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Il. Abstract

Durante los ultimos afios, el e-mail, redes sociales, paginas web y otras
herramientas tecnolégicas han sido el resultado de la globalizacién. Estas
herramientas han permitido acortar distancias en cuanto a la comunicacion, libertad de
expresion y busqueda de conocimiento, provocando que las personas puedan acceder

a muchos beneficios mediante un clic.

Estas herramientas tecnoldgicas no sélo han provocado un cambio radical en el
estilo de vida de las personas, sino que también en los emprendimientos, que han
tenido que crear valor y adaptarse a los cambios tecnoldgicos que han ocurrido en los

ultimos afios para poder satisfacer las nuevas necesidades de sus clientes.

Esta investigacion busca comprender si las herramientas tecnolégicas inciden
en el rendimiento o grado de éxito en emprendimientos chilenos. Junto con esto, se
busca cuales son las herramientas tecnolégicas que producen un mayor rendimiento
en los emprendimientos. Para ello, se va levantar informacion sobre 9
emprendimientos de 3 rubros para realizar una comparacion y contraste considerando
variables de estudio, siendo detalladas préoximamente (principalmente herramientas
tecnolégicas). En primera instancia, se realizara este método entre emprendimientos

de un mismo rubro y, posteriormente entre los rubros correspondientes.

Para futuras investigaciones, es importante realizar un alcance con una
muestra que sea mas representativa a la realidad nacional que permita obtener

resultados mas completos y poder extrapolarlos a todo Chile.



lll. Introduccién

En los ultimos afios, Chile se ha posicionado como polo emprendimiento en
Latinoamérica. En el afo 2013, el Banco Mundial realiz6 un informe de
emprendimiento a nivel global en donde Chile aparecié en el lugar 15 con mayor tasa
de emprendimiento en el mundo y primero en la region (tasa de creacion de empresas;
entry rate) con 4,13 empresas creadas por cada 1000 personas en edad de trabajar.
En el afo 2011, se crearon 58 mil empresas y 67 mil durante el afio 2012;
sobrepasando el objetivo del gobierno de turno de crear 100.000 nuevas empresas

durante el periodo 2010-2014.

Estos avances se han podido lograr gracias a las ultimas modificaciones
legales y tecnoldgicas facilitando los tramites de apertura de empresas en cuanto a su
creacion y puesta en marcha; por ejemplo la firma electrénica, creacién de empresa en
un dia, facilitad de trAmites de sociedades via Web, etc. También, otra razén que
explica este buen resultado en el estudio del Banco Mundial, es que la intencion de
emprender de los chilenos ha aumentado de un 8,7% en el 2002 a un 43% en el

2012*, viéndose reflejado una mayor actitud emprendedora en las personas.

En cuanto a los emprendimientos en Chile, los emprendimientos con nivel
tecnolégico bajo (no utilizan herramientas tecnolégicas como sitio web, bases de
datos, e-mail) han tenido que reaccionar frente a los cambios en su ambiente, no
lidiando solamente con sus competidores y otros grupos de interés (proveedores,
clientes, entre otros), sino que también con nuevos emprendimientos que han surgido
en el dltimo tiempo, como lo son los emprendimientos digitales (aplicaciones de
celulares, sitios Web, etc.), en los cuales destaca que su modelo de negocios esta

fuertemente relacionado con tecnologias de informacion.

1 Amorés, E. Poblete, C, (2013) “Actividad emprendedora en Chile y el mundo 2012”.
Recuperado de http://www.innovacion.cl/wp-content/uploads/2013/04/GEM-Chile-2012-
Reporte-Actividad-Emprendedora.pdf [25 de mayo de 2014]
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Es por esto, que esta investigacion quiere llevarse a cabo mediante
levantamiento de informacién de varios tipos de emprendimientos Pymes para poder
comparar y contrastar en cuanto a herramientas tecnoldgicas (sitio web, e-mail, base
de datos y redes sociales) evaluando si el grado de éxito de una empresa se ve
reflejado en el uso de estas tecnologias. Esta investigacion busca identificar
herramientas tecnoldgicas que pueden ser utilizadas de manera correcta por un
emprendimiento; también se quiere determinar el efecto que pueden generar estas
herramientas en un emprendimiento y, por ultimo, evidenciar si el impacto de estas

herramientas en el éxito de un emprendimiento es significativo.



IV. Motivacioén

Dentro de las motivaciones para realizar esta investigacion, cabe destacar la
forma de cémo ha progresado Chile en materia de emprendimiento e innovacion?.
También, la forma en que las tecnologias de informacion han podido cambiar los
paradigmas y conceptos del mundo actual, en términos de pensamiento y percepcion
de las cosas. Otro punto a considerar dentro de las motivaciones de este proyecto es
el estudio del emprendimiento en si considerandolo, no sélo como una forma de poder
independizarse y crear una empresa, sino que también como una forma de pensar y
actuar que permite realizar las cosas de una manera distinta, llegando a mejores

resultados.

V. Objetivos

En este segmento se definiran tanto el objetivo general como los objetivos
especificos a cumplirse en este estudio.

El objetivo principal de esta investigacion es evidenciar el impacto que poseen
las herramientas tecnol6gicas en los emprendimientos, el que se traduce en un mayor
nivel de ventas y/o crecimiento.

Con respecto a los objetivos mas especificos de esta investigacion, estos son
tres:

1. Identificar que herramientas tecnolbgicas estan usando los emprendimientos
en la actualidad.

2. Determinar el efecto del uso de las herramientas tecnoldgicas en los resultados
operacionales de la empresa.

3. Evidenciar si el impacto en el nivel de ventas y/o crecimiento es significativo o

no.

2 Division de estudios Ministerio de Economia de Chile. (2012, Noviembre). “Emprendimiento
en Chile: una comparacion internacional”’. Recuperado de http://www.economia.gob.cl/wp-
content/uploads/2012/11/Boletin_Emprendimiento_Doing_Business.pdf



VI. Estructura de la investigacion

En este apartado, se detallara la organizaciobn que tendrd la investigacion,

detallando las actividades especificas, herramientas y output de cada tema.

La investigacion se encontrara dividida en cinco temas principales. En cada

uno de estos temas, existirdn actividades propiamente definidas y se utilizaran

distintas herramientas para poder obtener un output determinado.

siguiente tabla resumen

Actividades

Introduccion y

emprendimiento en

Chile

v Daruna

contextualizacion
del escenario
chileno en materia
de
emprendimiento.
Dar un preambulo
sobre la
investigacion
llevada a cabo.

Herramientas | Estudios secundarios.

Datos relevantes
sobre el
emprendimiento
en Chile.
Lineamientos dela
investigacion.

Marco conceptual y
metodologia

v Definir
conceptos
relevantes a
utilizar en la
investigacion.

v' Explicar la
metodologia de
investigacion a
utilizar.

Informacion

secundaria.

' v Explicacién

conceptos claves
(éxito,
emprendimiento
y herramientas
tecnoldgicas).

v’ Variables a
utilizar,
supuestos.

v Procedimientos
del estudio.

v Recopilacion
de datos
relevantes
sobre los
casos
estudiados
enla

investigacion.

| Entrevistas
personales
(informacion
primaria
cualitativa).

| v Pperfildel

emprendedor

v Descripcion
general de
los negocios.

Comparacion y
contraste

v Evaluar los
emprendimientos
en base alas
variables descritas
anteriormente.

[ Comparacfén Y

contraste (modelo de
texto expositivo).

| v Caracterizacion de

los rubros en base
a las variables de
estudio.

Mas especificamente, estos lineamientos se encuentran expresados en la

Determinar si la
hipétesis
planteada es
correctao no.

Dar lineamientos a
futuras
investigaciones
sobre eltema.

[ Método deductivo
indirecto.

| v Posibles

investigaciones
futuras.
Sugerencias de las
herramientas
tecnoldgicas que
pueden ser
utilizadas en
emprendimientos.



VIl. Alcance

En el estudio realizado se abarcan empresas de los 3 siguientes rubros:
Comercializacion de Indumentaria, Venta y Expendio de alcoholes y Amasanderia y
Pasteleria. Las empresas estudiadas poseen locales en las regiones V, VIl y R.M.,
estando en ésta Ultima presente en las siguientes comunas: Las Condes, Vitacura, La
Florida, Recoleta y San Joaquin. Las herramientas tecnologicas analizadas son las
siguientes: E-mail, Sitio Web, Herramientas BDD (“Base de Datos”), Redes Sociales
(Facebook y Twitter) y Herramienta de Facilidades de Pago (“Transbank”). También,
se analizara la variable nivel educacional de los emprendedores y de manera
complementaria la ubicacién de los emprendimientos. Las firmas corresponden a
PYMES y microempresas formalizadas que tengan un nivel de ventas menor a

100.000 UF (anexo 10).

VIIl. Emprendimiento en Chile

A. Informacién relevante del emprendimiento en Chile

En este segmento, se dara informacién acerca de los emprendimientos en
Chile basado en un estudio realizado por GEM (Global Enterpreneur Monitor) en el
afio 2013°% para poder dar un contexto a las variables analizadas y alcances de este
estudio. Esto comprendera informacion educacional de emprendedores, uso de
nuevas tecnologias en los emprendimientos, formalizacién de los emprendimientos y

sector econémico preponderante en emprendimientos.

En primer lugar, con respecto a la escolaridad o educacion de los

emprendedores, el 59% de los emprendedores tiene nivel educativo mas alla de la

3 Amoros, E. Poblete, C, (2013) “Actividad emprendedora en Chile y el mundo 2012”.
Recuperado de http://www.innovacion.cl/wp-content/uploads/2013/04/GEM-Chile-2012-
Reporte-Actividad-Emprendedora.pdf [25 de mayo de 2014]
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educacion obligatoria chilena (ensefianza media completa), aspecto importante para la

investigacion, puesto que se va a considerar dentro de las variables del estudio.

En el caso de la tecnologia e innovacion, el 56,3% de los emprendedores en
etapas iniciales y el 78,4% de los emprendedores establecidos no utilizan nuevas
tecnologias en la produccion, distribucion y/o comercializacion de sus productos, no
obstante, cerca del 50% considera que sus productos son innovadores en el mercado.
Lo anterior hace sentido analizando la motivacién y nivel de escolaridad de los

emprendedores.

Por otro lado, dado que esta investigacibn es sobre empresas que se
encuentren formalizadas, es relevante saber cuantas de estas empresas componen el
total de emprendedores. Segun el estudio realizado por EME en el 2013*, el 51,6% de
los emprendedores se encuentra formalizado, ademas de los emprendedores no
formalizados, aproximadamente el 70% no ha considerado el formalizarse. Dentro de
las razones de la informalidad de los emprendedores, se encuentra principalmente el
tamafio pequefio de la empresa, y en menor medida, el no ver algun beneficio de

realizar este proceso y la burocracia y papeleo respectivo del proceso.

Analizando la distribucibn de emprendedores segun el rubro de sus
emprendimientos, se observa que el 34,6% de los emprendimientos formales, y el
31,9% de los emprendimientos informales son del rubro de comercio (sector

econdémico utilizado para esta investigacion).

Finalizando, esta informacién sirve para dar un contexto a este estudio,

pudiendo definir las variables a considerar para esta investigacion.

4 Divisidn de estudios Ministerio de economia de Chile. (2013, Diciembre). “Emprendimiento
Formal e Informal en Chile”. Recuperado de http://www.innovacion.cl/wp-
content/uploads/2013/12/Boletin-EME-3-Formalidadl.pdf [25 de mayo de 2014]
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B. Uso de herramientas tecnoldgicas en Chile y en el extranjero

En un comienzo, se mencionara informacién sobre el uso de herramientas
tecnologicas en Chile, tanto a nivel personal como de emprendimiento. Para esto, se
definird que es un emprendimiento tecnoldgico para efectos de este estudio; luego, se

dara informacién sobre el uso de e-mail, redes sociales y sitios web en Chile.

En esta investigacion, emprendimiento tecnolégico se definira como
emprendimientos que utilizan herramientas tecnoldégicas avanzadas tales como: sitio
web, boleta electrénica, medio de pago Transbank, sistema computacional de registro
(por ejemplo inventario), entre otros. En materia de tecnologias de informacion y
emprendimiento tecnol6gico, Chile es el pais de América Latina que esta haciendo
mayores esfuerzos para acortar la brecha con los paises de economias mas
avanzadas.” Cabe destacar que este auge en el desarrollo de las tecnologias de
informacion esta relacionado con el apoyo en el marco politico y regulatorio, el buen

entorno comercial y la disminucién en los costos de acceso.

Con respecto a las herramientas tecnoldgicas, el uso de e-mail es una de las
actividades mas realizadas por usuarios de Internet, un total de 94% de las personas
activas en Internet leen o envian correos electronicos diariamente. Ademas,
aproximadamente el 70% de las personas ha utiliza el e-mail con motivos comerciales,
empleando alrededor del 30% de su tiempo en ello®, siendo uno de los medios de

comunicacion digital con mayor alcance.

En el caso de las redes sociales, la audiencia presente en ellas supera los mil

millones de personas a nivel mundial. En el caso de América Latina, esta cifra fue de

5 Rodriguez, Constanza. Marticorena, Nicolds. (2013, 11 de Abril). “Chile es nuevo lider
regional en tecnologias de informacién y destaca en area de innovacion”. Recuperado de
http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=107691 [25 de mayo de 2014]

®Soto, Beatriz. (2012). “La importancia del marketing por email y algunos consejos de marketing
por email para emprendedores”. Recuperado de http://www.gestion.org/marketing/marketing-
directo/34786/la-importancia-del-marketing-por-email-y-algunos-consejos-de-marketing-por-
email-para-emprendedores/ [12 de Julio de 2014]
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aproximadamente 114,5 millones de personas, esto es un 96% de la poblacion online
de la region. Para el caso chileno, cerca de 6.9 millones de personas visitaron o tienen
cuenta en alguna red social, lo cual representa un 94% de la poblacion online del pais,
es decir, podemos ver que el publico presente en este medio digital es bastante
amplio. Para motivos de esta investigacion, se hara énfasis en Facebook y Twitter,
pues Facebook es la red social con mayor presencia a nivel latinoamericano,
abarcando, en el caso chileno, a aproximadamente el 90% de la poblacion online, y
Twitter es la tercera red social con mas usuarios a nivel nacional, alcanzando un total

de aproximadamente 1,2 millones de visitantes’.

En cuanto a los sitios web, méas de un 80% de las empresas chilenas poseen
este tipo de herramienta. No obstante, cerca de un 70% de estos sitios carece de la
posibilidad de recibir pedidos en linea. Ademas, en el afio 2012 se vendié mas de un

millén de productos via internet®.

Para terminar, el uso de sitio web, e-mail y redes sociales en un
emprendimiento son aspectos a considerar en este estudio, pudiendo obtener

conclusiones interesantes con respecto al nivel de ventas de cada empresa y rubro.

IX. Marco conceptual y metodologia investigacion

En este capitulo, se dara a conocer el proceso de investigacion en conjunto con
pequefio marco conceptual. Para realizar esto, se definirh emprendimiento y éxito para
efectos de esta investigacion. Posteriormente, se dard una explicacion de la pregunta

de investigacion, hip6tesis, procedimiento de investigacién; detallando los rubros que

" comScore. (Septiembre 2011). “El crecimiento de las Redes Sociales en América Latina”
Recuperado de http://www.guiadigital.gob.cl/articulo/sobre-redes-sociales-en-chile. [12 de Julio
de 2014]

8 Anda. (2012). “Chile: EI 2012 compras por internet superaron el millon de productos”.
Recuperado de http://www.anda.cl/not_compras_internet_2012.asp y
http://www.chilexportaservicios.cl/CES/Portals/18/RGX.pdf [12 de Julio de 2014]
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se tomaran en cuenta para esta tesis. Finalmente, se daran a conocer las variables a

considerar en este estudio.

A. Emprendimiento

Para este estudio, se definirA el emprendimiento como el desarrollo e
implementacién de una idea de negocios por parte de una o mas personas, asumiendo
un riesgo financiero asociado. En esta investigacion, se van a considerar solamente
emprendimientos formalizados (emprendimientos que ya estdn constituidos y que
presentan inicio de actividades brindado por el Sll), aspecto no establecido en la

definicion de emprendimiento.

B. Exito

En los negocios, normalmente, el éxito es definido como el obtener un
crecimiento superior al promedio de la industria, poseer altos niveles rentabilidad o una
participacion de mercado alta. Para términos de esta tesis, se va a considerar el grado
de éxito de acuerdo al crecimiento anual de ventas de la empresa, sobre el promedio
de la industria. Un emprendimiento se considerara con bajo crecimiento si esta por
debajo del promedio de la industria, medio si esta en el promedio de la industria y alto
si esta por sobre el promedio de la industria. Cabe destacar que la informacién sobre
el crecimiento de ventas es una aproximaciéon obtenida por NexoRSU de la Facultad
de Economia y Negocios de la Universidad de Chile y por un estudio realizado por

Prom Per( en el afio 2013°.

9 Prom Per(. (2013). “Guia de mercado Chile. Sectores de importancia”. Recuperado de
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/GM%?20servicios%20-
%20Chile%202013.pdf [25 de mayo de 2014]
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C. Explicacion hipotesis, pregunta de investigacion y metodologia

En este segmento, se detallara el procedimiento que se va a llevar a cabo en
esta investigacion. Para ello, se mencionardn y justificaran la pregunta de

investigacion, hipotesis y metodologia (proceso completo, rubros).

En esta investigacion, se trabajard en torno a responder la siguiente pregunta
de investigacion: ¢Cémo las empresas pueden lograr crecimiento y rentabilidad
aprovechando herramientas tecnoldgicas en su proceso de comercializacion y
distribucién? La hipétesis a esta pregunta es que las herramientas tecnolégicas, en
cuanto a la comercializacion y distribucion, afectan en términos positivos al crecimiento

y rentabilidad de la empresa.

Para poder llevar a cabo este estudio y corroborar la hip6tesis previamente
establecida, se va a realizar un levantamiento de informacién en base a entrevistas
sobre 3 casos de emprendimientos por cada rubro escogido, que cumplan con estar
dentro del grupo de microempresa, pequefia 0 mediana empresa en Chile (Ver anexo

10).

Estos emprendimientos van a ser seleccionados dentro del sector econémico
de comercio ya que es el sector que concentra la mayor cantidad de emprendimientos,
tanto formales como informales, segln un estudio realizado por el ministerio de
economia en el afio 2013 (34,6% en emprendimientos formales y 31,9% en
emprendimientos informales, EME 2013). Dentro del sector comercio se eligieron los

siguientes rubros:

Amasanderia y reposteria: Se eligid este rubro, puesto que a industria de

amasanderia y pasteleria es el sector PYME mas importante del sector comercio, el

primero de los alimentos procesados, el sexto de toda la manufactura'®; genera mas

1% biario Estrategia. Recuperado de http://www.estrategia.cl/detalle_cifras.php?cod=3676 [25
de mayo de 2014]
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de 100 mil empleos y factura mas de US$3.000 millones. Del total de la industria, mas
del 70% son microempresas. De acuerdo a estos datos, se pudo establecer que este
rubro es fundamental en el analisis de este estudio pudiendo tener una visién clara de
como podria afectar las herramientas tecnolégicas a uno de los rubros mas

importantes en la empresa de menor tamafio en Chile.

Expendio y venta de bebidas alcohdlicas: Se escogié este rubro ya que la

industria de la venta de alcohol se ha visto afectada en los ultimos afios debido a una
serie de contingencias nacionales como, en primer lugar, la ley de tolerancia cero
(2012) que ha provocado un cambio cultural en las personas, aumentando el consumo
de bebidas sin alcohol. Otro punto a considerar es que Ultimamente se esta
tramitando la reforma tributaria que va a provocar un aumento en el impuesto a los
alcoholes afectando fuertemente a las PYMES; para la cerveza con cinco grados de
alcohol, el impuesto pasara del 15% actual a 20,5%, el impuesto al vino de 12 grados
de alcohol pasaré del actual 15 a 24%, el pisco de 35 grados subira de 27 a 35,5% y el

whisky de 27 a 48%, mismo gravamen que se aplicara al ron, vodka y tequila de 40

grados, etc.

Seria interesante analizar como se han podido desenvolver algunas PYMES en

este rubro considerando los acontecimientos mencionados anteriormente.

Comercializacién de Ropa: Se escogid este rubro, debido a que la industria de

ropa en Chile es una industria que se ha caracterizado por la constante baja en
precios (baja de un 23% entre los afios 2006 y 2011, lo que coincide con la entrada en
vigencia del tratado de libre comercio con China en el afio 2006) dado por la gran
importacion de productos chinos al mercado nacional. La importacion de productos

chinos corresponde al 80-90% del volumen de ropa consumido en Chile, provocando

" Rivera, R (2012, 24 de marzo). “Venta de tragos sin alcohol se dispara con nueva ley”.
Recuperado de http://www.emol.com/noticias/economia/2012/03/23/532398/venta-de-tragos-
sin-alcohol-se-dispara-con-nueva-ley-y-productores-apuestan-por-promisorio-futuro.html [25 de
mayo de 2014]
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el cierre de varias empresas. Es importante analizar emprendimientos en este rubro
para poder comparar las adaptaciones que han tenido estas empresas (empresas que
tengan distintos grados de uso de herramientas tecnolégicas) de acuerdo al cambio de
las condiciones de la industria en el Ultimos tiempo, en base a las herramientas

tecnoldgicas.

Para efectos de esta investigacion, se va a profundizar en casos reducidos, ya
gue se pretender brindar un punto de partida para futuros estudios relacionados con el

uso de las herramientas tecnolégicas en el emprendimiento.

Una vez que se hayan escogido los emprendimientos (3 por cada rubro), se
procedera a comparar y contrastar estos emprendimientos, considerando ciertas
variables que seran determinadas y analizadas a continuacion. Posteriormente, se
realizard un andlisis de los resultados obtenidos. Una vez finalizado esto, se daran

conclusiones al respecto en base a la hip6tesis previamente establecida.

Para finalizar, el procedimiento para poder desarrollar este estudio corresponde
a una comparacion y contraste de emprendimientos y rubros expuestos en esta tesis.
Esto va a dar algunos lineamientos de como es la realidad de los emprendimientos en

cuanto a herramientas tecnoldgicas y nivel educacional.

D. Variables a considerar en el estudio

Se describiran las variables de estudio y supuestos. Para poder concretar esto,
se detallara cada variable con respecto a la informacion recabada inicialmente. Luego,

se definiran los supuestos a considerar en esta investigacion.

1. Crecimiento Ventas: grado de logro o éxito que tiene un emprendimiento

(concepto definido y explicado anteriormente). Esta variable va a considerar un
nivel bajo, medio o alto de acuerdo a los promedios de crecimiento anuales (en

base a los ultimos 2 afios):
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Nivel promedio de crecimiento ventas anual Reposteria y amasanderia: 4%.
Nivel promedio crecimiento ventas anual venta y expendio alcoholes 10%.
Nivel promedio crecimiento ventas anual comercializacion indumentaria:

7,4%.7

Niveles de ventas:

Nivel Bajo: 1% bajo el promedio
Nivel Medio: Entre 1% bajo el promedio, y 1% sobre el promedio.

Nivel Alto: 1% sobre el promedio

Sitio Web: un sitio Web es muy importante para una empresa, pudiendo ser
utilizada como una estrategia “Pull” para atraer clientes (Inbound Marketing).
Sirve como publicidad, informar productos, mejorar imagen de marca, contactar
diversos clientes sin importar su ubicacién, horario de atencion.

Métodos simples de base de datos (uso Excel para datos de empresa): es una

herramienta imprescindible para los emprendimientos ya que permite tener un
cierto orden en cuanto a los costos (prorrateo de costos), proveedores,
clientes, etc.”

E-mail: es un método practico para poder comunicarse con sus proveedores,
contactar clientes y poder gestionar procesos dentro de la empresa™.

Uso de redes Sociales: el uso de redes sociales es un aspecto primordial en el

desarrollo inicial de una empresa. Sirve para posicionar inicialmente la marca y

promocionar sus productos pudiendo llegar a la mercado objetivo faciimente.

'2 Prom Peri. (2013). “Guia de mercado Chile. Sectores de importancia”. Recuperado de
http://lwww.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/GM%20servicios%20-
%20Chile%202013.pdf [25 de mayo de 2014]

3 Lenis, A. (2013, 24 de Septiembre). “Profesionales que mas utilizan Excel” Recuperado de
http://especialistasenexcel.com/profesionales-que-mas-utilizan-excel/ [25 de mayo de 2014]
4 Castro, B. (2013, 13 de Julio). “Por que es necesario el social media para las empresas?”.
Recuperado de http://benitocastro.com/por-que-es-necesario-el-social-media-para-las-
empresas/ [25 de mayo de 2014]
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Ademas, el costo de utilizar este tipo de herramientas es bajo, por lo que es
una herramienta muy util para el éxito de la empresa.

6. Nivel educacional fundadores: El nivel educacional puede ser un factor

preponderante en el desarrollo inicial en una empresa considerando la
tecnologia. Al no tener un cierto nivel de educacion y conocimiento global,
puede que no estén informados de cémo utilizar nuevas tecnologias a bajo
costo que les podrian ayudar en su negocio®.

7. Medio de pago Transbank: Este medio de pago es una herramienta importante

para facilitar proceso de compra de clientes. En los ultimos afios, ha habido un
aumento sostenido de bancarizacion en Chile; cada vez mas chilenos tienen
tarjetas de crédito y/o débito™, por lo que cada vez se hace mas imprescindible

tener el sistema de pago Transbank.
Supuestos a considerar:

1. Las variables cantidad de personas, afios de emprendimiento, experiencia de
la empresa, trabajadores en el area y ubicacién van a ser consideradas en este
estudio como secundarias para complementar este estudio.

2. No se van a considerar ningun tipo ayuda en términos de asesoria, para tener
en cuenta solamente el efecto de herramientas tecnolégicas.

3. No se va a considerar los recursos econémicos con que se inicid y se ha

desarrollado en el ultimo tiempo la empresa.

Para terminar, las variables explicadas anteriormente corresponden a las

variables principales de estudio, las variables secundarias van a servir como

!> Divisién de estudios Ministerio de economia de Chile. (2013, Diciembre). “Emprendimiento
Formal e Informal en Chile”. Recuperado de http://www.innovacion.cl/wp-
content/uploads/2013/12/Boletin-EME-3-Formalidadl.pdf [25 de mayo de 2014]

16 caceres, Nicolas. (2012, 29 de Septiembre). “La dificil carrera por bancarizar a todos los
chilenos”. Recuperado de http://www.lasegunda.com/Noticias/Economia/2012/09/784525/la-
dificil-carrera-por-bancarizar-a-todos-los-chilenos [25 de mayo de 2014]
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complemento en las conclusiones de este estudio, por lo que, sélo se va a explayar en

las variables principales.

X. Levantamiento de informacion emprendimientos

Se realizé un levantamiento de informacion mediante entrevistas a nueve
emprendimientos (3 por cada rubro). Los emprendimientos para este estudio fueron
seleccionados en base a una muestra por conveniencia. En las empresas analizadas,
se recabo informacion en el siguiente orden:

e Contexto empresa e informacién general, Ubicacion Locales Entrevistados y

Propietarios

e Marketing

e Operaciones

e Herramientas Tecnoldgicas
e Empleados por local

¢ Informaciéon Crecimiento de Ventas

A. Ventay expendio de alcoholes

1. Kamadi

Actualmente es una de las botillerias y distribuidoras de licores mas grandes de
la octava region, con 3 locales en Concepcion, 1 en San Pedro de la Paz y también
posee 2 tiendas en Santiago (Vitacura y Nufioa). Su origen es familiar y continta
siendo administrado por la misma, contando con una trayectoria de mas de 20 afios en
Concepcion y con 3 afios aproximadamente en Santiago. El local esta ubicado en
avenida Vitacura, del cual esta a cargo Diego Neira, tiene 25 afios y es hijo del duefio

de Kamadi.
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Respecto al marketing, Kamadi suele hacer promociones de bebidas
alcohdlicas y de fantasia a precios reducidos (Bebida Cola junto a una botella de
pisco) y con shacks a mitad de precio.

Respecto a las operaciones de Kamadi, lleva un exhaustivo registro de
compras inventas semanales y mensuales.

Kamadi, a diferencia de la enorme cantidad de botillerias existentes en
Santiago, posee una gran preocupacion por la promocion de sus productos, lo que lo
ha llevado a desarrollar sus herramientas tecnolégicas con tal de aumentar su
presencia. Hoy en dia, cuenta con una sitio web (www.kamadi.cl) y también esta
presente en las redes sociales, teniendo wuna pagiha en Facebook
(https://www.facebook.com/kamadi), y una cuenta en Twitter
(https://twitter.com/KAMADI_cl), en adicion a sus 2 mails empresariales
(ventas@kamadi.cl; info@kamadi.cl). Cabe destacar que, en los locales, se manejan
otras herramientas tecnoldgicas destinadas a la gestion de inventario y computadores
para la realizacion de ventas, ademas de incorporar facilidades de pago como
Transbank.

Un rasgo diferenciador muy importante es la posibilidad de realizar pedidos por
internet o de manera telefénica, facilidad otorgada por pocas botillerias siendo una de
sus grandes fortalezas.

Actualmente trabajan 7 empleados en esta tienda, en puestos de cajero (2),
bodeguero (4) y administrador (1) y su crecimiento en ventas es alto, superior al

promedio de la industria.

2. Botilleria cordillera

La Botilleria Cordillera es una empresa dedicada a la venta y expendio de
alcoholes que lleva 20 afios en este rubro. Esta empresa comenzé como un negocio
familiar encabezado por el padre del actual duefio del negocio. Luego, la empresa

queddé a manos del hijo, Jorge Contreras, (el padre quedd s6lo como socio) persona
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gque entiende el rubro en que esta inmersa la empresa debido a que ayudo a su padre
en el negocio. Jorge Contreras tiene 33 afios, soltero y posee educacion media
completa. Actualmente, tiene un local que se ubica en la calle Walker Martinez, en la
comuna de La Florida.

Esta empresa tiene clientes principalmente jévenes que van a comprar durante
la tarde y en la noche, generalmente los fines de semana, pero también existe un gran
flujo durante la semana. En verano, los productos mas comprados son el ron y la
cerveza, principalmente por el calor; en cambio, durante el invierno, los clientes
prefieren mas el vino, debido al frio.

Dentro de las actividades de marketing que ha realizado Botilleria Cordillera, se
encuentran: promociones de ron y pisco con otros bebestibles, tanto alcohélicos como
no alcohdlicos o con otros productos (bolsas de papas fritas, otro), publicidad del local
y productos mediante redes sociales como Facebook
(https://www.facebook.com/botilleria.cordillera/about). Este tipo de actividades de
marketing ha presentado un efecto positivo en la empresa ya que en los Ultimos 2
afios, Botilleria Cordillera ha aumentado sus ventas en un 10 - 15%.

Dentro de sus operaciones, Botilleria Cordillera lleva un registro de su
inventario y ventas utilizando herramientas computacionales para poder gestionar la
empresa de forma més ordenada y eficiente. También, han tenido varias
capacitaciones brindadas por sus proveedores (principalmente Coca-Cola y otras
empresas pisqueras) en cuanto al uso de nuevas tecnologias (nuevo software) en los
codigos de barra para cada producto y factura electronica. Este tipo de inducciones
son imprescindibles ya que permite una mejor comunicacion con proveedores en
cuanto a pedidos y falta de inventario en el local.

Esta empresa no tiene sitio web, tampoco tiene e-mail que puede ser Util para
tener una forma alternativa de comunicacion para realizar pedidos a proveedores o

también que los clientes se puedan comunicar con la empresa (pedidos a domicilio,
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para ocasiones especiales, etc.). Ademas, no tienen medio de pago por Transbank, no
brindando mayores alternativas de pago a sus clientes.

Esta empresa tiene 4 trabajadores que se dedican a la venta, pedidos a
proveedores, inventario y promocion del local. Por otro lado, botilleria Cordillera

presenta un nivel de crecimiento de ventas alto, superior al promedio de la industria.

3. Minimarket y botilleria Drinks

Minimarket y botilleria Drinks es un negocio de venta y expendio de alcoholes
gue tiene un local que se encuentra en la comuna de Vitacura. Esta empresa lleva
mas de 10 afios dedicandose a la comercializacion de alcohol y otros abarrotes. El
duefio de este negocio es Jorge Vilches. Este negocio comenz6 como un
emprendimiento por necesidad, ya que, antes de dedicarse a este negocio, Jorge
trabajaba como taxista y la familia no estaba de acuerdo con que se dedicara a esa
labor, por lo que él decidi6 cambiar de actividad y emprender en un negocio de
alcoholes y abarrotes. El local se encuentra en la interseccion de la Avenida Vitacura
y Luis Carrera. Jorge Vilches, (quien esta casado y tiene un nivel educacional técnico

completo) esta encargado de la gestion del local, de la caja y venta de productos.

Con respecto a las actividades de marketing, Drinks no hace actividades de
promocién o comunicacion de sus productos: sélo fijacion de precios en base a la
competencia del sector y sus costos. En cuanto a las actividades operacionales, se
encuentra que Drinks va reponiendo los productos una vez que se terminan. Ademas,
esta empresa compré hace 2 afios un sistema computacional para poder registrar el
inventario de manera eficiente, pero que desafortunadamente no lo ha utilizado audn,
ya que no tiene los conocimientos para poder emplearlo de la mejor manera posible.

Hace un tiempo atras, tuvo problemas con la municipalidad de Vitacura por el

horario de cierre del local (normalmente cerraban entre 1 y 3 am y la municipalidad
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gueria obligarlos a cerrar antes de las 11pm). Después de largas discusiones y juicios
de por medio, se autorizo cerrar a la hora permitida en un comienzo.

Finalmente, dentro de las herramientas tecnolégicas que tiene esta empresa se
encuentra el medio de pago Transbank que fue implementado por necesidad de los
clientes del sector mas que por iniciativa propia, debido a los costos en los que hay
que incurrir para implementar este medio de pago.

Actualmente, trabajan 2 personas en el negocio, el duefio del local y, ademas
existe otro trabajador que se dedica a atender a los clientes en base a los productos
que quieren comprar y apoyar las labores de Jorge. El crecimiento de las ventas se ha

mantenido dentro del promedio de la industria.

B. Amasanderia y pasteleria

1. Tocas de Chachagua

Esta pasteleria se fund6 en el balneario de Cachagua, V region, el 2006 por
Carolina Raby (actual duefa junto a su hija). Esta empresa familiar se hizo conocida
entre los vecinos de Cachagua y mediante la comunidad se comenz6 a popularizar,
decision que llevé a su duefia a expandirse hacia Refiaca y mas tarde a Santiago.
Tocas funciona de manera alternada ya que durante el verano estan abiertos
solamente los locales en Refiaca y Cachagua, mientras que el resto del afio estan
abiertos al publico Unicamente los locales de Santiago. Estd ubicado en Avenida
Vitacura, encontrandose todas las tiendas a cargo de Carolina Raby y su hija. Todos
sus productos son confeccionados por Carolina Raby (quién posee un titulo en cocina
de un Instituto Profesional) y el reparto esta en manos de su hija.

No se realizan actividades de marketing y operaciones.

Tocas de Cachagua forma parte del nimero creciente de pastelerias que se
han asentado en Santiago en los Ultimos afios y, por lo mismo, han debido desarrollar

herramientas tecnolégicas para mantener a sus clientes. Cuenta con un sitio web
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(www.tocas.cl), grupo y perfil de Facebook
(https://www.facebook.com/groups/158575734159375/;
https://www.facebook.com/tocasdecachagua) cuenta de Twitter
(https://twitter.com/tocasdelicias). En adicion, tienen teléfonos fijos en cada local, por lo
que se pueden realizar los pedidos o se puede enviar un mail a pedidos@tocas.cl.

Tocas también maneja su base de datos de clientes mediante un software y
dan facilidades de pago como Transbank. Para el buen manejo de inventario y
mermas utilizan planillas estandarizadas por Excel.

El local cuenta con 4 trabajadores, quienes utilizan los puestos de cajero (1) y
el resto son asistentes (3), quienes ayudan en la manipulacién del producto. El

crecimiento de las ventas es alto, superior al promedio de la industria.

2. Amasanderia La Opera

La Opera es un negocio de amasanderia y pasteleria que esta ubicado en la
comuna de La Florida. El duefio de esta empresa se llama Domingo Paellalef, un
hombre casado que lleva mucho tiempo trabajando en este rubro y quién decidi6 abrir
este negocio, ya que desde hace mucho tiempo queria emprender en una actividad a
la que se ha dedicado durante mucho tiempo y que le encanta. Esta empresa surgi6
como una empresa familiar, en la cual, tanto los familiares directos (padres e hijos)
como indirectos (tios y sobrinos) han ayudado de manera proactiva al correcto
funcionamiento de ésta. El tipo de productos a la venta esta directamente relacionado
con la estacion del afio en que se encuentre, es decir, en verano se venden productos
helados y frescos por el calor imperante de la época como es el caso de los postres de
ricotta, pastel de yogurt, distintos tipos de tartaleta, kuchen de manzana, entre otros.
En cambio, en los meses de invierno se venden productos mas secos por las bajas
temperaturas; como por ejemplo queques. Esta empresa tiene sélo 2 afios
funcionando, con un local en la calle La Opera.

Esta empresa no realiza actividades de marketing.
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Respecto a sus operaciones, se puede destacar que lo que mas producen son
gueques (producto de mayor venta), y que los productos que no son vendidos durante
el dia, no se guardan para poder ofrecer productos mas frescos y por vencimiento.

Dentro de las herramientas tecnolégicas que utiliza esta empresa, se encuentra
el medio de pago Transbank que es una forma muy Util para los clientes de pagar
cémodamente. Este punto puede considerarse una ventaja para este negocio por
sobre su competencia en el sector, dado que no muchos locales de este estilo tiene
este tipo de tecnologia. Aparte de esto, no presenta ningun otro tipo de herramienta
tecnologica.

En este local trabajan 2 personas, una de ellas es la que produce los productos
(panes, pasteles, tortas, kuchenes, entre otros.). Por otra parte, la otra persona que
trabaja en el local, llamada Violeta Remuleo, es la que est4 encargada de la cajay de
la venta a los clientes. Estos trabajadores recibieron una pequefia induccién de cémo
se realiza su trabajo, el resto de las funciones las han aprendido a lo largo del tiempo
trabajando ahi. Finalmente, el crecimiento de ventas del local se ha mantenido dentro

del promedio de la industria.

3. Amasanderia Rommy

Es una amasanderia y pasteleria ubicada en la comuna de La Florida, que
lleva 20 afos funcionando y figura como una amasanderia pequefia, pero que se
expandio y posee 2 locales. El local est4 ubicado en Walker Martinez y su duefia es
Elba Mardones, quién administra ambos locales y quién tiene educacion media
completa.

Amasanderia Rommy no posee actividades de marketing y operaciones.

Amasanderia Rommy ha basado sus ventas en el “boca a boca” de los vecinos
ya que no realiza ningun esfuerzo econémico en la promocion de sus pasteles y
productos. Dado que es una pasteleria pequefia y de escasos recursos, se sitlan en

comunas de clase media y se encarga de la venta solamente en locales, sin el apoyo
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de herramientas tecnoldgicas de ningun tipo o de la publicidad basica, que suele ser
utilizada en pequefios negocios, ya sea publicidad mediante afiches u otros. El Unico
medio de pago aceptado es el efectivo.

El local cuenta con 8 trabajadores, quienes utilizan el puesto de cajero (1),
amasandero (4) y pastelero (3). Su crecimiento en ventas, asegura Maria
Bahamondes, quién es cajera del local y posee educaciéon técnico incompleta, son

medios y se mantienen en torno al promedio de la industria.

C. Comercializacién de Indumentaria

1. Esteva

La empresa, Arturo Esteva, es una empresa de tipo familiar, cuya creacion data
de hace 20 afios atras, cuando el abuelo de la actual duefa, Arturo Esteva, decidio
emprender en el negocio de la confeccion de indumentaria femenina. En sus inicios la
empresa solo se dedicaba a la confeccion y venta de indumentaria; luego de 10 afios
empez6 a importar ropa desde Argentina. Actualmente, la empresa se dedica a la
confeccion e importacion de ropa argentina, dedicada especialmente al publico
femenino. La empresa cuenta con 2 locales: uno ubicado en el centro comercial
Apumanque en la comuna de Las Condes, y el otro ubicado en Apoquindo, a pasos de
Plaza Los Dominicos, también en la comuna de Las Condes. . La actual duefia es
Cecilia Esteva, mujer soltera de 42 afios de edad, quien heredd el negocio familiar.
Cecilia es disefiadora (educacién profesional completa), y desde su egreso de la
universidad, se ha desempefiado en la confeccion y disefio de diversas prendas en el
negocio familiar, conjunto a sus 2 socios (miembros de su familia)

En el area de marketing, para la promocién de su tienda y productos, realizan
una estrategia de marketing directo, donde tienen una cartera de clientes con la que

tienen contacto periédicamente (comunicacion via telefénica).
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Con respecto al area de operaciones de la empresa, Esteva tiene un sistema
de inventario, el cual registran manualmente (tienen muestras visibles en la tienda con
un stock determinado). Las ventas, y otros datos que pudiesen ser relevantes para la
empresa, son registrados de manera manual. Ademas, no cuentan con sistema de
boleta electronica.

La empresa desde su creacién, no ha contado con herramientas tecnolégicas
para el apoyo o administracién del negocio (no utiliza mail, sitio web o redes sociales
para promocion), debido al costo de implementacion de las herramientas y la
capacitacion que esto conlleva y. ademas, que no “ha sido necesario hasta el
momento”, en palabras de la duena

Posee un total de 3 socios (incluyendo a la actual duefia) y 3 vendedores.

Esteva presenta un crecimiento de ventas medio, dentro del promedio de la industria.

2. Dorila Edith Aravena herrera

La empresa, Dorila Edith Aravena Herrera, es una empresa de tipo familiar
creada hace 22 afios. Su actual duefia es Dorila Edith Aravena Herrera y este
emprendimiento ayudd bastante a su familia, en términos econémicos. La empresa
tiene actualmente una tienda de venta, ubicada en el Persa Departamental, en la
comuna de San Joaquin, donde trabaja s6lo una persona, quien desempefia las tareas
de venta y caja. No obstante, la produccién y confeccién de gran parte de la ropa de la
empresa ocurre en la casa de la duefia, ubicada a pasos del Estadio Nacional, en la
comuna de Nufioa. Dorila Edith Aravena Herrera es mujer viuda de 86 afios de edad y
madre de 5 hijos. Sus estudios son de ensefianza media completa, y desde su egreso
se ha desempefiado en multiples oficios, siendo la confeccién y costura su altimo.

Para el area de marketing, no se realizan esfuerzos ni practicas (en el caso de
ventas, solo existe incentivos por venta).

En el area de operaciones, se registra la informacion de manera manual, y no

se toman datos relevantes para ser usados en el futuro (se tiene un registro contable,
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pero no se toman decisiones en base a la informacién que se tiene, basicamente por
la falta de conocimientos y motivacion de la duefia en estas tematicas).

La empresa no cuenta con herramientas tecnolégicas para el apoyo o
administracion del negocio (no utiliza mail, sitio web o redes sociales para promocion),
y desde su creacién, ha desempefiado todas sus funciones de forma tradicional, pues,
la duefna siempre se ha sentido comoda con los métodos tradicionales, y le han dado
resultados, por lo que intentar innovar en tecnologia le parece muy arriesgado. El
Unico caso donde si se ocupa tecnologia es en la contabilidad, utilizando el programa
Transtecnia, no obstante, este servicio es externo a las operaciones de la empresa.

La empresa no cuenta con socios, y posee 2 trabajadores: un vendedor
contratado en jornada completa, y una persona encargada de la contabilidad, quién
entrega sus servicios de manera externa (no esta contratado). El crecimiento de las

ventas se ha mantenido dentro del promedio del rubro.

3. Matos

Matos, es una empresa de tipo familiar creada hace 5 afios. El duefio de esta
empresa es Cristian Ramirez, que emprendié por temas econOmicos en base a
ensayo y error apoyado por su madre. La empresa presenta un local comercial,
ubicado en Patronato, en la comuna de Quilicura, con dos trabajadores. El actual
duefio es un hombre casado de 38 afios de edad y padre de 3 hijos. Su nivel
educacional es profesional completo, y una vez que finaliz6 sus estudios, se
desempefd en multiples trabajos, siendo este emprendimiento su ultima y actual labor.

En el area de marketing, utilizan promocion via Facebook (tienen una pagina
en esta red social), y realizan marketing directo: poseen una cartera de clientes de
diversa indole, desde personas naturales hasta colegios, pudiendo disefian y

confeccionan ropa escolar.
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En el area de operaciones, tienen un inventario registrado de manera
tradicional.

La empresa cuenta con multiples herramientas tecnolégicas, como por ejemplo
un sitio web, que funciona como catalogo de sus productos; e-mail, con el cual se
comunican con sus clientes directos y coordinan pedidos; y una pagina en Facebook,
para promocionar la tienda.

Matos cuenta con 3 trabajadores y la empresa tiene un crecimiento de ventas

alto, sobre el promedio de la industria.

Para terminar, como se puede ver, estos 9 emprendimientos vienen de
realidades distintas, lo que ayuda a tener un analisis mas diverso. Estos 9
emprendimientos van a ser comparados y contrastados para poder obtener

conclusiones interesantes al final del estudio.

Xl. Comparacion y contraste emprendimientos

En este apartado, se compararan las distintas empresas mencionadas

anteriormente, separadas por rubro, en base a las siguientes variables:

o E-mail

e Sitio web

e Herramientas de base de datos

e Educacion Duefio

e Redes sociales

e Facilidad de Pago (Transbank)

e Crecimiento Ventas
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A. Ventay Expendio de Alcoholes

Tabla 1: Empresas de venta y expendio de alcoholes con respecto a las variables de

estudio

Variables/Empresas Botilleria Cordillera Drinks Kamadi

e-mail No No Si

Sitio web No No Si

Herramientas de base Si Si pero no lo utiliza Si

de datos

Educaciéon Duefio Media Completa Técnico Completo Media Completa

Redes sociales Si (facebook) Si Si (pagina en
facebook, twitter)

Facilidad de Pago No Si Si

(Transbank)

Crecimiento Ventas Alto Medio Alto

En esta tabla se puede ver que la empresa Kamadi es la que presenta mayores
avances en cuanto a herramientas tecnoldgicas con respecto a las otras empresas.
Esto se refleja en que Kamadi utiliza herramientas como e-mail (tanto para pedidos de
clientes, como para comunicacién con sus proveedores), sitio web y péagina en
Facebook para poder promocionar sus productos y vender en forma online. Este tipo
de herramientas (sitio web y pagina en Facebook) son muy utiles como promocion
masiva de la empresa, sobre todo en un inicio, para darse a conocer. En el caso del
sitio web, se requiere una inversibn no menor para una PYME, por lo que el
costo/beneficio de esta herramienta, en un principio, conlleva a que sea poco

[lamativa.
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En cuanto a las herramientas de bases de datos de clientes, inventario,
pedidos, codigo de barra, entre otros, se puede decir que Kamadi y Botilleria Cordillera
tienen este tipo de herramientas y las utilizan de manera adecuada. Por otro lado,
Drinks tiene un programa computacional para poder contabilizar el inventario, pero el
duefio del negocio no lo ha utilizado adn, puesto que no tiene los conocimientos
previos como para usarlo de forma eficiente. Esto es una desventaja que presenta
Drinks con respecto a las demas empresas analizadas en este estudio, ya que no se
esta realizando un correcto calculo de inventario, no obteniendo un costeo adecuado.

Por otro lado, cabe destacar que 2 de las 3 empresas analizadas en este rubro,
tienen duefios o administradores que presentan educacién media y la restante
presenta educacion técnico completa. Para la empresa Drinks, podria ser una ventaja
con respecto a las deméas empresas analizadas, porque al tener un nivel educacional
superior, puede significar un mayor conocimiento de nuevas tecnologias existentes
para PYMEs. Ademas, un nivel superior de educacién puede permitir que el duefio
conozca procedimientos de gestién mas eficientes obteniendo una rentabilidad mayor
(este aspecto no va a ser un objeto de andlisis en este estudio). A pesar de esto, el
nivel educacional superior del duefio de la empresa Drinks con respecto a los demas
duefios no se ha reflejado en un crecimiento mayor de ventas, pudiendo existir otras
variables que sean significativamente mas potentes que el nivel educacional, como por
ejemplo las herramientas tecnoldgicas.

En cuanto a la facilidad de pago, se puede reflejar que tanto Drinks como
Kamadi presentan medio de pago Transbank y la Botilleria Cordillera sélo pago en
efectivo. Esto puede ser importante ya que en los ultimos afios, ha habido un aumento
sostenido de bancarizacion en Chile; cada vez mas chilenos tienen tarjetas de crédito
y/o débito'’, por lo que cada vez se hace méas imprescindible tener el sistema de pago

Transbank. Aunque tener este medio de pago signifique un gasto extra para las

7 caceres, Nicolas. (2012, 29 de Septiembre). “La dificil carrera por bancarizar a todos los
chilenos”. Recuperado de http://www.lasegunda.com/Noticias/Economia/2012/09/784525/la-
dificil-carrera-por-bancarizar-a-todos-los-chilenos [25 de mayo de 2014]
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operaciones de la empresa, es muy Util para poder brindar mayores facilidades a los
clientes. En esta variable, se puede observar que, a pesar de que Botilleria Cordillera
no tiene este medio de pago, presenta un nivel de crecimiento de ventas superior a
Drinks (que si tiene este medio de pago); lo que lleva a que otras variables puedan
estar influyendo en el crecimiento de ventas como las herramientas tecnolégicas (ya
mencionadas) y también una variable no analizada en este estudio como lo es la
ubicacién (puede que en el lugar donde se ubica Botilleria Cordillera, los clientes
tiendan a comprar en efectivo por lo que la variable medio de pago no es relevante en
este caso particular).

En cuanto a la variable crecimiento de ventas, se puede ver que las empresas
Botilleria Cordillera y Kamadi tienen un alto nivel de crecimiento anual, en contraste
con la empresa Drinks que solo tiene un nivel de crecimiento estable. Esto se puede
ver reflejado en, principalmente, las herramientas tecnolégicas que utilizan estas
empresas, siendo Drinks la que presenta un menor uso de este tipo de herramientas,
en comparaciéon a las otras 2 empresas analizadas. Este crecimiento en el nivel de
ventas puede verse reflejado en otras variables como la ubicacion, capital invertido en

los dltimos afios, entre otras que no fueron consideradas en este estudio.
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B. Amasanderia y Reposteria

Tabla 2: Empresas de amasanderia y reposteria con respecto a las variables de

estudio

Variables/Empresas Tocas Rommy La Opera
E-mail Si No No
Sitio web Si No No
Herramientas de base Si No No

de datos

Educacion Duefio

Técnico Completa

Media Completa

Media Completa

(Cocina)
Redes sociales Si (Facebook, Twitter) No No
Facilidad de Pago Si No Si
(Transbank)
Crecimiento Ventas Alto Medio Medio

De la tabla se pueden obtener variados analisis. Se puede ver que Tocas se
distingue de Rommy y Opera en la variable méas importante, que es el crecimiento de
ventas. En adicion, Tocas tiene un desarrollo tecnolégico superior a Rommy y La
Opera en varios aspectos, siendo la Gnica que tiene sitio web, e-mail, herramientas
para bases de datos y presencia en redes sociales, las que podrian explicar el alto
crecimiento de las ventas que tiene Tocas.

Otra variable que cobra relevancia es el nivel educacional del duefio de cada
establecimiento, en la que otra vez se refleja que Tocas tiene un duefio quién esta
mas capacitado, ya que tiene un titulo técnico del &rea de la cocina. Esto esencial para
el rubro y probablemente ya posee conocimientos y técnicas mas avanzadas que sus
competidores, significandole una ventaja sobre ellos, y por lo mismo, se podria inferir
gue este desarrollo del capital humano es una variable significativa para determinar el
crecimiento en ventas.

Respecto a Rommy y la Opera, se ve que las facilidades de pago es la Gnica

diferencia y que, aun asi, su crecimiento de ventas no cambia en ambos casos, lo cual
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lleva a pensar que no es una variable importante a la hora de elegir una pasteleria vy,
por ende, no repercute en el crecimiento de ventas, lo que podria llevar a La Opera a
considerarlo como un gasto extra e innecesario en caso de que busque aumentar sus
ventas.

Dados los analisis iniciales, se puede ver que un e-mail es una herramienta
tecnoldgica util, ya que es de bajo costo, facil uso y puede traer consigo un mayor
namero de ventas, dando la posibilidad de solicitar pedidos por anticipado (que es de
hecho una de las facilidades que Tocas da a sus clientes), facilitando la produccion,
manejando el inventario y posibilitando a los clientes asegurar su compra. Ademas, es
atil para la comunicacién con los proveedores al ser un mecanismo facil y rapido de
interaccion, logrando una mayor eficiencia a la hora de necesitar insumos nuevos.

El sitio web tiene como gran atractivo la promocion de productos, ya que se
logra conocer la empresa por otros medios y que es un medio de comunicacion
masivo, sin embargo es costoso (se debe contratar disefiadores digitales,
programadores para lograr un efecto positivo e importante) y no es factible para
empresas tan pequefas, lo que lleva a dudar de su utilidad.

Las herramientas de bases de datos logran ayudar a manejar cuentas y
transacciones, pero para PYMES y microempresas podrian traer una utilidad marginal
baja, dado que suelen ser pocas las transacciones realizadas y acarrean consigo altos
costos, los que probablemente no definen el crecimiento de las ventas en un
porcentaje elevado.

Finalmente, esta el uso de redes sociales, que pueden ser muy Utiles y generar
un retorno muy alto si son utilizadas de manera correcta. El gran beneficio es que
logran una difusion masiva a practicamente costo cero de creaciéon (crear una cuenta
de Twitter o pagina de Facebook tiene costo cero). Sin embargo, se debe tener
conocimiento en el manejo de estas redes, que no siempre se encuentra en empresas
PYMES y microempresas (El manejo de GoogleAdwords es complejo y probablemente

se debe incurrir en contrataciones de nuevo personal para el manejo de éste, y
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manipular una pagina de Facebook requiere de tiempo y dedicacion). También, no
todas las redes sociales son masivas y existen muchas que se podrian considerar
innecesarias (Facebook, Twitter y GoogleAdwords logran un rango de alcance muy
alto, sin embargo otras redes como Flickr o SlideShare no alcanzan a impactar en un

ndmero alto de la poblacién chilena)®.

C. Comercializacién de indumentaria

Tabla 3: Empresas de comercializacion de ropa con respecto a las variables de

estudio
Variables/Empresas Esteva Dorila Aravena Matos
E-mail No No Si
Sitio web Si No No
Herramientas de base No Si. Sistema No
de datos Contable
Educacién Duefio Profesional Completo | Media Completa | Profesional Completo
Redes sociales No No Si. Uso péagina en

Facebook

Facilidad de Pago No No No
(Transbank)
Crecimiento Ventas Medio Medio Alto

De los datos presentados en la tabla anterior, se puede ver que la empresa
Matos es la que posee mayor implementacion de herramientas tecnoldgicas, en
comparacion a sus contrapartes. La empresa Matos, a diferencia de las otras 2, posee
sistema de promocion a través de las redes sociales (pagina en Facebook) con el cual,
da a conocer sus productos. Ademas, Matos tiene sitio web que funciona como
catalogo sus productos (no tiene sistema para compra online) e e-mail para contacto
con su cartera de clientes. Por ultimo, Matos es la Unica empresa analizada de este

rubro que posee facilidades de pago (sistema Transbank).

'8 E| Mercurio. (2013, 2 de Junio). “Firmas chilenas usan poco las redes sociales para atender
clientes”. Recuperado de http://impresa.elmercurio.com/Pages/NewsDetail.aspx?dt=2014-06-
228&dtB=22-06-2014%200:00:00&Paginald=7&bodyid=2 [1 de julio de 2014]
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Con respecto a las herramientas de bases de datos, so6lo la empresa Dorila
Aravena tiene un sistema de registro contable computarizado (sistema Transtecnia),
sin embargo, no utiliza la informacién entregada por el sistema para tomar decisiones
operacionales sobre el negocio, por lo que, no aprovecha esta ventaja a su favor. En
este sentido, si bien la utilizacién de sistemas de inventario computarizados, sistema
contable y de ventas podrian ser de gran ayuda a los emprendimientos en este rubro,
existe una clara preferencia a los métodos tradicionales, pues en particular generan
mas confianza, son mas faciles de implementar y el costo de los mismos es mas bajo.
Ademas, cabe mencionar que el analisis y las decisiones que se podrian generar a
través de estas herramientas no son tan claras para todos, es decir, para saber
analizar la informacién, muchas veces se requiere tener estudios o experiencia que las
personas no poseen (caso de las 3 empresas).

Con respecto al nivel educacional, 2 de las 3 empresas presentan duefios con
estudios profesionales completos, generando un crecimiento de ventas mayor en
Matos (duefio con estudios profesionales) que en Dorila Aravena. Por otro lado, es
interesante considerar, que pese a tener el mismo nivel de estudios, Matos tiene un
nivel de herramientas tecnolégicas muy superior a Esteva, siendo un aspecto
importante que Esteva debe considerar en el futuro cercano.

En cuanto a las facilidades de pago, es similar al andlisis realizado en los
anteriores rubros, en el sentido en que si bien su implementacion puede ayudar al
desarrollo de la empresa, su efecto no es tan claro en este rubro, y no pareciera ser
muy significativo.

Finalmente, en cuanto a la variable crecimiento de ventas, se aprecia que la
empresa Matos posee un crecimiento promedio anual superior a su contraparte Dorila
Aravena y Esteva, debido al gran nivel de herramientas tecnoldgicas que posee la
empresa, en contraste a las demas. No obstante, Matos aun podria mejorar su
eficiencia si ocupase la informacidn obtenida por estas herramientas tecnoldgicas en

tomar decisiones administrativas, lo cual no ocurre asi por la falta de conocimientos
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técnicos de negocios. Este crecimiento en el nivel de ventas puede verse reflejado en
otras variables como la ubicacion, capital invertido en los Ultimos afios, entre otras que

no fueron consideradas en este estudio.

En conclusién, en cada rubro, se analizaron emprendimientos distintos que
marcaron algunas tendencias en cuanto al crecimiento de ventas. En la mayoria de los
rubros, se llegaron a analisis parecidos, aunque por la diversidad de emprendimientos
gue levantaron, existen algunos resultados divergentes que pueden ser analizados

mas adelante en el estudio.

XIl. Resultados generales investigacion

En este capitulo, se realizara el método de comparacion y contraste
considerando a todas las empresas, sin distincion del rubro. En primer lugar, se
analizard la variables e-mail y sitio web. Posteriormente, se va a considerar la variable
medio de pago Yy ubicacion para complementar algunos resultados obtenidos en el
estudio. Luego, andlisis de redes sociales, nivel de estudio y explicacion del no uso de
herramientas tecnoldgicas por parte de algunos emprendimientos. Finalmente, se va a
mostrar una un grafico resumen con los resultados principales del estudio.

Considerando los 3 rubros, se puede concluir que en la mayoria de los casos
analizados en este estudio, aquellos negocios que han utilizado e-mail y sitio web
(salvo la botilleria Cordillera) tienen un alto crecimiento promedio anual de ventas.
Esto refleja que estas 2 herramientas tecnoldgicas ayudan de sobremanera a la
empresa en cuanto a la promocién de sus productos, comunicacion con clientes y
proveedores de manera facil y rpida.

Con respecto a otras herramientas tecnoldgicas analizadas en este estudio, el
medio de pago es un elemento importante a considerar dentro del crecimiento de

ventas de una empresa, pudiendo ser observado claramente en los rubros de venta y
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expendio de alcoholes, y de amasanderia y reposteria. En cuanto al rubro de

comercializacién de ropa, esta variable no es un aspecto relevante de estudio.

Se puede apreciar que casi la totalidad de los casos estudiados (salvo Esteva,
quien no presenta esta herramienta) ubicados en los sectores orientes de la capital
(Las Condes y Vitacura) presenta sistema de pago electronico (Transbank), a
diferencia de los casos estudiados en los sectores ponientes de la capital (La Florida,

San Joaquin y Recoleta).

Esto se debe al nivel de bancarizaciébn presente en cada comuna, en un
estudio realizado con fines de esta investigacion®. Se puede apreciar que el nivel de
bancarizacion en la zona oriente es mas extenso en comparacién al resto de las
comunas de estudio en esta investigacion, donde las comunas de Las Condes y
Vitacura presentan el 62.74% y el 66.38%, respectivamente, de habitantes que tiene
tarjeta de débito, en comparacion a un 45.21% en La Florida, un 37.78% en San

Joaquin, y un 36.99% en Recoleta.

Asi mismo, existe una diferencia de similares caracteristicas en las tarjetas de
crédito de grandes tiendas y las tarjetas de crédito bancarias. En el sector oriente, mas
de un 50% aproximadamente de la poblacién las posee, mientras que en el sector
poniente baja a un 40% aproximadamente de la poblacién en tarjetas de crédito de
grandes tiendas y un 20% aproximadamente de la poblacion tiene tarjetas de crédito
bancarias. Por lo tanto, se puede determinar que el uso de sistema de pago
electronico (Transbank) en las empresas esta ligado al sector donde se encuentre el

negocio ubicado.

Otro punto a considerar, es que el uso de redes sociales es un factor de éxito.
Esto se puede ver en que el buen uso de redes sociales (utilizar una péagina en

Facebook y no un perfil; error muy comun en las entrevistas realizadas) permite atraer

¥ Ver anexo 13
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mas clientes, reflejandose directamente en un mayor aumento porcentual de las

ventas.

Por otro lado, se encuentra que el nivel de estudios en todos los casos
analizados, no es necesariamente un factor determinante del éxito (alto crecimiento
promedio de ventas anual), ya que, dentro de los emprendimientos utilizados para esta
investigacion, hay emprendimientos que han logrado un buen rendimiento en los
ultimos afios teniendo duefios con educacion media completa, o técnica completa.
Esto puede ser un tema relevante en estudios futuros, para un analisis mas completo y

exhaustivo de este aspecto.

Por dltimo, independiente del rubro, los emprendedores suelen mantener sus
negocios sin implementar herramientas tecnoldgicas significativas, es decir, se puede
inducir que los emprendedores no tienen una clara nocién del beneficio que estas
herramientas puedan otorgar a la organizacién y ademas, se le da mucha importancia
a los costos asociados (tiempo y dinero, entre otros). También, esto se relaciona con
la falta de ambicion propia que se aprecia, es decir, se tiene una vision cortoplacista
del negocio, donde gran parte de las decisiones se basan en no cambiar nada, pues

tienen un buen rendimiento.

Dadas las anteriores afirmaciones, se puede ver que existe un conformismo
excesivo con la situacion actual de cada negocio y también una falta de vision
emprendedora, dado que estos microempresarios no logran ver los beneficios que
podrian traer consigo la implementacién de las herramientas tecnolégicas y nuevas

oportunidades en las industrias que operan.

Finalmente, a modo resumen, la siguiente tabla ilustra el uso de las

herramientas tecnolégicas en el crecimiento de los emprendimientos
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N2 de Herramientas por Emprendimientos

5

4

3

2 l l I
o - - -

Rommy LaOpera Esteva Dorila Aravena  Botilleria Matos Drinks Kamadi Tocas
Cordillera

=

B Ne2Herramientas == Crecimiento Alto == Crecimiento Medio

Se puede apreciar que el uso de las herramientas tecnoldgicas si tiene un
impacto positivo en el crecimiento de los emprendimientos (en el gréfico, la cantidad
de herramientas tecnolégicas necesarias para determinar un tipo de crecimiento se
calcul6 en base al promedio de los datos obtenidos en la investigacion, siendo este 1,2
herramientas promedio para un crecimiento medio y 3,5 herramientas promedio para

un crecimiento alto).

Para finalizar, los resultados obtenidos en este estudio dan ciertos lineamientos
de como deben comportarse con respecto a las herramientas tecnoldgicas en el futuro.
Los emprendedores deben darse cuenta que tienen la oportunidad de adaptarse a los
nuevos tiempos, y aprovechar de utilizar nuevas herramientas que les permitan facilitar

la gestién de su empresa.
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XIll. Conclusiones finales investigacién

Dados los emprendimientos estudiados, se puede concluir que efectivamente
las herramientas tecnoldgicas son una variable determinante de éxito en PYMES y
microempresas analizadas en esta investigacién, cumpliéndose asi la hipétesis de
estudio. Esto se confirma dado que, tanto en los rubros de venta y expendio de
bebidas alcohdlicas, comercializacién de indumentaria y amasanderia y pasteleria; las
empresas que tuvieron un mayor crecimiento en sus ventas, fueron aquellas que
poseian diversas herramientas tecnoldgicas. Mientras tanto, aquellas microempresas
que decidieron mantener funcionando el negocio sin éstas herramientas (o con muy
pocas de ellas), demostraron un crecimiento bastante menor o0 mas pobre que sus

competidores.

Otra conclusién importante del estudio es que muchos emprendedores se
mostraron reacios a implementar algunas herramientas tecnoldgicas, sin embargo, se
mostraban mas abiertos a utilizar ciertas herramientas por sobre otras. Un ejemplo de
esto, es el caso de la herramienta Transbank, la cual obtuvo una alta preferencia en
los rubros amasanderia y pasteleria y venta y expendio de bebidas alcohdlicas, con un
66% de las empresas estudiadas por rubro. Se puede inferir que esto se debe a la
obligacion de las microempresas a acostumbrarse a los nuevos medios de pago y a
las necesidades de los clientes, ya que hoy en dia, existe una masificacion de tarjetas

de débito y crédito por el aumento en el acceso a estos medios de pago.

En esta investigacién, han surgido nuevas interrogantes que permitirian
investigar aspectos no contemplados en este estudio como ver la significancia de otros
rubros y/o sectores econdmicos relevantes para el emprendimiento chileno como, por
ejemplo el sector de turismo, manufactura, inmobiliario, entre otros. Esto puede
mostrar conclusiones mas completas en cuanto al uso de herramientas tecnoldgicas,

ya que, por ejemplo, en el ambito inmobiliario, pueden existir otras herramientas
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relevantes como programas computacionales especificos para la distribucion de mano

de obra, maquinaria, entre otros.

También, un factor primordial a analizar que no se consider6 en esta
investigacion, es el efecto que puedan tener las diferentes regiones del pais en un
emprendimiento. Si bien se tomaron 2 casos de emprendimientos de regiones distintas
a la Metropolitana, no se evalué un posible efecto (desarrollo region, nivel urbano,
entre otros) que pueda distinguir a estos emprendimientos de los provenientes de la
region Metropolitana. Por lo que, en futuros estudios, se pueden tomar otras variables

gue contemplen estos efectos.

Ademas, en este estudio no se vio una fuerte relacion entre nivel educacional
de duefios de emprendimientos y el éxito de un emprendimiento (alto crecimiento
promedio porcentual de ventas anual), por lo que seria interesante realizar un estudio
sobre como afecta el nivel educacional de los duefios y/o trabajadores de un

emprendimiento en su rendimiento.

Finalmente, este estudio fue un punto de partida para poder explicar el efecto
de las herramientas tecnol6gicas en los emprendimientos chilenos. Se espera que,
gracias a este estudio, se puedan iniciar nuevas investigaciones que consideren
diversas herramientas que utilicen o puedan usar los emprendedores en el futuro, para

seguir creciendo en el mediano y largo plazo.
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XV. Anexos

Anexo 1

Grafico 1. Distribucién porcentual de emprendedores formales e informales
(% sobre total de emprendedores)

Anexo 2

Informal

48,4%

Fuente: EME 2013, elaboracion propia.

{COMO ES EL EMPRENDEDOR CHILENQ?

LAS 10 CARACTERISTICAS DEL
EMPRENDEDOR EN CHILE

GENERO

El 55,6% de los emprendedores iniciales son
hombres y el 44,4% restante son mujeres. Mien-
tras que de los emprendedores establecidos el
66,7% es hombre y el 33,3% es mujer.

EDAD

La edad promedio de los emprendedores en
etapas iniciales es de 37 afios, mientras que la
edad promedio de los establecidos es de 46 afios.

ESCOLARIDAD

El 62% de los emprendedores iniciales y el 59%
de los establecidos tienen niveles educativos mas
alla de la educacion obligatoria.

MOTIVACION

El 55,6% de los emprendedores iniciales manifes-
& que su motivacion para emprender fue una opor-
tunidad de negocio y el 33,2% lo hizo por necesidad.

SECTOR ECONOMICO

El 60,3% de los emprendedores iniciales y el
49,3% de los establecidos se encuentran insertos
en el sector de servicio al consumidor.

DEDICACION
El 10,6% de los emprendedores inicialesy el 63%
de los establecidos se declaran autoempleados.

CREACION DE EMPLEO

El 48,8% de los emprendedores iniciales y el
50,9% de los establecidos esperan contratarde1a
5 trabajadares en los préximos 5 anos.

TECNOLOGIA

El 56,3% de los emprendedores iniciales y el
78,4% de los establecidos no utilizan nuevas tec-
nologias en sus productos.

INNOVACION

Practicamente el 5o% de los emprendedores
iniciales considera que sus praductos y servicios
son nuevos para sus clientes.

EXPORTACION

Cerca del 45% de los emprendedores encues-
tados manifesté que entre el 1% y el 25% de sus
clientes se encuentran en el extranjero.
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Anexo 3

Tabla 2: Distribucion de emprendedores a nivel nacional segun sector
econémico
(% sobre total nacional de emprendedores)

Sector Econdmico Formal (%) Informal (%)
A - Agricultura 5,8% 15,9%
B - Pesca 0,3% 2,6%
C - Mineria 0,2% 0,4%
D - Manufactura 9,7% 16,7%
E - Suministro de electricidad, gas vy a 0,1% 0,0%
F - Construccion 8,0% 11,5%
G - Comercio 34,6% 31,9%
H - Hoteles y restaurantes 4,1% 1,9%

I - Transporte, comunicaciones y logistica 8,3% 8,5%

] - Intermediacion Financiera 0,4% 0,0%
K - Act. Inmobiliarias y empresariales 14,2% 2,7%
M - Ensefianza 2,0% 0,6%
N - Servicios sociales y de salud 3,9% 0,1%
O - Otras servicios comunitarios 8,0% 5,4%
P - Hogares privados con servicio doméstico 0,4% 1,7%
Total 100,0% 100,0%

Fuente: EME 2013, elaboracién propia.

Anexo 4

Grafico 1: Relacion entre tasa de creacion entrada de empresas y PIB per capita ppp
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Fuente: Doing Business y FMI.
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Anexo 5
Tabla 1: Top 15 Tasa de Emprendimiento®

. . Tasa
Ranking Pals Emprendimiento

1 Mueva Zelanda 14.53
2 Letonia 11.18
3 Montenegro 10.44
4 Reino Unido 10.41
5 Islandia 7.94
6 Hungria 7.63
7 Suecia 7.17
8 Australia 6.17
9 5St. Kitts and Nevis 5.69
10 Noruega 4.94
11 Eslovaquia 4.81
12 Dinamarca 4.55
13 Georgia 4.49
14 Rumania 4.41
15 Chile 4.13
26 Perd 2.54
30 Colombia 1.80

Fuente: Doing Business.
*Se excluyen paises considerados centros financieros, véase la tabla considerando dichos

paises en Anexo.

Anexo 6

Figura 2-3: Actividad emprendedora en etapas iniciales por regién en Chile
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Anexo 7

Figura 2-5: Balance de los motivadores para emprendedores en etapas iniciales
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Anexo 8
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Anexo 9

Figura 3-7: Evaluacidn de educacidn y capacitacién para el emprendimiento

-100% -50% (0% 50% 100

Enla ensefianza primaria y secundaria, se estimula la creativi- M g%
dad, la autosuficiencia y la iniciativa personal.

Enla ensefianza primaria y secundaria, se aportan los cono-
cimientos suficientes y adecuados acerca de los principios de
una economia de mercado.

En la ensefianza primaria y secundaria se dedica suficiente
atencidn al espiritu empresarial y a |a creacidn de empresas.

Las universidades y centros de ensefianza superior proporcio-

nan una preparacién adecwada y de calidad para la creacidn de EC. 0 0

nuevas empresas y el crecimiento de las existentes.

La formacidn en administracion, direccidn y gestidn de empre-

535, proporciona una preparacién adecwada y de calidad parala [-G1% Dt
creacidn de nuevas empresas y el crecimiento de las existentes.

Lo sistemas de formacién profesional (FP) y formacién continua

proparcionan una preparacitn adecuada yde calidad parala 0%,
creacidn de nuevas empresas y el crecimiento de las existentes.

Fuente: GEM. Encuesta a expertos nacionales (MES), 2011

Anexo 10

Clasificacion de empresas en base a ventas anuales en unidades de fomento

(UF).
Microempresa hasta 2.400
Pequefia empresa 2.400-25.000

Mediana empresa 25.000-100.000

Fuente SlI 20

20 Servicio de Impuestos Internos (Sll). Recuperado de
http://www.sii.cl/contribuyentes/empresas_por_tamano/pymes.htm
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Anexo 11

Apoyo del Estado chileno al emprendimiento

Se han desarrollado nuevas iniciativas por parte del estado para facilitar la

implementacion de nuevas empresas en Chile, por lo que son éstas la gran razén por

la cual Chile ha llegado a ser lider en Sudamérica (Informe “Doing Business” Banco

Mundial, desarrollado anteriormente), entre las iniciativas mas importantes estan las

siguientes:

1.

Ley N° 20.494 de Agilizacion de Tramites, cambio institucional que disminuyé
los costos en un 25%, redujo desde 22 a 7 los dias requeridos para crear una
empresa y elimind un tramite. Producto de esta ley, que comenzd a regir en
abril de 2011, el crecimiento de las sociedades constituidas como personas

juridicas aumento6 un 32% el 2011.

En Sercotec destaca el importante aumento en recursos destinados a
empresas de menor tamafio a través del capital semilla y capital abeja,
aumentando en cerca de un 90% los beneficiarios del capital semilla. Lo
anterior, se debe a que se agregd el nuevo capital semilla abeja s6lo para
mujeres, ya que 1 de cada 3 emprendedores es mujer.

En Corfo destaca el importante aumento de las garantias de operaciones
crediticias. Durante el 2011 se otorgaron 50.133 garantias en operaciones
crediticias por mas US$ 2.259 millones, con lo que se increment6 en mas de
10 veces el numero de garantias entregadas respecto al afio 2010. El 80,4%
de las garantias ha ido a las micro y pequefias empresas. A septiembre de
2012 se otorgaron 56.881 Garantias Corfo en operaciones crediticias por mas
de US$ 2.780 millones, con lo que se ha incrementado en mas de 2 veces el

namero de garantias entregadas respecto al afio 2011.
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Anexo 12

Cuestionario Entrevistas Emprendimientos

1. Duefio/propietario:

Nombre.

Edad.

Nivel Educacional.

Profesién/Oficio.

Estado Civil.

Familia (nUmero de integrantes de la familia y su
relacion con el que contesta esta encuesta.

AN NN Y

2. Empresa:
v' Nombre/Razén Social.
v Direccion.
v/ Afos que lleva la empresa.
v/ Cantidad de socios.
v/ Trabajadores.
v/ Sobre la empresa:
0 ¢Realiza marketing (promociones, publicidad, marketing directo, entre otros)?
De ser asi especifique.
0 ¢Tiene sistema de recursos humanos (incentivos, capacitaciones,
evaluaciones, inclusidn, entre otros)? De ser asi especifique.
0 ¢Como realiza las operaciones de la empresa (sistema de inventario, método de ventas, entre
otros)?
v'Redacte brevemente la historia de su empresa.

3. Innovacion:
v ¢Qué entiende usted por innovacion? Defina brevemente.
v/ ¢Qué innovaciones tecnolégicas ha realizado la empresa en los Gltimos afios?
Expligue brevemente.
v ¢Qué herramientas tecnoldgicas utiliza en el dia a dia de la empresa?

4. Ventas (no es necesario dar montos exactos, puede dar valores aproximados, pero dentro de
lo posible por favor responder con honestidad):
v Nivel de ventas mensuales o anuales.
v/ Porcentaje anual de crecimiento de ventas promedio (en los Gltimos 3-5 afios).
v Capital invertido

Anexo 13
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Bancarizacion por Comunas
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Tarjeta de credito de - credito de = Chque
¥ credito Cheques a por PAC/PAT credito
debito grandes . supermerca . N restaurant
3 bancarias internet farmacias
tiendas dos
m Vitacura 66,38% 58,72% 58,12% 57,82% 25,80% 25,64% 18,92% 9,30% 5,07%
m Las Condes 62,74% 56,15% 52,90% 51,92% 24,32% 23,10% 16,59% 8,60% 4,65%
u La Florida 45,21% 43,24% 27,99% 23,57% 16,71% 11,41% 6,80% 5,79% 2,52%
® San Joaquin 37,78% 37,73% 18,82% 13,22% 13,48% 7,33% 3,88% 5,02% 1,69%
i Recoleta 36,99% 37,18% 18,41% 12,90% 13,25% 7,16% 3,76% 4,95% 1,66%
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