobasque.eus/agenda/formacion-la-decision-de-invertir-en-proyectos-de-innovacion/ 

CONTENIDOS DE LA FORMACION

FORMACION IMPARTIDA POR

1. Metodologia para el andlisis de la inversién
e Estructura los sistemas para obtencién
de informacién y cuantificacién de los
flujos de caja para la determinacién de la
rentabilidad de los diferentes proyectos

de inversion.

o Identifica los criterios y la problemdtica
en la determinacién del coste de capital
a aplicar en los procedimientos de
actualizacién de los flujos futuros.

e Aplica los métodos de valoracién de los
proyectos, e identifica qué aporta cada
uno de ellos. Métodos VAN, ROI/TIR, PAY
BACK.

2. Aplicabilidad real en la toma de decisién
de unainversion

e« Cémo analizar alternativas cuando la
inversién no es rentable.

« Define los factores estratégicos
determinantes en la toma de decisién. La
visién técnica vs. la financiera.

o Recomendaciones para la decisién en
entornos de incertidumbre.

INAKI MUNOYERRO
Director General de
Taladros Especiales S.L.

Profesional con mds de 20 anos de experiencia
en liderazgo empresarial, gestién estratégica y
desarrollo de negocio en sectores industriales y
de seguridad.

Actualmente, es Director General de Taladrados
Especiales, S.L., con anterioridad lo Ffue de
NUEVA SIBOL, SL. Ademds desempend roles
directivos en MSA y Guardian Industries. Como
gestor empresarial ha liderado procesos
de transformacién cultural en la empresa,
de digitalizacién y de internacionalizacién,
combinando negociacién, liderazgo y gestién
de crisis con una sélida visién estratégica para
transformar modelos de negocio.

Como docente desde el 2024 forma parte
del equipo de formadores colaboradores de
ELKARGI.

LA DECISION DE INVERTIR EN PROYECTOS DE INNOVACION
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