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Este trabajo de titulo tiene como objetivo disefiar un modelo de negocio que
permita a una empresa operar ofreciendo el servicio de instalacion y administracion de
sistemas de moneda complementaria a organizaciones que apoyan a microempresas y
ONGs. EIl propoésito de esta empresa es generar redes sociales econdmicamente
activas, cuyas practicas permitan dar continuidad al desarrollo alcanzado en los
programas de financiamiento y capacitacion que actualmente se ofrecen a estos
sectores empresariales.

El trabajo fue abordado en primer lugar con la realizacién de un estudio de las
monedas complementarias que operan en Chile y en el mundo, en el cual se constato
gue existen variados casos exitosos. Luego se analizaron los modelos de negocio con
gue operan las organizaciones que actualmente instalan y administran sistemas de
moneda complementaria, pudiendo observar que en su mayoria son organizaciones
gue se sustentan con el apoyo de donantes publicos y privados. Se estudiaron ademas,
organizaciones que no instalan sistemas de moneda complementaria, pero que
potencian el desarrollo empresas, microempresas y ONGs. Se analizaron en particular
los modelos de negocio de incubadoras y microcapacitadoras, las cuales fueron
consideradas como estructura base para el disefio de este modelo.

Se realizdé un andlisis estratégico, que muestra que el desarrollo y gestion de
redes sociales es la competencia central de la organizacion y que este negocio solo
alcanza el éxito cuando logra la integracién con los clientes. Se realiz6 un analisis de
mercado, en el cual se contempla trabajar con 8.000 microempresas y 300 ONGs para
el sexto afo, lo que corresponde a un 2,6% del total de organizaciones que actualmente
son beneficiadas por la red de microfinanzas. Finalmente, se hizo una evaluacién
econdomica del negocio.

Se concluye que los beneficios y resultados que genera la organizacion disefiada
son de interés y atractivos para muchas organizaciones que operan en el mismo
segmento. El fomento de las microempresas y las ONGs requiere de proyectos
integrales y sustentables, que ademas de incluir el préstamo de dinero, la capacitacion
y el apoyo personal, permitan hacer perdurar los lazos desarrollados por sus programas
constituyendo asi redes que permitan acumular valor. Este seria un aporte relevante del
modelo de negocio propuesto.
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1. INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1 INTRODUCCION

Este proyecto surge en el contexto de un trabajo realizado en conjunto entre el
profesor Eduardo Olguin y alumnos del departamento de ingenieria Civil Industrial de la
Universidad de Chile. Este equipo se constituyd en el afio 2008 con el propdsito de
diseflar e implementar un sistema moneda complementaria para el colegio Rudolf
Steiner, proyecto en torno al cual un alumno ya realiz6 su memoria'. Desde ese
momento el equipo se ha ido interiorizando en los desafios que conllevan el desarrollo
de sistemas de moneda complementaria y observando cémo las monedas
complementarias, llamadas de distinto modo a lo largo de la historia y en distintos
lugares del mundo, han ido surgiendo para hacerse cargo de variados quiebres en
multiples comunidades. Ahora el equipo de trabajo se dispone a abordar nuevos
desafios en torno al fomento del desarrollo local y sostenible por medio de sistemas de
monedas complementarias en organizaciones, para lograr este propdsito se han
visualizado 2 necesidades:

e Diseflar un modelo de negocios que permita interactuar como organizacion
asesorando comunidades en el desarrollo de sistemas de monedas
complementarias.

e Diseflar metodologias para la creacibn de sistemas de monedas
complementarias.

Esta memoria se encarg6 de abordar la primera necesidad, es decir, disefiar el
modelo de negocios de una empresa que desarrolla sistemas de monedas
complementarias para distintas organizaciones o redes de organizaciones en torno a
las cuales existen comunidades que buscan crear valor promoviendo el desarrollo local.

Los sistemas de moneda complementaria pueden surgir bajo distintas
circunstancias y con distintos propadsitos, lo que los caracteriza principalmente es que
son sistemas de transacciones entre participantes usando medios de pago distintos al
dinero. Con lo anterior no es dificii comprender que un sistema de moneda
complementaria como herramienta no es una solucion a nada si no estd enmarcado en
un contexto, cumpliendo una funcién social en particular en una comunidad que posea
ciertas caracteristicas y valores ya madurados. Estos sistemas de hecho, cuando no se
ha tenido cuidado en ciertos detalles, han resultado ser un medio mas para extender la
escases Y la competencia desmedida.

Un sistema de moneda complementaria puede cumplir diversas funciones
sociales, de ello se deduce que puede llegar facilitar o entorpecer el desarrollo de cierto

' DISENO DE UNA MONEDA COMPLEMENTARIA PARA LA COMUNIDAD DEL COLEGIO RUDOLF STEINER, 2008, Sergio

Marambio



tipo de précticas en una comunidad. En ese contexto las monedas complementarias
pueden, por ejemplo, funcionar facilitando acciones de reciclaje en organizaciones
donde eso hace sentido como valor comunitario. En otros casos los sistemas de
moneda complementaria pueden potenciar la fidelidad de clientes a los servicios que
ofrece una Compafia, que no necesariamente se propone potenciar valores
comunitarios. De entre la gran gama de posibles disefios y clientes para una moneda
complementaria, esta investigacion trabaja desarrollando un modelo de negocio para
atender a organizaciones que necesitan desarrollarse en apoyo con otras
organizaciones con la finalidad de acceder a recursos y mejorar sus capacidades para
desenvolverse en el sistema.

1.2  ANTECEDENTES GENERALES

“Ildeas, conocimiento, artes, hospitalidad, viajes — estas son cosas que por su
naturaleza deben ser internacionales. Pero deja que productos sean fabricados
localmente siempre y cuando sea razonable y practicamente posible; y sobre todo,
deja que el financiamiento sea principalmente nacional”. (John Maynard Keynes)

En su ensayo sobre la persuasion, ya John Maynard Keynes predijo hace mas de
60 afios, con notable acierto, que llegaria un momento en que el problema de la
produccion seria resuelto, pero la transicion habria de ser penosa: “Si se resuelve el
problema econdmico [la lucha por la subsistencia], la humanidad quedaria privada de lo
gue fue tradicionalmente su finalidad [...] Entonces, por primera vez desde la Creacion,
el hombre se enfrentara a su problema real y permanente [...] Creo que ningun pais,
ningun pueblo, puede vaticinar la era del ocio y la abundancia sin estremecerse. Para el
individuo comun y corriente, que carece de talentos especiales que lo mantengan
ocupado, es un problema temible, sobre todo si ya no tiene sus raices en la tierra o en
las costumbres, o en las veneradas convenciones de una sociedad tradicional”.?

El dinero facilita la vida de las personas en gran medida, se puede transar
productos y servicios con personas que no conocemos, el dinero se puede
ahorrar, se puede enviar a seres queridos de algun pais lejano. Sin embargo el
dinero tiene algunas imperfecciones en su disefo:

e No posee fronteras. El dinero va al lugar donde mas rendimiento se puede
obtener. Esto provoca desiertos monetarios en los lugares menos
competitivos y especulacion en los lugares que gozan de mas confianza.
En busqueda de mejores oportunidades las personas salen de su
comunidad en busqueda de mejores mercados laborales. Asi los desiertos
monetarios se convierten en desiertos poblacionales: lugares donde solo
residen niflos y abuelos, que viven de las remesas de sus parientes

2 “E| futuro del dinero” Bernard Lietaer. pagina 244



lejanos. La economia local se limita al consumo de productos provenientes
de origenes lejanos.

e El dinero entra en circulacion como una deuda con interés. Casi todo
dinero entra en circulacibn como un préstamo, sobre lo cual la persona
gue recibe el préstamo debe pagar intereses. Esto significa que, por
definicion, la cantidad de deuda en una economia es mayor a la cantidad
de dinero. La Unica manera en que todos puedan pagar su deuda es que
el volumen de préstamos siga creciendo progresivamente. Y esto solo es
posible si la economia crece mas. Mientras que este mecanismo de
“crecimiento forzoso” ha sido un factor positivo en lograr el avance
econémico obtenido durante los ultimos 2 siglos, la situacién actual en la
dimensién ambiental y social da alertas de que nuestra actividad.®
econémica debe adaptarse a la capacidad de nuestro planeta y no a la
I6gica aritmética de un sistema monetario.

En este proyecto de memoria se desarrolla un modelo de negocio de una
organizacion que se dedica a implementar y administrar redes sociales
articuladas por sistemas de moneda complementaria. Los usuarios de estas
redes son microempresas y ONG’s que por medio de ellas mantendran su
conexién con organizaciones micro financieras y capacitadoras que buscan
darles fomento. El propdsito final de este servicio es generar una plataforma
econdémicamente activa de encuentro entre sus participantes, facilitando llevar a
la practica lo aprendido en programas de capacitaciones y financiamiento.

La Microempresa se entiende como pequefas unidades productivas de bienes,
servicios 0 comercio con ventas mensuales de hasta 200 UF ($3.400.000), en las
cuales laboran no mas de 9 personas incluido el microempresario. Representan en la
actualidad el 90% de las empresas operando en Chile, es decir 1.400.000.*

Por otra parte las ONG’s, organizaciones sin fines de lucro, desde el punto de vista
legal, son las Corporaciones y Fundaciones. Existen otras, regidas por normas legales
especiales tales como los sindicatos, asociaciones gremiales, colegios de profesionales,
centros de madres entre otros.’(Para ver todas las organizaciones posibles revisar el
ANEXO (C)). En 1999 el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo realizo el
esfuerzo mas sistematico de dimensionamiento de la asociatividad en Chile,
identificando un total de 82.221 organizaciones sociales sin fines de lucro.®

¥ ¢Por qué?, http://www.stro-ca.org
* Fuente de FOSIS.
® Fuente desde Asociacion chilena de ONG, www.accionag.cl

6 Mapa Nacional de Asociatividad. Reporte analitico preparado por el equipo PNUD para el Informe sobre

Desarrollo Humano en Chile-2000. Santiago de Chile, 2000.
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Las microempresas y las organizaciones sin fines de lucro (y las
cooperativas), estan generalmente en busca de apoyo por medio de la asociacion
con organizaciones similares y con organizaciones capacitadoras y micro
financieras. Las principales instituciones microfinancieras en Chile y que
representan el 95% del monto de los créditos otorgados a la microempresa en
Chile son las siguientes:’

Clasificacion Institucién

BancoEstado Microempresas

Bandesarrollo Microempresas
Grandes Bancoe Santander-Banefe
Indap

Banco Nova BCI

Credicoop

Medianas Fondo Esperanza

Oriencoop
CCAF de Los Andes
Corporacion WWB - Finam

Pequeria Fundacién Contigo

Fundacién BanIgualdad

ONG Cecades

Fundacion Crecer

Muy Pequefia Fundacion Padre Adolfo Kolping Chile
Fundacion Un Techo Para Chile

Este conjunto de organizaciones, que en total son 24, de las cuales 17 entregan
microcrédito y 7 dan apoyo en desarrollo a la microempresa es conocida en Chile como
la Red de microfinanzas y en la actualidad atiende a alrededor de 300.000
microempresarios. Algunas organizaciones desenvuelven ofreciendo servicios se
capacitacion son: Fundacion Trabaja para un hermano, CMS (Construyendo mis
suefios), Corporacion Simon de Cirene, Accion emprendedora y Programas
provenientes de Facultades de Ingenieria, economia y Administracion en diversas
Universidades. Los modelos de negocio entre una y otra organizacién difieren
principalmente en las modalidades en que los programas de capacitaciones se realizan
y en el modo en que se sostienen econdmicamente.

" Fuente: informe del estado de las microfinanzas Chile, 31/12/07
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1.3  JUSTIFICACION

Las microfinancieras, capacitadoras y ONG’s representan lo que algunos autores
reconocen como economia solidaria. COSMO, la consultora desarrollada en esta
memoria, atendera a organizaciones pertenecientes a este grupo en Chile y por ello
conviene comprender los motivos que dan sentido a la labor de estas organizaciones y
el rol que cumplen en la sociedad.

¢ ECONOMIA SOLIDARIA?

Existen diversas iniciativas en el mundo para hacerse cargo de los problemas
mencionados acerca de la economia global, las cuales han surgido a lo largo de la
historia y con distintos propositos. La Economia Solidaria, precisamente, aporta una
mirada, unos valores y unas practicas al servicio de dicha transformacién, configurando
un movimiento social a nivel mundial y con caracteristicas propias que se suma al
conjunto de organizaciones ciudadanas que, local y globalmente, participan en la
construccion de unas sociedades y un mundo mas equitativo, humano y sostenible. ®
Parte de una consideracion alternativa al sistema de prioridades en el que actualmente
se fundamenta la economia neoliberal. Se trata de una visiébn y una practica que
reivindica la economia como medio —y no como fin— al servicio del desarrollo personal y
comunitario, como instrumento que contribuya a la mejora de la calidad de vida de las
personas y de su entorno social. Una concepcién que hunde por tanto sus raices en
una consideracion ética y humanista del pensamiento y de la actividad econémica, que
coloca a la personay a la comunidad en el centro del desarrollo.’

EMPRESAS SOLIDARIAS

Desde la Economia Solidaria se propone un modelo alternativo al convencional
en la gestion de actividades empresariales. Son las denominadas Empresas Solidarias,
entidades con figura juridica mercantil que desarrollan su actividad de forma similar a
otras empresas, pero partiendo del compromiso con los principios antes citados. En su
gestion aspectos como el fomento de la autonomia y la igualdad, la participacion y la
actividad cooperativa, el establecimiento de escalas salariales justas y proporcionales,
la tralrésparencia y auditoria social, la sostenibilidad medioambiental y social entre
otros.

A lo largo del tiempo se han desarrollado iniciativas por parte de estas empresas
sociales que les permite vivificar la propuesta de economia solidaria:

® Carlos Askunze, REAS Euskadi (Red de Economia Alternativa y Solidaria) - [caskunze@reaseuskadi.net]

° Extracto de Carlos Askunze, REAS Euskadi (Red de Economia Alternativa y Solidaria)

[caskunze@reaseuskadi.net]

10 Extracto de Carlos Askunze, REAS Euskadi (Red de Economia Alternativa y Solidaria)

[caskunze@reaseuskadi.net]



e Banca Etica y finanzas alternativas.

e Comercio justo.

e Mercados de economia solidaria y consumo responsable.
e Participaciéon ciudadana y educacion para el cambio social

Estas iniciativas han funcionado bastante bien, sin embargo, suelen desarrollarse
por separado en distintas organizaciones, sin lograr una cohesion de los instrumentos y
sobre todo, luchando contra la escasez propia del dinero y la incapacidad
autofinanciarse en muchas ocasiones, quedando asi limitadas a cumplir un rol de
asistencia social en lugar de posicionarse como una verdadera propuesta para el
desarrollo econémico més justo.

MONEDAS COMPLEMENTARIAS

Los sistemas de moneda complementaria han surgido desde distintas fuentes
organizacionales como una oportunidad para hacerse cargo de quiebres que el dinero
no puede abordar. Bernard Lietaer define moneda complementaria del siguiente modo:

“Llamamos moneda complementaria a un acuerdo entre un grupo de personas y/o
empresas para aceptar como medio de pago una moneda no tradicional. Se la
denomina complementaria porque su proposito no es sustituir a la moneda
nacional convencional, sino cumplir determinadas funciones sociales que ésta no
est4 en condiciones de desempefiar.”**

Desde el punto de vista de Lietaer, una moneda puede cumplir muchisimas
funciones sociales, las cuales pueden tener consecuencias como el acentuar aiun mas
la competencia y el individualismo en los participantes de la economia, o por el
contrario promover la colaboracion y asociatividad entre quienes forman parte una
comunidad en particular. Es asi como se ha visto que en las monedas complementarias
existe un futuro tanto para desarrollar una Era empresarial, como para quienes
proponen el desarrollo de una economia mas solidaria.

Esta cita obtenida en una entrevista con Heloisa Primavera devela una
dimension importante del fendbmeno:

“La gente en general cree que la moneda complementaria como mecanismo en si
misma es magica y no es asi..."*?

' Fuente: libro el futuro del dinero. Autor: Bernard Lietaer, afio 2005, pagina 55.
'2 Entrevista a Heloisa Primavera el 23 de Septiembre del 2009, ver grabacion de entrevista en ANEXO(F)
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Por supuesto, no solo un buen disefio basta para promover nuevas relaciones
sociales en los sistemas econdmicos, sino que ademas es necesario que exista una
comunidad con valores y propdsitos respecto a la solidaridad.

Este trabajo pone su foco en organizaciones de la economia solidaria, ya que se
considera que la moneda complementaria en Chile al igual que en otros paises del
mundo puede cumplir el rol de articular y potenciar las iniciativas que las empresas de
la economia solidaria han desarrollado.

1.4 DESCRIPCION DEL PROYECTO

El modelo de negocio propuesto para la Consultora Social Monetaria (COSMO)
considera atender principalmente a 2 segmentos:

e Organizaciones que actualmente entregan servicios de microfinanciamiento y
capacitaciones a redes de microempresarios.

e Fundaciones, corporaciones y cooperativas que trabajan en las areas de d
Beneficencia, Educacion, Cultura, Medio Ambiente, salud, etarios y de género.

Las Microfinancieras y Capacitadoras

,//'
.

>to
>to

% \
Fuente: elaboracion propia
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En la actualidad las microfinancieras y capacitadoras de microempresas
funcionan entregando sus servicios a microempresarios, buscando ambas contrapartes
el desarrollo organizacional de si mismos y del otro. La capacitadora busca que el
microempresario adquiera nuevas capacidades para desenvolverse con éxito en el
sistema. La microfinanciera da créditos a los microempresarios para que adquieran mas
capital de trabajo y se desarrollen. Sin embargo existen muchas acciones asociativas
gue a pesar de que se anhela que debiesen existir entre las microempresas, no
encuentran justificacibn ni mecanismo alguno que las facilite. Se sabe que si se
prestaran apoyo en la realizacion de sus labores se daria un paso mas en la direccion
de la misién misma de estas Microfinancieras y Capacitadoras de microempresa, pero
no se pone foco en ello, ya que lo central es darle herramientas a la microempresa para
desenvolverse competitivamente en el medio tradicional.

Sistema MC

COMUNIDAD
*Nueva rigueza
*Desarrollo local
*Mejor rendimiento en
Sistema tradicional.

ORGANISMO
CENTRAL

*L0S mismos.

*Se alimenta de |a red.
*Practicas y recursos.
*Desarrollo proyectos.

Fuente: elaboracion propia

Los sistemas de moneda complementaria desarrollados como servicio en este
modelo de negocio buscan desarrollar economia local como un medio de potenciar a
las organizaciones para participar mas eficientemente en la economia tradicional, para
ello se desarrollan redes sociales de intercambio entre microempresarios o entre
ONG’s. Ademas se gestionan las redes incluyendo a la comunidad de capacitadores ,
municipalidades y empresas que estan interesadas en potenciar el fomento de la
microempresa. Las principales practicas que congregan a estos participantes son:

e Las ferias de intercambio realizadas periédicamente.
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e La difusion de catalogos de productos, servicios y demandas en web y
boletines.

e Campafias comunicacionales que incluyen a municipalidades y empresas
colaboradoras, informando acerca de las actividades y las oportunidades
para el microempresario.*®

Un sistema de transacciones entre los microempresarios en 2 modalidades B to
B, donde se prestan servicios unos a otros usando la moneda complementaria y
sistemas que ademas incorporan B to C, permitiendo a empleados y clientes de esta
red adquirir bienes y servicios siendo personas naturales.

El organismo central para esta propuesta es la Microfinanciera o capacitadora,
quien tiene posibilidades de potenciar su misién organizacional y desarrollando una
relacion cercana y ejercitada con sus clientes

Las ONG’s y cooperativas

Fuente: elaboracion propia

Las ONG’s y Cooperativas tienen un quiebre similar en lo que respecta a
necesidades de financiamiento y fuentes de desarrollo. Existen varias redes de ONg’s

3 Para mas informacion acerca del funcionamiento de los sistemas ofrecidos por COSMO puede
revisarse el capitulo 6, de modelo de negocio en el subcapitulo llamado “Servicios”.
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en Chile, y si bien se apoyan mutuamente, no logran aprovechar las bondades que
podria facilitar un sistema de moneda complementaria. Para ellos, en este modelo de
negocio se desarrolla un tipo de sistema que les permite operar prestandose servicios
entre ONG’s, incorporando también a personas naturales, facilitando asi la
disponibilidad de fuerza laboral, la cual puede ser aprovechada financiando proyectos
comunitarios por medio de la moneda complementaria.

COSMO tiene 2 modalidades para operar con sus clientes:

e Administracion interna: se hace consultoria para instalar el sistema y luego se
deja la administracion en manos del cliente. El cliente paga por el proyecto y por
los meses en que se le hace acompafiamiento para que adquiera dominio de la
administracion.

e Administracion externalizada: se hace consultoria para instalar el sistema y luego
COSMO se encarga de administrarlo, quedando el cliente directo y el cliente final
COMO usuarios que pagan mensualmente por pertenecer a la red de negocios.
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2. OBJETIVOS Y METODOLOGIA DE ESTA MEMORIA

2.1 OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Formular un modelo de negocio para una empresa que desarrolla sistemas de
moneda complementaria.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer una mecanica que permite identificar quiebres de los cuales los
sistemas de moneda complementaria se hacen cargo.

e Caracterizar los mecanismos de soporte de los sistemas de moneda
complementaria.

e Establecer un método especifico de analisis estratégico que permita planificar
considerando medio interno y externo a la empresa.

2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 CONCEPTOS EMPLEADOS EN MONEDAS COMPLEMENTARIAS
COMUNIDAD

Comunidad deriva de dos raices latinas: cum, que significa “juntos, mutuamente”,
y munus, que significa “regalo”; el verbo que le corresponde es munere(“*dar”). Por lo

tanto comunidad = “dar mutuamente”.'*

A la distincion anterior propuesta por Lietaer se puede agregar un detalle Gtil. Las
comunidades surgen y se organizan por medio de instituciones u organizaciones, las
cuales articulan interacciones entre los participantes de una comunidad, e incluso en
algunos casos existen organizaciones que articulan interacciones entre comunidades.
De este modo cuando miramos a las comunidades como cliente, es necesario distinguir
la organizacion correspondiente a esa comunidad, ya que es la organizacion.

4 Bernard Lietaer, 2005 “el futuro del dinero”
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ORGANIZACION

Cuando se habla de organizacion en este estudio, se refiere a la institucion que
articula a una comunidad o conjunto comunidades. Esto permite entender que el cliente
con el cual se interactda al dirigirse a una comunidad, es una organizacion.

TRUEQUE

A veces se confunde monedas complementarias con trueque. En ocasiones se
describe erroneamente el trueque como cualquier intercambio en el que no interviene la
moneda nacional “normal”. Sin embargo por definicion el trueque es el intercambio de
bienes y servicios sin la intervencién de ninguna moneda.™

PRACTICAS

Las practicas son los modos de actuar y de relacionarse que las personas
despliegan en espacios concretos de accion. En ellas se articulan las orientaciones y
normas generales de la sociedad, las instituciones y las organizaciones, con las
motivaciones y aspiraciones particulares de los individuos. Existen tres fuerzas que
orientan las practicas y que le confieren su aspecto distintivo a cada una de ellas. La
primera son las instituciones, entendidas como el conjunto de reglas formales que
definen lo que se debe 0 no hacer en un espacio de practicas. [...] Una segunda fuerza
estructurante de las practicas proviene de la subjetividad. Por ella se entiende el
conjunto de motivaciones, preferencias, aspiraciones y expectativas con las que cada
actor encara una practica especifica. [...] El conocimiento practico es la tercera fuerza
gue delimita las practicas, y se expresa en mapas que guian los cursos de accién
individuales. Algunos de estos mapas son conscientes y plenamente reflexivos,
mientras que otros estan profundamente inscritos en las mentes y los cuerpos de las
personas.’®

¢ QUE ENTENDEMOS POR DINERO?

Es facil ver para lo que sirve el dinero, lo que hace. Sin embargo, llegar a definir
lo que es tiene su complejidad. Lietaer propone la siguiente definicién funcional para el
dinero:

Dinero es un acuerdo entre los integrantes de una comunidad con el fin de
utilizar algo como medio de pago. Cada uno de los términos resaltados en negrita en

5 Bernard Lietaer, 2005.

'8 Jamanera de hacer las cosas 2009, desarrollo humano en Chile
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esta definicion es esencial. Visto como un acuerdo, el dinero tiene mucho en comun con
otros contratos sociales, como los partidos politicos, la nacionalidad [...] el dinero como
acuerdo solo tiene validez dentro de una comunidad. *’

SISTEMA DE MONEDA COMPLEMENTARIA

Llamamos sistema de moneda complementaria a un acuerdo entre un grupo de
personas y/o empresas para aceptar como medio de pago una moneda no tradicional.
Se la denomina complementaria porque su propdOsito no es sustituir a la moneda
nacional convencional, sino cumplir determinadas funciones sociales que ésta no esta
en condiciones de desempefiar. *

CREDITO MUTUO

Este modelo se recomienda para la mayoria de los casos ya que los usuarios se
involucran en forma directa con la creacién de dinero y su circulacion. Esto favorece la
sostenibilidad del sistema. En este modelo los usuarios hacen un compromiso de
produccion de bienes y servicios en un tiempo determinado, y segun lo que se
comprometan a producir, obtienen una cantidad de moneda complementaria
equivalente a su produccion. Esto facilita que los usuarios valoricen la moneda
complementaria. Ademas, la valoracién de la moneda es justa y sostenible dado que,
para asignar a un usuario una cantidad de moneda complementaria equivalente a su
produccién, es necesario conocer todas las producciones que van a haber en el
sistema, por lo tanto, se tiene informacién de la oferta y de la demanda. Entonces, para
asignar el valor de la moneda complementaria se toman en cuenta todos los usuarios y
la produccién que se intercambia. Las dificultades que presenta es que es necesario
evaluar financieramente a cada usuario, pero por otro lado, cada usuario esta mucho
mas integrado al sistema.*®

FIDUCIARIO

Este modelo es mas simple de generar ya que los usuarios no necesitan
comprometerse a producir una cantidad de bienes o servicios dentro de un tiempo
determinado para obtener una cantidad de moneda complementaria. Sin embargo,
dado que no existe ese compromiso, el valor de la moneda es variable, ya que no esta

7 Bernard Lietaer, 2005

'8 Bernard Lietaer (2005), “el futuro del dinero” pagina 55.

® “Disefio de una metodologia para la implementacién de sistemas de monedas complementarias en organizaciones de la
economia solidaria en Chile”. Anibal Morales.
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sujeto a una produccién. Por lo tanto en el sistema hay inflacién y el administrador tiene
gue regular el valor de la moneda agregando o sacando monedas del sistema. En el
caso de que sea un sistema en gue la moneda no tenga conversion a dinero nacional,
para los usuarios es mas dificil percibir el valor de la moneda, por lo que administrar el
valor de la moneda complementaria se hace alin mas complejo.

FUNCION SOCIAL

Existen muchas definiciones en la literatura. Sin embargo la que me hace mas
sentido es la siguiente:

Conjunto de relaciones entre actividades que se influyen entre si regularmente
por medio de asociaciones que hacen posible la operacién de continuidad del
sistema social [...] Toda funcién tiene su origen en la expresion de una necesidad
[...] El proceso de accion que desarrolla toda funcién debe conducir a la unidad
funcional o integracion.”

ORGANIZACIONES DE LA ECONOMIA SOLIDARIA

Se

reconocen en este espacio todas aquellas iniciativas asociativas,

empresariales, econémicas y financieras comprometidas con los siguientes principios:

Igualdad. Promover la igualdad en las relaciones y satisfacer de manera
equilibrada los intereses de todas las personas protagonistas en las
actividades de la empresa o de la organizacion.

Empleo. Crear empleo estable, favoreciendo especialmente el acceso de
personas en situacion o riesgo de exclusion social, asegurando a cada
persona condiciones de trabajo y una remuneracién digna, estimulando su
desarrollo personal y la asuncién de responsabilidades.

Medio ambiente. Favorecer acciones, productos y métodos de produccion
respetuosos con el medio ambiente.

Cooperacién. Favorecer la cooperaciéon en lugar de la competencia dentro y
fuera de la organizacion.

Sin caracter lucrativo. Las iniciativas solidarias tienen como fin principal la
promocién humana y social, por lo que son de caracter esencialmente no
lucrativas. Los beneficios revertiran a la sociedad mediante el apoyo a
proyectos sociales, a nuevas iniciativas solidarias o a programas de
cooperacioén al desarrollo, entre otros.

2Eyncion y Funcionalismo en las Ciencias Sociales, Claudio Esteva Fabregat, 1965

17



e Compromiso con el entorno. Las iniciativas solidarias estaran
comprometidas con el entorno social en el que se desarrollan, lo que exige
la cooperacién con otras organizaciones asi como la participaciéon en redes,
cComo camino para que experiencias solidarias concretas puedan generar un
modelo socioeconémico alternativo.?*

2.2.2 CONCEPTOS EMPLEADOS EN METODOLOGIA

Los siguientes son conceptos usados para desarrollar la metodologia propuesta en esta
trabajo:

LA ENTREVISTA

Esta consiste en "la recogida de informacién a través de un proceso de
comunicacion, en el transcurso del cual el entrevistado responde a cuestiones,
previamente disefiadas en funcién de las dimensiones que se pretenden estudiar,
planteadas por el entrevistador'. Segun Kerlinger (1997), la entrevista del tipo
estructurada seria mejor que los cuestionarios autoadministrados para sondear el
comportamiento de las personas, sus intenciones, sus emociones, sus actitudes y sus
programas de comportamiento.

CARACTERISTICAS DE LA ENTREVISTA ESTRUCTURADA

La entrevista estructurada se caracteriza por que ser se realiza a partir de un
cuestionario previamente elaborado, el cual es aplicado inflexiblemente, tanto en el
contenido de las preguntas como en su orden. Tiene la ventaja de impedir los sesgos
del entrevistador, pero solo le permite preguntar por ambigtiedades o por asuntos que
requeririan mayor exploracion en tanto esta eventualidad haya sido considerada de
antemano; en los casos donde sea necesario una mayor libertad se puede usar una
entrevista semi-estructurada, donde el orden de las preguntas puede ser variado, asi
como la forma de preguntar, ateniéndose a un guién base que responde a los objetivos
de la investigacion y a la informacién que se pretende conseguir.

FASES DE LA ELABORACION DE UNA ENTREVISTA
PREPARACION DE LA ENTREVISTA

En toda entrevista es fundamental que el entrevistado se sienta a gusto y tenga
una buena impresion del entrevistado. Para ello, el entrevistador debe contar con una

2 Extracto de Carlos Askunze, REAS Euskadi (Red de Economia Alternativa y Solidaria)

[caskunze@reaseuskadi.net]
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buena disposicion y conocer el guion de preguntas que aplicara, de modo tal de no
provocar la impresion de improvisacion.

El lugar donde se realizara la entrevista debe estar alejado de fuentes de ruido y
de interrupciones, de modo tal de facilitar la comunicacion.

EJECUCION DE LA ENTREVISTA

Una vez iniciada la entrevista, si el entrevistador no fuese conocido por el
entrevistado, debe dar a conocer los objetivos y la justificacién de la realizacion de la
entrevista al entrevistado, recalcando la confidencialidad de los datos que éste aporta.

La encuesta debe realizarse de modo fluida, sin interrupciones, atendiendo el
encuestador mas a la persona que a la encuesta y evitando dar la impresién de un
interrogatorio.

El entrevistador no debe dar su opinion y no se deben realizar discusiones ni
justificaciones.?

ANALISIS ESTRATEGICO: MODELO DELTA DE ARNOLDO HAX?®

La vinculacién con el Cliente, la fuerza impulsora de la Estrategia: Se cree que
una empresa le debe su éxito a sus clientes. El centro de la estrategia debe ser el
cliente. Debemos servir a nuestros clientes en forma distintiva si queremos obtener un
buen desempefio. El nombre de este juego es atraer, satisfacer, y retener al cliente. Las
estrategias clasicas estan orientadas al producto. Muchas empresas tienden a
costumizar al cliente ofreciéndole productos estandarizados, con canales masivos de
distribucion, haciendo pocos esfuerzos por satisfacer las necesidades individuales de
sus clientes.

La transformacién hacia la solucién de cliente total requiere de una manera
diferente de capturar al cliente. Hay tres opciones que se pueden perseguir
simultdneamente. Primero, redefinir el proceso de compromiso del cliente. Esto significa
gue hay que segmentar cuidadosamente los clientes, ordenandolos en tramos
adecuados, que reflejen distintas prioridades y dando un tratamiento diferenciado para
cada tramo. Eso es lo que Saturn hizo cuando redefinieron la experiencia de comprar
un auto en USA. Segundo, se deberia pensar como usar habilidades para ejecutar

22 Buendia, L., Colas, P. y Hernandez, F. (1998). Métodos de Investigacién en Psicopedagogia. Madrid: McGraw-

Hill.Kerlinger, F. (1997). Investigacion del comportamiento. México, D.F.: McGraw-Hill.

% E| Modelo Delta, Un Nuevo Marco Estratégico, Arnoldo C. HaxMassachusetts Institute of Technology
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algunas actividades para clientes que previamente se han usado para si mismos,
porque se pueden ejecutar mas eficientemente. Esto es lo que se llama integracion del
cliente y es el negocio de EDS, una compafiia que redefinié el outsourcing IT en EEUU.
Tercero, considerar la expansion tanto como sea posible la apertura de productos y
servicios que se esta ofreciendo al cliente, en forma horizontal. El mejor ejemplo de este
posicionamiento es Fidelity, una firma que provee cobertura total de servicios
financieros a sus clientes. Estas tres opciones deberian hacerse en forma simultanea
para un mayor impacto de la estrategia Solucion total al cliente.

En el siguiente diagrama se muestran los 3 tipos de posicionamiento estratégico,
donde la solucion del cliente total aparece como la nueva mirada de Delta HAX, el cual
se propone como un medio para lograr una estructura estratégica integrada.

Sistema
barreras

DELTA HAX

Solucion cliente Mejor
Total producto
N q

& \F N Apertura 4 N
Segmentar e : Diferenciacion Bajo costo
: Integracion horizontal
clientes 2 e
cliente servicios

El desarrollo del modelo Delta A. Hax se realiza considerando las siguientes
etapas®*:

e El tridngulo: Capturando la visiéon del negocio.
e La Mision: Definiendo el negocio y las competencias.

e La estructura de la Industria: Entendiendo y negociando con las fuerzas
externas.

* para entender mejor el modelo conviene revisar el anexo (d)
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Posicionamiento: Construyendo las actividades para sacar utilidad (provecho).

La agenda estratégica: Especificando las tareas del negocio.(Los pasos previos
del modelo Delta).

El proceso adaptativo: Alineando la estrategia con la ejecucion.

DEFINICION Y CARACTERISTICAS DE MODELO DE NEGOCIO

Para definir el concepto de modelo de negocio se utiliza la siguiente definicion:

“Un modelo de negocio no es nada mas que una representacion de como las

compainiias hacen dinero”

A continuacion se presentan 9 piezas claves que deben ir en la construccion de

un modelo de negocios:

1

2

Propuesta de valor que se ofrece en el mercado
El segmento de clientes que estan contemplados en la propuesta de valor

La comunicacion y los canales de distribucion para llegar a los clientes vy
ofrecerles la propuesta de valor

Las relaciones establecidas con los clientes
Los recursos principales para hacer posible el modelo de negocio
Las actividades principales necesarias para implementar el modelo de negocio

Los asociados principales y sus motivaciones para participar en el modelo de
negocio

Los flujos de ingresos generados por el modelo de negocio

La estructura de costos resultante del modelo de negocio
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2.3 METODOLOGIA

Investigacion Situacion actual en sistemas de moneda complementaria

En esta etapa se desea caracterizar los distintos tipos de comunidades que han
utilizado monedas complementarias en Chile y en el mundo, reconociendo las funciones
sociales que esas monedas han cumplido en cada contexto y caracteristicas de las
comunidades que la utlizan. Para casos nacionales se tiene entrevistas no
estructuradas con los encargados de las organizaciones correspondientes. En casos
internacionales se tiene entrevistas virtuales y se analizan publicaciones existentes.
Con esta investigacion se obtiene un listado y caracterizacion de sistemas
reconociendo similitudes con los disefios a desarrollar y el modelo de sustento de
COSMO.

Investigacion Situacion actual en organizaciones cuyo negocio es instalar sistemas de moneda
complementaria.

En este capitulo se analiza organizaciones que funcionan instalando sistemas de
moneda complementaria en distintas comunidades, se revisa casos en el mundo y
casos existentes en Chile. Se analizan aspectos de su modelo de negocio, para
entender cual es la oportunidad de la cual se hacen cargo y la propuesta que ofrecen a
sus clientes. Es importante visualizar las alianzas que estas organizaciones han
desarrollado y comprender el modo en que financian su trabajo.

Andlisis de mercado

En esta etapa de la investigacibn se busca establecer completamente los
servicios a ofrecer en torno a monedas complementarias, determinar la mejor manera
de llevarlos a cabo y estudiar el mercado objetivo al cual sera dirigida la oferta. Se
contempla:

Andlisis Mercado total

Con este andlisis se pretende establecer el contexto nacional de organizaciones
y sus respectivas comunidades. Se considera la caracterizacion obtenida en la primera
etapa como un modo de ver las organizaciones en estudio. Se analiza factores tales
como la cantidad de comunidades existentes de cada tipo, la composicién de esas
comunidades y las necesidades que enfrentan. Para realizar este analisis se usa
informacion de fuente primaria basado en entrevistas con encargados de
organizaciones e informacién de fuentes secundarias a partir de publicaciones
disponibles.
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Analisis e investigacion del mercado potencial

En esta etapa se busca reconocer al cliente potencial, es decir, las
organizaciones que podrian requerir asesoria para su moneda ya instalada y las que sin
tener una moneda instalada enfrentan quiebres que pueden ser abordados
desarrollando una moneda complementaria. Se busca establecer el mercado potencial
obteniendo la cantidad y composicion de comunidades que representan una porcién del
mercado total, se investiga las necesidades insatisfechas del mercado potencial, cuales
son las necesidades de los potenciales consumidores, cuanto estan dispuestos a pagar,
cuales son los clientes que comprarian efectivamente y porqué comprarian, ademas de
investigar como resuelven actualmente sus quiebres sin uso de una moneda.

Este estudio se desarrolla a través de un andlisis cualitativo. Se realizara
entrevista no estructurada a representantes de organizaciones y sus respectivas
comunidades del mercado potencial. Para confeccionar la entrevista se recurre a
bibliografia especializada y a profesores con experiencia en el area.

Definiendo mercado objetivo

Usando lo concluido de la investigacion y analisis del mercado potencial se
evalla cual es el segmento mas atractivo al cual dirigir la oferta de nuestro servicio.
Esto en base a si cumple los requisitos de intencion y disposicion de compra y otras
caracteristicas desarrolladas en las entrevistas y encuestas. Ademas se establece los
recursos y capacidades necesarios para hacerse cargo de esa demanda.

Posicionamiento estratégico

En este capitulo se trabaja usando el modelo Delta, desarrollando el modo en
gue la organizacion puede posicionarse en el mercado y las acciones concretas que la
pueden llevar a ello. EI Modelo Delta es un esquema practico para competir en la nueva
economia, que integra la estrategia con su ejecucién. En general:

e Establece tres formas fundamentales de posicionamiento estratégico

e Explica como se trasladan estos posicionamientos a una agenda
estratégica

e Describe como se alinean los procesos y tareas con dicha agenda
e Define las mediciones para monitorear el progreso

e Muestra como la empresa puede adaptarse ante las incertidumbres del
mercado.?

% E| Modelo Delta Un Nuevo Marco Estratégico Arnoldo C. Hax
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Modelo de negocios

A partir del andlisis de los puntos anteriores y una recopilacion de informacion de
modelos de negocios exitosos de empresas similares que se han llevado a cabo tanto
en Chile como en otros paises, se desarrollard una propuesta de valor explicita para
ofrecer en al mercado. Se define a quienes se establece como clientes, la relacién,
comunicacion y los canales de distribucion que se tendra con ellos, de acuerdo a juicios
de expertos, experiencias internacionales y Focus group.

Por otro lado se determinan los factores criticos del éxito del modelo de negocio
y se determinara dentro de ella cuales son los puntos de inflexion claves a tomar en
consideracién. Se considera también los recursos necesarios para el correcto desarrollo
del negocio ademas de las actividades que se deben desplegar. Se entrevista a actores
involucrados con el fin de determinar sus intereses y las motivaciones que tienen para
participar en el rol que les corresponde dentro del modelo de negocio.

Evaluacion econdmica del negocio

Por medio de este estudio se pretende determinar la viabilidad econémica del
proyecto. Se tomara como fuente todo lo planteado anteriormente, identificando los
elementos que generan costos y los que generan ingresos. Se muestran las
caracteristicas economicas y financieras al igual que los Ordenes de magnitud vy
sustentabilidad de margenes y beneficios.

2.4  ALCANCES

e El modelo de negocios aqui presentado soOlo considera ingresos en moneda
nacional para la consultora en cuestion. No se considera ingresos en moneda
complementaria ni tampoco trueques en bienes y servicios. Este alcance plantea el
desafio de desarrollar un modelo de negocio que se haga cargo de las
oportunidades sustentandose como cualquier otra empresa en los marcos
tradicionales.

e Esta memoria no profundizara en la diversidad de disefios posibles para el
desarrollo de sistemas de moneda complementaria ni en la variedad de
metodologias posibles para su creacién, mas bien considerard una estandarizacion
de la metodologia usada en el colegio Rudolf Steiner y los avances paralelos de la
memoria "Desarrollo de una metodologia para la creacibn de mondeas
complementarias en Chile".

Massachusetts Institute of Technology
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3. SITUACION ACTUAL DE SISTEMAS MONEDA COMPLEMENTARIAEN
CHILE'Y EL MUNDO.

En este capitulo se estudia organizaciones que han instalado sistemas de
moneda complementaria en su propia comunidad. Se analizan casos conocidos de
sistemas de moneda complementaria tanto en Chile como en el resto del Mundo con el
propdsito de reconocer en ellos 2 aspectos importantes: el quiebre del cual estos
sistemas se hacen cargo y el modo en que se sostienen para llevar a cabo esa tarea.

Aunque el servicio presentado en esta investigacion se enfoca a clientes
pertenecientes a las organizaciones de la economia solidaria, en este analisis de casos
se estudia una gama amplia circunstancias posibles, con el propdsito de entender en
profundidad el fenbmeno de la creacion de valor por medio de estos sistemas tanto en
organizaciones que ponen su foco en mejorar utilidades como en otras que pretenden
fomentar cierta equidad en la distribucién de los beneficios.

Para distinguir entre los distintos tipos propdsitos con que un sistema de moneda
complementaria puede ser instalado veamos la siguiente cita:

Estoy sélo parcialmente de acuerdo con la expresion “Hace décadas que existen “redes
de trueque” de distinta indole en varias partes del mundo” porque creo que es fundamental
discutir “de qué hablamos” cuando usamos la misma expresion para algo que abarca iniciativas
como la argentina, la canadiense, la norteamericana y la francesa, sélo para citar algunos
ejemplos mas conocidos. Nombré, a proposito, ejemplos muy distintos y en cierta medida
inconmensurables entre ellos, con lo cual quiero significar que considero que no tienen
suficientes puntos en comun que les permita ser incluidos en una categoria, simplemente por
hacer intercambios sin dinero oficial: también lo hacen las multinacionales, hacia adentro y
entre ellas, los Estados-nacion y miles de empresas en todo el mundo, por su cuenta, o
institucionalmente bendecidas por autoridades tan disimiles como el WIR (www.wir.com), los
adherentes al IRTA (International Reciprocal Trade Association www.irta.com) o los mismos
multiples pools de empresas de transporte aéreo que premian a sus clientes con “millas” que
dan derecho a seguir volando sin comprar nuevos pasajes con dinero, cada uno con su publico,
pero con el comun objetivo particular de incrementar... el Mercado. No es asi? Entonces, para
seguir el razonamiento enunciado aqui, propongo simplemente reemplazar la expresion “redes
de trueque” por “sistemas de monedas complementarias’[...] En el caso de las monedas
complementarias, esta claro que ellas pueden tener distintos objetivos desde sus promotores,
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desde el mas "empresario’, de incrementar las ventas, como otros muy altruistas, disruptivos, y
hasta “revolucionarios” si se quiere, por parte de quienes las disefian e implementan. [...]*°

En esta cita Heloisa Primavera opina acerca de los variados usos que puede

tener una moneda complementaria. A partir de este comentario y en base a la
investigacion realizada, considerando los beneficios del sistema y los actores
beneficiados en él, se clasifican los casos estudiados en 3 tipos:

Moneda complementaria empresarial: (potenciar la empresa) son aquellas
usadas por las empresas con el propdsito de obtener beneficios para si mismas,
sin poner foco en potenciar los valores de la comunidad en la cual la moneda se
ha instalado.

Moneda complementaria de comercio: (potenciar el comercio) son aquellas que
surgen en redes de personas u organizaciones, con el propésito de transar
bienes y servicios abriendo un mercado paralelo al tradicional, estando el foco
puesto en las transacciones mas que en el desarrollo de la comunidad de
participantes.

Moneda complementaria social: (potenciar la comunidad) es aquella que se usa
en organizaciones de la economia solidaria, con el propdsito de gestionar
transacciones y creacion de valor como un medio para potenciar los valores
comunitarios.

Economia: sistema de prioridades

Economia Economia
convencional solidaria
Fi Maximizar La calidad de vida
in B
el beneficio \( de las personas
Medios Recursos Rentat:'ull_dad
humanos economica

Para acceder a la informacién relevante acerca de los casos existentes ha sido

necesario definir qué aspectos son fundamentales para cumplir los objetivos del
analisis, de tal modo de poder estructurar con éxito los datos obtenidos. Para acceder y
analizar la informacion de los casos se considero las siguientes variables y sus valores:

?® Entrevista a Heloisa Primavera, 2007, Argentina. Colectivo Platonig.
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Cuadro de analisis de casos MC

Variables de andlisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion Propuesta por medio de la cual ofrecen servicio
al cliente y el servicio que ofrece.

Funcién social del sistema MC El quiebre del cual se hace cargo la moneda y
como opera para abordarlo.

Respaldo del sistema MC Modo en que se respalda la emision de la
moneda: crédito mutuo, crédito fiduciario e
inventario

Tipo de sistema, segun distribucion de Se refiere al modo en que el sistema potencia a

beneficios sus participantes, puede ser:

e Empresarial
e De comercio

e Social.

Sostenibilidad del sistema MC Modo en que el sistema MC se sostiene en el
tiempo. Como se financia, cuales son las
relaciones que permiten que opere con éxito.

Relacién comunidad-organizacion Modo en que se relaciona la comunidad
respecto a la organizacion:  Clientes,
empleados, socios.

A continuacién se presentan algunos ejemplos ilustrativos para comprender los
sistemas de moneda complementaria. Del total de los sistemas estudiados, se
considera a continuacion los mas similares al tipo de sistemas que instalara COSMO.
En el ANEXO (G) se adjuntan algunos ejemplos adicionales que pueden ser de valor
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para comprender la diversidad de quiebres que pueden ser abordados por los sistemas
de moneda complementaria.

3.1 MONEDAS COMPLEMENTARIAS EN EL MUNDO

Los siguientes son casos de moneda complementaria que han funcionado en
distintas partes del mundo. La idea es conocer casos internacionales y explorar en
profundidad la gama de oportunidades que diversas organizaciones han aprovechado al
aplicar estos sistemas en sus respectivas comunidades, ya sean, comunidades de
clientes, de empleados o de socios. Cabe considerar el hecho de que las monedas
complementarias en Chile han sido menos exploradas que en otras partes del mundo,
es por ello que estudiar casos extranjeros puede aportar mucho valor a este analisis.

Caso BANCO WIR

Este es un sistema de moneda complementaria para intercambio entre empresas
de pequefio y mediano tamafo (B2B) que ha funcionado bien durante 75 afios en
Suiza, implicando a la cuarta parte de los negocios del pais. Este sistema ha sido
acreditado por un analisis econométrico americano, como un significante factor
estabilizador contra ciclico, que explica la proverbial estabilidad de la economia Suiza.?’

La unidad monetaria es el WIR, el cual tiene equivalencia 1 WIR = 1 franco suizo.
El mecanismo de creaciébn en este sistema es de crédito mutual y préstamos
centralizados. Cada empresa participante ofrece sus bienes y servicios respaldando la
moneda en su propia capacidad, mientras que una institucién central entrega préstamos
a los participantes para otorgar liquidez adicional. Por regla general, las facturas entre
empresas se pagan en wirs en un 30 al 40% del importe total. El resto se paga en
francos suizos porque las empresas que participan pagan sus salarios en esa moneda,
asi como los impuestos y otros gastos que no se pueden pagar en wirs. De esta forma,
el préstamo hipotecario que resulta de esta nueva moneda crea un volumen de

" Documento para la Academia mundial de Artes y Ciencias (WAAS)Hyderabad, India, 19 Octubre 2008, Bernard

Lietaer, con Dr. Robert Ulanowicz & Dr. Sally Goerner
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negocios en la sociedad cooperativa por muchos afios, hasta que el crédito se
reembolsa.

El volumen anual de negocio de la moneda WIR es ahora de unos 2000 millones
de délares al afio.?®

Variables de analisis monedas

Descripcidn y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

La organizacion que administra el WIR da a
sus participantes liquidez y posibilidades de
asociarse para obtener los beneficios de la
cooperativa.

Funcion social del sistema MC

Dar liquidez a las empresas pequefas y
medianas de la red, las cuales en el sistema
tradicional no tienen facil acceso a bienes y
Servicios.

Respaldo del sistema MC

Es una moneda respaldada en el crédito mutuo

y con una entidad central que otorga
préstamos.

Tipo de sistema, segun distribucion de Sistema de moneda comercial

beneficios

Sostenibilidad del sistema MC

Las transacciones en el sistema se pagan en
dinero mixto, es decir, una parte en francos y
otra en wir. El Wir se sostiene principalmente
por su desarrollo como banco

28

James Stodder, “Reciprocal Exchange Networks: Implications for Macroeconomic Stability”. Albuquerque,
NewMexico: Documento presentado en la “International Electronic and Electrical Engineering” (IEEE)
“EngineeringManagement Society” (EMS) August 2000
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Relacion comunidad-organizacion Red de empresas donde cada uno es socio de la
organizacion administrativa.

Un resultado de la investigacion de las relaciones entre el sistema WIR y la
economia nacional en los ultimos 70 afios (Stodder, 2000), muestra que en tiempos de
una depresién econdmica el movimiento en WIR aument6 y en tiempos de un boom
econoémico el movimiento en WIR declind. Ambos resultados son logicos, por lo cual los
empresarios preferirian el pago en francos suizos si es posible. Sin embargo, en una
recesion econémica estarian gustosos de aceptar el WIR para poder vender sus
bienes. ?° Esto significa que el WIR — muy parecido a otras monedas complementarias-
apoya las politicas de los gobiernos y bancos centrales, que tienen la tendencia de
actuar de forma anti ciclica. En contraste, los bancos tradicionales dan crédito cuando
la situacién econOmica es buena, pero actlan cautelosamente cuando no lo es,
amplificando asf los ciclos de boom y de quiebra. *°

CASO PUNTO TRANSACCIONES.

Este sistema de moneda complementaria se conforma en una red de pequefias y
medianas empresas, la cual estq ubicada en el Salvador. Su red de negocios esti
constituido por empresas de diversos sectores econdmicos: servicios publicitarios y
medios de comunicacion; servicios de informatica, Internet y telecomunicaciones;
servicios técnicos; servicios de transporte y logistica, consultores y servicios
empresariales; insumos y servicios para oficina; servicios e insumos para eventos
sociales y empresariales; hoteles y servicios de turismo; restaurantes, alimentos y
bebidas; servicios para hogar y jardin; servicios de salud, entre otros.*

La moneda utilizada en Punto transacciones son los Trans, los cuales son un
sistema de derechos y obligaciones entre las empresas asociadas. Estos derechos y
obligaciones son registrados en una cuenta Unica del Asociado accesible a través de la
pagina Web de puntoTRANSacciones. Un saldo positivo en la cuenta TRANS equivale
al derecho del Asociado de comprar productos y servicios ofrecidos por otros
Asociados. Un saldo negativo en TRANS® genera una obligacion del Asociado para
vender productos y servicios a otros Asociados.

» http://www.ilvem.com/shop/otraspaginas.asp?paginanp=596&t=CAMBIO-DE-MONEDA.htm
% http://www.ilvem.com/shop/otraspaginas.asp?paginanp=596&t=CAMBIO-DE-MONEDA.htm
s http://www.puntotransacciones.com/company.php
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Variables de andlisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion Ofrece servicios de alimenticios a
sus clientes
Funcién social del sistema MC Obtener liquidez para desarrollar un proyecto

en mejora de su infraestructura.

Incentivar lealtad de sus clientes.

Respaldo del sistema MC La moneda se respalda en un crédito emitido
por el restaurant.

Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios Sistema de moneda comercial.

Sostenibilidad del sistema MC Los clientes que han comprado los tikets en
descuento volveran mas tarde a cobrar sus
almuerzos. El restaurant ha ganado liquidez y
los clientes han ahorrado dinero.

Relacién comunidad-organizacion La moneda se desarrolla en la red Empresa-
Clientes.

LETS.

Los sistemas locales de intercambio comercial, conocidos como LETS se
caracterizan por ser monedas que fomentan el empleo a nivel local. El primer sistema
LET aparecio en circunstancias de desempleo, en Canada el afio 1983. En los afios
posteriores, debido a su éxito, el sistema se utilizo en varios lugares, en el Reino Unido
existen mas de 500 y el gobierno reconoce su utilidad. En este sistema se intercambian
productos y servicios, la medida de valor es de 1 ddélar verde equivalente a un dolar
tradicional. La emisién es de crédito muto, es decir, el dinero se crea en el momento en
gue se realiza la transaccion y cada participante tiene una cuenta personal que
mantiene el registro de su saldo. A diferencia de Time Dollars, este sistema es mas
propicio para el ingreso de Pymes a la red. En este sistema se aceptan pagos mixtos de
los bienes y servicios, en dolar verde y tradicional.
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Variables de andlisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion Administrar la red existente y las cuentas de los
participantes del sistema LETS.

Funcién social del sistema MC Generar empleo para personas.

Generar liquidez para pequefias y medianas
empresas.

Potenciar desarrollo local.

Financiar actividades no rentables desde el
punto de vista capitalista ( arte, bienestar,
ecologia, etc).

Respaldo del sistema MC Este es un sistema de crédito mutuo, es decir, el

dinero se crea al momento de la transaccion
respaldado por los servicios y bienes ofrecidos

al sistema.
Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios Sistema de moneda social.
Sostenibilidad del sistema MC Para la sostenibilidad de este sistema es clave el

mantenimiento de las cuentas y la publicacion

continua de las ofertas y necesidades en algin
boletin o portal.

Relacién comunidad-organizacion La organizacion surge para administrar el

sistema. La comunidad estd compuesta de
personas y empresas.

3.2  SISTEMAS DE MONEDA COMPLEMENTARIA EN CHILE

Actualmente existen en Chile algunos sistemas de moneda complementaria
operando, a continuacién se da una resefia de cémo funcionan y la funcién social que
cumplen en las comunidades donde han sido instalados. La informacion obtenida para
desarrollar este analisis proviene de entrevistas, revision de documentos y observacion.

CASO BANCOS DEL TIEMPO
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El banco del tiempo tiene su origen en los Time Dollars®, iniciativa que surgi6 en
Estados Unidos en el afio 1986.El primer banco del tiempo en Chile fue instalado en el
afio 2007, por la ONG Civica en la comuna de Pefalolén.

Vecino, Sucursal, Agente Ofrece Tiempo, Pide Tiempo

| — ".-».—P T

Acuerdo

Intercambian Servicios Cheques Tiempo

Por afos los vecinos de Las Torres 3, sector donde se ubica la sede del primer
banco, habian intentado construir una sala cuna, y nunca lo lograron. Luego de
instalarse el banco del tiempo, los vecinos fueron capaces de organizarse, presentaron
un proyecto a la municipalidad, ganaron los fondos consiguiendo finalmente construir la
anhelada sala cuna. La unidad de transaccion entre los participantes de la red son las
horas de trabajo. EI mecanismo de creacidén es crédito mutuo, en que la moneda se
crea en el momento de la transaccion, cuando el participante se compromete con la
comunidad. El proyecto ademas de potenciar el desarrollo de las transacciones ha
permitido que los vecinos se conozcan mucho mas, facilitando establecer relaciones de
confianza y vision de comunidad.

Variables de analisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion La organizacion instaladora es la ONG
civica, su propuesta es instalar bancos del
tiempo en distintos lugares de Chile como un
medio de desarrollo local que empodera a las

%2 Ver ANEXO G, aparece una descripcion de las monedas Time dollars.
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comunidades.

Funcion social del sistema MC Genera nueva riqueza en Servicios
complementarios a los tradicionales.

Fortalece tejido social potenciando trabajos
que no son tradicionalmente
valorados.

Potenciar el desarrollo de proyectos

Respaldo del sistema MC La moneda se respalda en el crédito mutuo,
donde la unidad es la hora de trabajo.

Tipo de sistema, segun distribucion de | Sistema de moneda social

beneficios

Sostenibilidad del sistema MC El banco del tiempo se sostiene por la
participacion activa de sus socios. Sin embargo
existen gastos administrativos, los cuales son
cubiertos....

Relacion comunidad-organizacion ONG civica es instalador de bancos del tiempo

en comunidades vecinales.

CASO KAROLMERITO

Este sistema de moneda complementaria surge en el colegio “Karol Cardenal de
Cracovia”, ubicado en la comuna Pedro Aguirre Cerda, Santiago. Este es un colegio
subvencionado compuesto en un alto porcentaje por alumnos con indice de
vulnerabilidad social. Uno de los principales problemas que enfrentaba este colegio es
gue los alumnos tienen muy baja asistencia. Entonces se planteé el desafio de lograr
gue los alumnos sintieran ganas y compromiso con el colegio. Para el director del
colegio, Juan Carlos Navarrete, es muy importante lograr que los alumnos sientan que
son capaces de ser ellos quienes tienen el poder de cambiar las cosas.

A partir del afio 1997 el colegio esta organizado politicamente como una
republica independiente, donde cada curso se constituye como comuna, la cual es
liderada por un alcalde®. En conjunto todos los cursos forman un pais, el cual es
liderado por un presidente elegido democraticamente. En cada comuna existen 12

% http://www.mundokarol.cl
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ministerios, uno de ellos es el ministerio de Hacienda, encargado de administrar la
creacion y gestion de los karolméritos. El alumno se gana un Karolmérito por cada dia
gue asiste a clases y en agquellas ocasiones donde el profesor decide premiar ciertas
conductas. Con esta moneda el nifio puede comprar mercaderia en ferias mensuales o
arrendar juguetes y peliculas en un banco comun de juguetes. Asi el karolmérito cumple
el rol de incentivar a los alumnos a asistir a clases, promover la responsabilidad y
premiar el esfuerzo.

Variables de analisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion Entregar educacién formando ciudadanos
en democracia.

Funcidn social del sistema MC Incentivar la  asistencia, promover
responsabilidad y premiar el esfuerzo
de los alumnos.

Respaldo del sistema MC La moneda tiene una emisiéon central,
realizada por el ministerio de hacienda del
colegio, para luego subdividir al ministerio
de hacienda de cada curso.

Tipo de sistema, segun distribucion de Sistema de moneda social.
beneficios
Sostenibilidad del sistema MC Este sistema de moneda complementaria se

sostiene siendo parte de un sistema que
involucra una organizacion politica a nivel
de colegio.

Relacion comunidad-organizacion La relacion es: Colegio-estudiantes.
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CAsO REcYCLO

Este proyecto se desarrolla en una tienda ubicada en las Condes, en ella se
venden diversos productos, cada cliente tiene una tarjeta que llamada "recyclo card”, la
cual se carga con puntos. Estos puntos se consiguen cuando el cliente entrega a la
tienda diversos articulos (nuevos y/o usados) y se les asigna un determinado puntaje,
gue se acumula en su "recyclo card". Para comprar un articulo de la tienda el cliente
puede pagar el total del valor del producto en dinero o también puede usar su tarjeta
"Recyclo card" para cubrir un porcentaje del total de lo que quiere comprar y el resto lo

paga en dinero (efectivo, cheque).

Variables de analisis monedas

Descripcidn y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

Ofrecer servicios de tienda incorporando la
posibilidad para los clientes de intercambiar
productos.

Funcion social del sistema MC

Entregar a las personas la posibilidad de
entregar sus articulos y poder adquirir
otros sin usar dinero necesariamente.

Respaldo del sistema MC

Esta moneda se respalda cuando el cliente
ofrece el producto a la tienda y este es
valorizado en puntos recyclo. Se puede decir
que se trata de un mecanismo de crédito
mutuo.

Tipo de sistema, segun distribucion de
beneficios

Sistema de moneda comercial.

Sostenibilidad del sistema MC

Este sistema se sostiene considerando que es
parte de la propuesta de una tienda que abre la
posibilidad a los clientes de intercambiar sus
productos.

Relacion comunidad-organizacion

La relacion es: Tienda — clientes.
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3.3  CONCLUSION ACERCA DE LA SITUACION ACTUAL.

Los casos WIR y Punto transacciones tienen un disefio muy similar a los
sistemas de moneda complementaria que se desea implementar en este modelo de
negocio. Ambos se sustentan atendiendo a la microempresa y en ambos casos se
incluye ademas de la posibilidad de transar B to B, la posibilidad de incorporar personas
naturales que le den mas dinamismo al sistema. En el caso WIiR se hacen prestamos
gue son parcialmente pagados en moneda complementaria.

En las organizaciones de la economia solidaria las monedas complementarias
han surgido como una iniciativa articuladora donde la comunidad y la confianza
existente en ella son fundamentales para el funcionamiento del sistema. Las monedas
sociales complementan a iniciativas de Banca ética, comercio justo, consumo
responsable y la preocupacion por la sostenibilidad ambiental, social y econémica. Por
medio de la creacién de monedas sociales, algunas organizaciones con propdésitos
variados propoésitos solidarios se auto gestionan comerciando para crear capital social y
potenciar la comunidad a la cual pertenecen. A continuacion se presentan algunos
ejemplos de sistemas de moneda complementarias usados en organizaciones de la
economia solidaria.

El quiebre del cual los sistemas de moneda de comercio se suelen hacer cargo
es la falta de liquidez y el desempleo presente en algunas localidades geograficas o en
ciertos sectores empresariales. Estas monedas no incorporan una mirada distinta a la
economia capitalista imperante en el sistema. Es por ello que la comunidad en este tipo
de redes no es un foco trascendente, siendo el beneficio individual de cada participante
lo que mantiene estable al sistema.
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4. ANALISIS DEL MODELO DE NEGOCIO DE ORGANIZACIONES DE
FUNCIONAMIENTO SIMILAR.

El modelo de negocio que se pretende desarrollar para COSMO es una variante
del modelo con que operan actualmente las Incubadoras y Organizaciones
capacitadoras de la microempresa en Chile. Donde, si bien el servicio que entregan es
de mucho valor para el desarrollo del pais, no se sostiene completamente por el cobro
directo de los servicios que realiza, mas bien instituciones estatales y privadas financian
parte de las operaciones. En este contexto los servicios que ofrece COSMO a la
microempresa se entienden como una plataforma que da continuidad a la relacion entre
las organizaciones de apoyo a la microempresa y la microempresa, lo cual es una
variante del modelo original y complementario a la vez, debido a la necesidad declarada
de estas instituciones de desarrollar redes sociales con sus beneficiados y entre ellos
como parte del servicio.

En este capitulo se analizan organizaciones que instalan sistemas de moneda
complementaria y organizaciones que no las instalan, pero que poseen un modelo de
negocio que les permite operar entregando servicios para el desarrollo de la empresa,
tales como las incubadoras y algunas organizaciones sin fines de lucro que suelen
recibir financiamiento externo para desarrollar su servicio. Se analizan aspectos de su
modelo de negocio, comprendiendo cual es la oportunidad de la cual se hacen cargo y
cudl es la propuesta que ofrecen a sus clientes. Es importante visualizar las alianzas
gue estas organizaciones han desarrollado y comprender el modo en que obtienen
financiamiento pudiendo en consecuencia disefiar un modelo adecuado para COSMO.

Para acceder a la informacion relevante acerca de los casos existentes ha sido
necesario definir qué aspectos son fundamentales para cumplir los objetivos del
analisis, de tal modo de poder estructurar con éxito los datos obtenidos. La idea es que
esta informacion permita dar el primer acercamiento hacia un posible modelo de
negocio que permita sostener una organizacion instaladora de sistemas de moneda
complementaria en Chile.
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El cuadro siguiente muestra las dimensiones consideradas para el andlisis de
cada caso.

Cuadro andlisis organizaciones instaladores MC

Variables de anélisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion Propuesta por medio de la cual ofrecen
servicio al cliente y el servicio que ofrece.

Clientes Quienes son los clientes, cuales son sus
intereses, quiebres y preocupaciones.

Comunicacion y canales para llegar a Como llegan por primera vez a sus clientes,

clientes. como mantienen relacion.

Recursos que hacen posible su Recursos  necesarios para que la

funcionamiento. organizacion entregue el servicio y se
administre.

Principales alianzas Principales aliados en la tarea.

Modo en que se sostiene la organizacion Ingresos y estructura de costos. Como se
financian.

4.1  ORGANIZACIONES INSTALADORAS EN EL MUNDO

A continuacién se revisan algunos casos ilustrativos de organizaciones que
operan instalando sistemas de moneda complementaria en diversas localidades, se
pone foco en incluir detalles acerca de su modelo de negocio.

CAso STRO**

% Revise entrevista a Stro Anexo E
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Para acceder a informacién trascendente acerca de Stro se tuvo una entrevista
con Erik Brenes, quien es director de Stro en América.*

STRO, Social Trade Organization, es una organizacion privada sin fines de lucro,
cuya meta es fomentar el desarrollo econdmico local por medio del desarrollo de
sistemas de moneda complementaria y tecnologias apropiadas en sus clientes®. Stro
tiene proyectos en América latina y en centro América. La organizacion se dedica a
realiza estudios de factibilidad, disefio de metodologias, planes de negocio, formulacion
y gestion de proyectos, desarrollo de software, entre otros, con el propdsito de
promover la optimizacidén y uso sostenible de recursos locales en sus clientes. A la hora
de estudiar al cliente STRO observa 3 dimensiones de sostenibilidad: sostenibilidad
ambiental, sostenibilidad social y sostenibilidad econémica. A partir de su diagndstico
interviene desarrollando cambios en la explotacibn de recursos por medio de
tecnologias adecuadas e incentivando el cambio por utilizando sistemas de moneda
complementaria.

La organizacion trabaja con organizaciones vecinales, empresas, universidades,
gobiernos locales, organizaciones agrarias, asociaciones de mujeres entre otras.
Desarrolla redes de negocios entre pequefias y medianas empresas, consumidores y
gobiernos locales buscando fortalecer la economia local y contribuir a la generacién de
ingresos y empleo.

STRO ha desarrollado distintas metodologias monetarias con el propésito de
aumentar la liquidez en las comunidades que atiende, este es un cuadro resumen de su
propuesta:

% Se encuentra adjunta la entrevista realizada. Anexo E
% http://www.stro-ca.org
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Métode | Emisor / Participantes Objetivo Areamas Valor Unidad de | Forma Comple- | Inversion
Administrador | directos apropiada Intercambio fisica * ud,_.?__ﬂ

CBC Empresa de Empleados, Mas ventas, menos costo | Centroprovincial | Equivalente a Voucher**® | Baja Baja

I produccion proveedores financiero, mas seguri- +area rural moneda nacional
dad, mds identidad local

LBC Institucion de MIPYMES Mds impacto, expansion | Centroprovincial | Equivalents a Voucher Medio Medio

Microcrédito formales e carterade crédito +drearural moneda nacional
informales

Cc3 Administrador MiPYMES Mas ventas y crédito (Semi-jurbana Equivalente a Electronico | Alto Alto
Central formales barato moneda nacional

BdT Administrador Personas Reforzar tejido social {Semi-jurbana 1Hora Vouchero | Muybaja | Bajo
Central particulares local cheques

|

* Mencionadoes la forma mas comin en los proyectos de STRO. No se excluyen otras formas fisicas, incluso paralelamente dentro del mismo

sistema.

** Se entiende como voucherun papel moneda con un valor predeterminado imprenta en el papel. El papel es al portadory no a una persona

determinada (como porejemplouncheque).

CBC: moneda respaldada por productos

LBC: moneda respaldada por créditos

C3: circuito de comercio y consumidores.

BdT: bancos del tiempo.

STRO se financia principalmente por organismos e instituciones publicas y
privadas Holandesas. Desarrolla también proyectos cofinanciados por la comision
Europea. Cuenta con recursos propios, resultantes del apoyo de particulares a la
fundacion STRO. Algunos de los donantes son: PSO, fundacién Doen, Comisiéon
Europea, DGIS, Fundacion Hivos, Fundacion Triodo y Donantes privados. Recibe
ademas financiamiento del BID, banco interamericano de desarrollo. Algunos de sus
socios son NEF, FACT Fuels, Full Belly y Fundeby. A continuacion se muestra las

distintas fuentes de financiamiento que STRO presenta en la actualidad:
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Como obtenemos los ingresos
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A continuacion se muestra un grafico que representa el modo en que STRO
distribuye sus recursos para atender los proyectos que lleva a cabo:

Como distribuimos nuestros fondos
(2008)

mTecnologias Apropiadas
E Apreciando lo nuestro

® MEétodos monetarios

CASO PROYECTO COLIBRI

Es una organizacion liderada por Heloisa Primavera en conjunto con otros
gestores de la economia solidaria, que viene desarrollando proyectos en diversas
localidades desde el afio 2003. Se trata de un proyecto de base territorial que apunta al
desarrollo humano, social y econémico. Sus ejes rectores son la sustentabilidad en lo
local y regional, el cuidado del medio ambiente, la integracion de iniciativas pre-
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existentes y el respeto por la diversidad. Sus valores guia son la cooperacion, el poder
compartido y la creatividad colectiva.

Su MISION es promover una economia integrada para el desarrollo local y
regional, basada en una mejor utilizacion de los recursos propios y el fortalecimiento del
capital social preexistente. Son sus instrumentos privilegiados la economia solidaria, la
participacion ciudadana, el trabajo en redes y una gestion participativa que integre a los
distintos actores sociales. *’

Su VISION es lograr el desarrollo humano y social sustentable en América Latina,
mejorar significativamente la distribucién de la rigueza y el bien vivir de todos los
habitantes de la regién, en armonia con la naturaleza. Para ello, apunta a formar y
poner en red en los proximos tres afios una poblacion de 1500 promotores de desarrollo
local integral y sustentable.

Lo que ofrece Colibri a sus clientes puede adecuarse a las distintas situaciones
particulares de comunidades, municipios o regiones, a partir de un diagndstico de
necesidades y posibilidades de realizacidn en el corto y mediano plazo:

ARL: la Activacién de los Recursos Locales se encara en relacion a un territorio
determinado, que puede ser un barrio, localidad, municipio 0 microrregion y consiste en
descubrir con los actores locales sus posibilidades ocultas, poniendo en marcha un
conjunto de proyectos cuyos resultados visibles promueven la credibilidad en el proceso
y la opcién por el desarrollo local desde la iniciativa local;

SAF: la busqueda de Sistemas Alternativos de Financiamiento, que permiten poner en
marcha planes y proyectos resultantes de la etapa anterior, es la etapa que requiere
apoyo técnico para que las distintas posibilidades de financiamiento sean utilizadas
adecuadamente.

SIC: la adopcion de Sistemas de Intercambio Compensado, especialmente necesarios
una vez que el proceso de reactivacion econdmica impulsado por los nuevos proyectos
se puso en marcha es una etapa en la que se pone en evidencia la existencia de
recursos abundantes, generalmente desconocidos o subutilizados.

GAP: finalmente, una etapa superior en términos organizativos y politicos, es la
implementacion de una Gestion Asociada y Participativa, que posibilita que los cambios
deseables se mantengan en el tiempo, a partir de la apropiacién de los procesos de
decision y control de gestion por los distintos actores sociales del Estado, del mercado y
de la sociedad civil.

Los principales planteamientos de Colibri son:

%7 Fuente REDLASES: http://www.redlases.org.ar/HTML/colibri/colibril.htm
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0 Que la Economia Solidaria, en tanto movimiento social emergente,
corresponde a un proceso de radicalizacion de la democracia, al igual que
el presupuesto participativo y el microcrédito cuando dirigidos a enfrentar
estructuralmente las causas de la exclusion.

0 Mas aun, es posible reconocer que como proyecto politico, considerando
a la Economia Solidaria como movimiento social emergente o como actor
protagoénico, se hace necesario avanzar en el sentido de :

0 consolidar estas experiencias como practicas sociales innovadoras con el
fin de promover la organizacion de las comunidades;

0 integrar en proyectos democratizantes en curso (econémicos 0 no) los
distintos componentes del Programa - teniendo en cuenta las
particularidades de cada comunidad - alrededor de un Plan de Desarrollo
Integrado y Sustentable;

o transferir conocimientos y entrenar habilidades personales, grupales e
institucionales que superen las actuales limitaciones voluntaristas o el
burocratismo crénico;

O crear dispositivos y espacios que promuevan estrategias de construccion
de inteligencia colectiva que capitalicen todas esas experiencias, ricas y
abundantes, pero dispersas;

o promover la organicidad de estas practicas con la vision de conformar un
sistema solidario que las saque del contexto interior de los grupos y las
haga capaces de provocar impacto significativo en la transformacion de la
economia y en el ejercicio de la ciudadania;

o Difundir y sistematizar el estado y evolucion de cada caso-tipo, poniendo
en red a los distintos actores capaces de/ comprometidos a replicarlas en
otros contextos.

CAso NEF

NEF es una fundacion internacional, llamada New Economics Fundation, que no
se desempefia directamente instalando sistemas de moneda complementaria, sin
embargo es un promotor activo de este tipo de medidas. Trabaja en asuntos
econémicos, sociales y ambientales a través de una mezcla de proyectos piloto y
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herramientas practicas para el cambio, la investigacion en profundidad, la campafa, el
debate politico, y la sensibilizacion a través de los medios de comunicacién y
publicaciones. También se dedica a incubar nuevas organizaciones y campafas que
pueden crear un cambio a largo plazo en la sociedad.®®

NEF se desarrolla en una amplia gama de desarrollos en relacién con tres
principales areas: la economia, el medio ambiente y la sociedad. Ha apoyado iniciativas
en distintos lugares del mundo, donde se destaca el caso de Stro, quien cuenta con
NEF como organismo aliado.

4.2 ORGANIZACIONES INSTALADORAS EN CHILE

ONG civica

Es una corporacion de derecho privado sin fines de lucro, formada por un grupo
de personas de diversas profesiones. Esta organizacion es la que ha venido instalando
bancos del tiempo desde el aflo 2007, en distintos lugares de Santiago y Chile. La
ltima sucursal de banco del tiempo fue instalada en el 2009 en San Vicente. Su misién
es articular y desarrollar proyectos de participacion ciudadana, que permita fortalecer la
sociedad civil y aumentar el capital social. Cuentan con el apoyo de organizaciones
internacionales como Time Dollar Institute, Time Banks, Asociacion salud y familia.

Su Organizacion jerarquica es la siguiente:

% Fuente: http://www.neweconomics.org/gen/m1_1_ i1 whatwedohome.aspx

45



Drganigrama
OMG Civica

- — [

‘ PRESIDENTE ‘ VICEPRESIDENTA DIRECTOR DE FINANZAS DIRECTOR DE COMUNICACIDNES

Mauricio Dorfman Teresa Hales Gonzalo Kirberg luan Pahlo Tapia

DIRECTOR DE PROYECTOS
Pablo Hales

CODRDINADORA DE PRDYECTODS
Betsabé Sanchez

4.3 MODELO DE NEGOCIO DE ORGANIZACIONES SIMILARES NO INSTALADORAS DE MONEAS

A continuacion se presenta el modelo de negocio de organizaciones que no instalan
monedas complementarias, pero que actualmente operan atendiendo a empresas,
microempresas y ONG’s procurando potenciar su desarrollo.

INCUBADORAS DE EMPRESAS

El modelo de negocio de una incubadora tiene como principal propdsito definir el modo
en gque se obtiene financiamiento y la manera en que este se traduce en productos y
servicios. Las incubadoras de negocios pertenecen al sistema de innovacion y
emprendimiento de la Economia Chilena, el cual es conocido por la suma de las siglas
de |+D+i+e, donde se integran organizaciones que potencian la Investigacion, el
Desarrollo, la innovacion y el emprendimiento. Cada una de estas subareas tiene su
propio sistema de financiamiento e incentivos.*

% presentacion de Modelo de negocio Novos 2009
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DEMANDA

Fuente: presentacion incubadora Novos

En este contexto la demanda esta dada por las necesidades de mercado y la oferta
proviene de las innovaciones disruptivas. Se conocen comunmente 3 tipos de modelo
de negocio para incubadoras en el mundo, las cuales suelen operar en apoyo con
Universidades, teniendo cada modelo sus propios beneficios y riesgos.

Modelo 1: basado en aportes+ voluntariado

APORTE “INSTITUCIONAL" INCURADORA CLIENTES/BENEFICIARIOS

APORTE “PRIVADO"

En este caso el 100% del presupuesto es aportado, se trabaja con un alto nivel de
voluntariado calificado y no se les cobra a los clientes. En este caso se puede acceder
a una gran cantidad de clientes pero existe un riesgo al ser plenamente dependiente de
los aportes.
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Modelo 2: basado en aportes + servicios

APORTE “ESTATAL”

INCUBADORA

RTE “INSTITUCIONAL" EMPRENDEDORES

APORTE “PRIVADO”

Para este modelo el presupuesto aportado es entre un 50% y 70%, por lo que a los
clientes se les cobra por servicios pero a menor valor debido a los aportes realizados
por las instituciones. Para este caso existe mayor independencia y diversificacién de los
gastos. Sin embargo el mercado de clientes se hace un poco acotado y se arriesga a
una pérdida de foco.

Modelo 3: basado en aportes + “equity”

APORTE “ESTATAL”

INCUBADORA

APORTE “INSTITUCIONAL” EMPRENDEDORES

APORTE “PRIVADO”

En este caso 50% a 70% del presupuesto es aportado en los primeros 5 afios para
luego regenerarse 70% del presupuesto a partir de ese afo. Para este modelo es
posible tomar participacion en las empresas incubadas, poniendo foco para ello en
empresas con alto potencial de crecimiento. La principal ventaja de este modelo es la
independencia del presupuesto con el pasar de los afios, pero a la vez el principal
riesgo es la dependencia del éxito de los negocios incubados. Es importante mencionar
gue CORFO otorga subsidios para la operacién de incubadoras de negocios, los
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cuales ascienden hasta un 65% del total del proyecto, con un tope maximo anual de
$220 millones al afio™

INSTITUCIONES CAPACITADORAS DE LA MICROEMPRESA Y ONG’s.

En Chile existen organizaciones especialmente dedicadas a fortalecer y
potenciar a las microempresas y las ONG’s, por medio capacitaciones, asistencia
técnica e intermediacion financiera. Las organizaciones que entregan este servicio
suelen constituirse como organizaciones sin fines de lucro y generan redes cercanas
con Universidades o grupos de profesionales quienes aportan el voluntariado necesario
para realizar las capacitaciones.

Estas Organizaciones suelen generar ingresos por servicio, sin embargo, en su
modelo de negocio no es comdn que se auto sustenten solamente por ese medio. Mas
bien reciben financiamiento por parte de instituciones publicas y privadas, al igual que
suelen ser apoyadas en infraestructura.

Algunas organizaciones que se desenvuelven ofreciendo este servicio son:
Fundacién Trabaja para un hermano, CMS (Construyendo mis suefios), Corporacion
Simon de Cirene, Accion emprendedora y Programas provenientes de Facultades de
Ingenieria, economia y Administracion en diversas Universidades. Los modelos de
negocio entre una y otra organizacion difieren principalmente en las modalidades en
gue los programas de capacitaciones se realizan y en el modo en que se sostienen
econdmicamente. Por ejemplo CMS (Construyendo mis suefios) realiza programas
donde alumnos de la Universidad de Chile son capacitadores, en cambio Simén de
Cirene tiene una modalidad llamada triAngulo, donde participan un profesional y un
universitario en el apoyo a un grupo de microempresarios.

Las organizaciones que apoyan con fondos y patrocinios estas iniciativas son:
Las municipalidades de Chile, Corporacion barrio universitario (BUS), World visién,
SENCE, FOSIS, comunidad de organizaciones solidarias, Accion RSE, Red
Iberoamericana de la Solidaridad y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID). En
Chile, el 46% de los ingresos de las organizaciones sin fines de lucro corresponden a
subvenciones y pagos del sector publico, duplicando al promedio de paises en
desarrollo. Ademas los ingresos de estas organizaciones en Chile son la mitad del
promedio de los paises en Latinoamérica.

“* Fuente: http://www.corfo.cl/lineas_de_apoyo/programas/operacion_de_incubadoras_de_negocios
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Fuente de ingresos de Organizaciones sin fines de lucro

Grupo Simbolo Propio Gobierno Filantropia
Chile CH 36% 46% 18%
Latinoamérica LA 68% 20% 12%
Paises de Estado de Bienestar PEB 37% 55% 8%
Paises en Desarrollo PeD 60% 23% 17%
Paises Desarrollados PD 49% 41% 10%
37 Paises 37 52% 35% 13%
OSFL de Educacion ED 25% 61% 14%
OSFL Servicios Sociales SS 29% 43% 28%
Hogar de Cristo HC 64% 17% 19%
Construyendo Mis Suefios CMS 100% 0% 0%

Fuente: FOCUS y JOHNS HOPKINS UNIVERSITY-CENTER FOR CIVIL SOCIETY STUDIES. 2006. Estudio
Comparativo del Sector Sin Fines de Lucro en Chile.

Véase, por ejemplo, el modelo de funcionamiento de CMS, “Construyendo mis suefios”:
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Contacta

Instituciones Patrocinadores

Contactan

CIMS

construyendo mis suefios

Asisten Capacita

Estudiantes
Universitarios

Micro
empresarios

Potencian

Fuente: ANALISIS Y REDISENO ESTRATEGICO DE UNA ORGANIZACION SIN FINES DE LUCRO. Autor: Nicolas Diban

Construyendo Mis Suefios ha logrado operar hasta el afio 2008 sosteniéndose
en 100% por los ingresos provenientes de los servicios que ofrece a las
municipalidades. Sin embargo conviene destacar que utiliza infraestructura de la
Universidad de Chile al igual que sus profesores capacitadores son alumnos del
establecimiento. Ademas ha accedido a diversos fondos por la necesidad de acelerar
su crecimiento y aprovechando las oportunidades disponibles de aumentar su
capacidad y tamaiio.

4.4  CONCLUSIONES RESPECTO AL MODELO DE NEGOCIO A DESARROLLAR PARA COSMO

Las organizaciones que ofrecen sistemas de moneda complementaria conocidas
hasta ahora, suelen operar realizando proyectos muy disimiles unos con otros, de modo
gue hacen levantamientos de consultoria donde el pago es por la asesoria en
circunstancias particulares en que se encuentra el cliente. Por ejemplo STRO, es una
organizacion que lleva mas de 15 afios de aprendizaje en metodologias, sin embargo
su modo de operar siempre es a través de consultorias por proyecto, en que STRO
incurre en costos, que luego al terminar el proyecto son cubiertos en parte por el cliente
y en parte por las organizaciones privadas que donan grandes sumas de dinero. El
cliente de STRO es realmente diverso, lo cual hace realmente dificil una
estandarizacion de los procesos. A diferencia de STRO, la consultora COSMO pretende
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dirigirse a un tipo de cliente mucho mas definido y con ello entregar un servicio mas
estandarizado y replicable, de modo de poder experimentar un modelo de negocio
basado en la capacidad de instalar, mantener y hacer crecer la red de
microempresarios y ONG’s, permitiendo asi que distintos actores encuentren en ella
beneficios e inviertan capital.

En Chile la ONG civica, ha sido capaz de definir con claridad a su cliente y su
servicio, definiendo como su actual foco la instalacién de Bancos del tiempo, los cuales
tienen un disefio en particular y se ofrecen a juntas vecinales y barrios. Sin embargo en
la entrevista realizada a Alejandra Pizarro, directora de la Comunidad de
Organizaciones Solidarias, ella declara haber estado en conversaciones con la ONG
civica para instalar un banco del tiempo que facilite las prestaciones de servicios entre
las redes de organizaciones sin fines de lucro, incorporando en este caso un total de 70
fundaciones y corporaciones.** Este proyecto, como puede escucharse en la entrevista
grabada no fue desarrollado finalmente.

Cuando se analizan los modelos de negocios de las organizaciones que
capacitan e incuban a empresas y microempresas se busca tener indicios del modo en
gue COSMO puede desarrollar un modelo que a la vez se parece y se complementa
con estas organizaciones.

En el modelo de COSMO hay 2 fuentes de sustento econémico, una por los
servicios que ofrece y otra por el financiamiento proveniente de organismos publicos y
privados interesados en el desarrollo de estas redes sociales de microempresarios.
Luego los organismos considerados como clientes son las Municipalidades, las
organizaciones micro financieras, organizaciones micro capacitadoras y empresas
interesadas en posicionarse en el sector de la microempresa.

“! Ver en ANEXOS la entrevista grabada con Alejandra Pizarro.
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5. ANALISIS DE MERCADO

En este andlisis se estudia el mercado a abordar por este servicio, se define con
claridad el segmento al cual sera dirigida la oferta y se indaga en sus necesidades. Con
ello se pretende focalizar el servicio adecuandolo a los distintos segmentos que se
considera en las etapas de desarrollo.

Es de interés conocer los problemas que enfrentan en la actualidad las
organizaciones atendidas y definir de entre ellos cuales pueden ser abordados por los
sistemas de moneda complementaria desarrollados por COSMO. Para este analisis se
desarrolla una investigacion de fuente directa basada en entrevistas y de fuente
indirecta basada en documentos relacionados a cada tipo organizacion y sus
respectivas comunidades. El cuadro siguiente considera los elementos centrales al
momento de obtener la informacién de diversas fuentes.

Variable analisis de mercado

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la
Organizacion

Propuesta por medio de la cual ofrecen servicio al cliente y el
servicio que ofrece.

Sostenibilidad de la
Organizacion

Modo en que la organizacion se sustenta en el tiempo y al
interactuar con otros

Relacién comunidad-
organizacion

Relacion entre la organizacion y su respectiva comunidad,
puede ser: clientes, empleados, socios.

Necesidades y quiebres

Necesidades y quiebres que enfrentan como organizacion y
como comunidad.

Modo en que MC funcionaria

Manera en que la MC funcionaria en la organizacion: crédito
mutuo, respaldada fiduciariamente, respaldada en préstamo, en
inventario.

Modo en que MC se sustentaria

Como se logra financiar el proyecto MC.

Oportunidad de negocio

Oportunidad de desarrollar un proyecto de negocio en este tipo
de organizacion.
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5.1 CONSTRUCCION Y APLICACION DE LAS ENTREVISTAS

El propésito de estas entrevistas es conocer los quiebres que enfrentan
actualmente las organizaciones que atienden a microempresarios, los microempresarios
y las organizaciones tradicionalmente llamadas de la economia solidaria: fundaciones,
corporaciones y cooperativas. Interesa reconocer la oportunidad que ofrecen los
sistemas de moneda complementaria desde la mirada del cliente y desde la mirada de
la organizacion que ofrece el servicio. Se entrevista a representantes de organizaciones
gue de algun modo lideran las opiniones respecto a lo que se vive en la actualidad en
Chile entorno a las organizaciones de la economia solidaria y las microempresas.

= Luis Cabrera: ex Jefe de finanzas del instituto de Financiamiento cooperativo.

= Heloisa Primavera: sicOloga, profesora de la Universidad de Buenos Aires,
especialista en economia sustentable y solidaria. Fundadora de la Red de
Trueque Solidario en Argentina.

= Jorge Rossi: asesor en ICECOOP y miembro titular de la junta de vigilancia.

» Eduardo Letelier: director de CETSUR, centro de educacion y tecnologia para el
desarrollo del sur.

= Alejandra Pizarro: directora ejecutiva de la Comunidad de organizaciones de la
economia solidaria.*?

» Luis Razeto: socidlogo creador del movimiento de economia solidaria
= Mario Radrigan: Economista de la Universidad de Santiago.

=  William Flores: voluntario de la casa nacional del nifio.

= Maria Angélica Mufioz: Gerente general de Fecrecoop

= Pascuala Morel: Gerente de crédito en Banigualdad

= Solsiré Giaverinni: gerente de Construyendo mis suefios

= Carolina Oddo: estudiante del magister en politicas publicas, con conocimiento
del estado de las microfinancieras.

= Carlos Tromben: Gerente de Estudios en la Camara de Comercio de Santiago.

= Erik Brenes:

2 Ver grabaciones de estas entrevistas adjuntas en anexo g).
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5.2 ANALISIS DE ENTREVISTAS

En cada una de las entrevistas se extrajo informacion util que permitié determinar
con claridad qué organizaciones especificamente del total de organizaciones de la
economia solidaria pueden ser atendidas con un servicio de sistemas de moneda
complementaria. Un elemento importante obtenido de las entrevistas es el hecho de
gue los propdsitos y valores comunitarios son muy importantes para lograr un uso de la
moneda que realmente configure nuevas maneras de gestionar la creacién de riqueza,
es decir, para que se desarrollen practicas colaborativas. Se concluye en
conversaciones que el diseiio de la moneda no es determinante en provocar uno u otro
comportamiento, sino que la comunidad juega un rol fundamental en desarrollar nuevas
practicas. Ademas se reconoce en la opinion de la mayoria de los entrevistados que si
bien la distincion de “economia solidaria” es muy util para definir un marco ideoldgico
organizacional, a la hora de ir en busca de un mercado al cual atender es necesario
definir de manera mas concreta a las organizaciones, especialmente debido a que el
pertenecer a la economia solidaria es solo una declaracion posible para quienes
observan el comportamiento de una organizacion o para quienes la lideran, pero no
tiene raices distintivas en un marco legal ni institucional.

5.3 MERCADO TOTAL

La principal funcion del servicio propuesto por COSMO, es la de permitir la
creacion de financiamiento a partir de la propia capacidad de oferta de los participantes
de una red de transacciones. Esto permite a los participantes de la red disponer de
recursos y capacidades a los que antes no podian acceder, por falta de dinero que
respaldara las transacciones y por la falta de asociatividad con otros.

En chile las organizaciones que suelen buscar soluciones de financiamiento son
las microempresas y las organizaciones sin fines de lucro (y las cooperativas), las
cuales buscan generalmente apoyo en la asociacidon con organizaciones similares, en
organizaciones capacitadoras y en las organizaciones microfinancieras. En
consecuencia el mercado total para COSMO considera a 2 tipos de clientes: las
organizaciones que entregan servicios de capacitacion y micro finanzas a
microempresas, Yy las organizaciones de tipo Fundaciones, Corporaciones vy
Cooperativas. Luego, considerando las caracteristicas del servicio, se debe revisar la
situacion de la microempresa en Chile.

MICRO FINANCIERAS Y CAPACITADORAS DE LA MICROEMPRESA

Estas organizaciones pueden ser divisiones de Bancos, Cajas de compensacion,
Cooperativas de ahorro y crédito, Fundaciones y Corporaciones. Aunque hay algunas
gue atienden a una gran variedad de empresas en tamafio y composicién e incluso a
personas naturales, en este negocio considera solo el area de atencion a la
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microempresa. Antes de mirar las organizaciones que atienden a la microempresa se
haréa un pequefio sondeo del estado de la microempresa en Chile:

La Microempresa se entiende como pequefias unidades productivas de bienes,
servicios 0 comercio con ventas mensuales de hasta 200 UF ($3.400.000), en las
cuales laboran no méas de 9 personas incluido el microempresario. Como se puede ver
en el grafico siguiente las microempresas representan el 90% de las empresas en Chile,
es decir 1.400.000.

Distribucion por Tamano de empresas

m Mediana m Grande
17000 S000

1%

B Fequeiia
116000
8%

Micro
1339000
90%:

Por otro lado las principales instituciones microfinancieras en Chile y que
representan el 95% del monto de los créditos otorgados a la microempresa en Chile son
las siguientes:**

3 Fuente de FOSIS.

444 £uente: informe del estado de las microfinanzas Chile, 31/12/07
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Clasificacion Institucién

BancoEstado Microempresas

Bandesarrollo Microempresas
Grandes Bancoe Santander-Banefe
Indap

Banco Nova BCI

Credicoop

Medianas Fondo Esperanza

Oriencoop
CCAF de Los Andes
Corporacion WWB - Finam

Pequeria Fundacién Contigo

Fundacién BanIgualdad

ONG Cecades

Fundacion Crecer

Muy Pequefia Fundacion Padre Adolfo Kolping Chile
Fundacion Un Techo Para Chile

Este conjunto de organizaciones, que en total son 24, de las cuales 17 entregan
microcrédito y 7 dan apoyo en desarrollo a la microempresa es conocida en Chile como
la Red de microfinanzas y en la actualidad atiende a alrededor de 300.000
microempresarios. Existen muchas organizaciones adicionales a estas, sin embargo el
impacto corresponde solo al 5% restante en créditos y en capacitaciones a una fraccion
pequefia de los 1.100.000 microempresarios no atendidos por esta red.

A continuacién se presenta un catastro que incluye las organizaciones de la Red
de microfinanzas y otras reconocidas en la investigacion del memorista:

Instituciones bancarias:
e BancoEstado Microempresas
e Bandesarrollo Microempresas
e Banco Santander — Banefe
e Banco Nova de BCI
Cooperativas:
e Cooperativa Credicoop
e Cooperativa Oriencoop

e Mujercoop

57



Capual

ONGs:

Corporaciéon WWB — Finam

Fondo Esperanza

Fundacion Crecer

Fundacion Contigo

Fundacién Banlgualdad

Fundacion Kolping Chile

Fundacién Trabajo para un Hermano
Fundacion Un Techo para Chile
Inversiones para el Desarrollo - Indes

ONG Cecades

Organizacion de seguridad social:

Caja de Compensacion de Los Andes
Caja de Compensacion La Araucana
Caja de Compensacion 18 de Septiembre
Caja de Compensacion Gabriela mistral

Caja de Compensacion Los Héroes

Instituciones publicas:

Corporacién de Desarrollo Indigena (Conadi)
Fondo de Solidaridad e Inversion Social (Fosis)
Instituto de Desarrollo Agropecuario (Indap)

Servicio de Cooperacion Técnica (Sercotec)

Universidad:

Universidad Alberto Hurtado
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e Programa Construyendo mis suefos de la Universidad de Chile
Organizaciones no financieras de apoyo a la microempresa

e Federacion Chilena de Cooperativas de Ahorro y Crédito (Fecrecoop)

e Programa de Economia del Trabajo (PET)

e Accion emprendedora

Estas son algunas organizaciones que representan el mercado total de COSMO,
las cuales pueden ser atendidas instalando sistemas de moneda complementaria,
donde la micro capacitadora o la micro financiera serian la organizacion central de una
red que incorpora a un gran porcentaje de su cartera de clientes microempresarios.
Luego se tomara una fraccion de ellas para estimar el mercado potencial del servicio.

LAS FUNDACIONES, CORPORACIONES Y COOPERATIVAS

Las ONG’s y cooperativas son el otro cliente que COSMO puede atender
instalando sistemas de moneda complementaria. A continuacion se analizara el registro
existente de Cooperativas y organizaciones sin fines de lucro.

COOPERATIVAS

Las Cooperativas son asociaciones autbnomas de personas, que se han unido
voluntariamente para hacer frente a sus necesidades y aspiraciones econdmicas,
sociales y culturales comunes, por medio de una empresa de propiedad conjunta y
democraticamente controlada. Se constituyen como empresas privadas que se basan
en valores, considerando a la persona humana como fundamento de su constitucién,
otorgandole al capital un sentido instrumental. En razon de ello, las decisiones en las
cooperativas son adoptadas por los acuerdos que adopten sus socios integrantes en su
caracter de personas y no en relacién al monto del capital que posean.*

En la actualidad existen 1.165 Cooperativas en funcionamiento®. Esta cantidad
se distribuye segun el rubro en que se desarrollan en el siguiente cuadro:

*> Portal de ICECOOP, instituto de capacitacién cooperativa.

“® Obtenido del registro de cooperativas del departamento de cooperativas subdivision del Ministerio de
Economia.
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Rubro de Cooperativa

cantidad

Agricola avicola y ganadera 5
Agricola de reforma agraria 6
Agricola horticola y fruticola 2
Agricola lechera 7
Agricola pisquera 3
Agricolas vitivinicolas 3
Agua potable 129
Ahorro y crédito 64
Campesinas 219
Confederacion 2
Consumo 15
Educacion 17
Eléctrica 22
Federacion 14
Minera 1
Multiactiva 6
otras agricolas 64
otros servicios 81
Pesqueras 53
produccién y trabajo 167
Reforma agraria 7
Salud 2
Servicios auxiliares 2
servicios de préstamo 23
transporte de carga 10
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transporte de pasajeros 6
Unioén 3
Veraneo 56
vivienda abierta 8
vivienda cerrada 168

En esta clasificacion se puede ver que existen muchos tipos de cooperativas y
gue las cantidades vigentes que existen de cada tipo varian muchisimo segun el tipo de
organizacion. Es por ello que al elegir el mercado potencial existen varias que seran
descartadas de la propuesta.

ONG’s ORGANIZACIONES SIN FINES DE LUCRO

Desde el punto de vista legal, las entidades sin fines de lucro reguladas por el
Titulo XXXIII Libro | del Cédigo Civil son las Corporaciones y Fundaciones. Existen
otras, regidas por normas legales especiales tales como los sindicatos, asociaciones
gremiales, colegios de profesionales, centros de madres entre otros.*’( para ver todas
las organizaciones posibles revisar el ANEXO (C))

En 1999 el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo realizé el
esfuerzo mas sistematico de dimensionamiento de la asociatividad en Chile,
identificando un total de 82.221 organizaciones sociales sin fines de lucro.**En cuanto a
los temas clasificatorios centrales que definen el campo primordial donde opera cada
organizacion, el estudio del PNUD considero los siguientes:

" Fuente desde Asociacion chilena de ONG, www.accionag.cl
8 Mapa Nacional de Asociatividad. Reporte analitico preparado por el equipo PNUD para el Informe sobre

Desarrollo Humano en Chile-2000. Santiago de Chile, 2000.
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Temas Clasificatorios de la Asociatividad en Informe PNUD 2000
Tema Definicion
Azociskividad referida a actividades produckivas, presencia en el mercado de trabaio,
desartolla de profesiones u oficios v acoeso al consumo, Incluye organizaciones tales
como sindicatos, colegios profesionales v técnicos, organizaciones de empresarios v
de consurno,
Bsocigividad relacionada con estas tres dimensiones basicas o sectores, inchuyendo
organizaciones tales como fundaciones, corporaciones, ORGs, grupos de amigos de
Educacidn-Salud-vivienda establecimientos hospitalarios, organizaciones de apowo a personas con distintas
enfermedades, grupos de autoayuda, grupos de woluntariado v otras que addan en
&l Ambita.
Asociaciones cuvo ambito de accion eskd preferentemente otienkado a los desafios
que surgen del espacio compartido, aspirando a tener un mejor lugar para wivir,
Bsociaciones referidas al uso del kiempo libre v al desarollo de Formas de expresidn
artistica w cultural, tales como clubes deportives, asociaciones deportieas, clubes de
diverso tipo, cerkros culkurales comunitarios, corporaciones v fundaciones del area,
agrupaciones arkisticas, balleres likerarios v olras,
Asociaciones inbegradas por mujeres, joveres o adultos mavores, que actdan en
Funcion del respedtivo sujto.
Asocigividad referida a temdticas relacionadas con kemas indigenas. Se cuentan,
entre cbras, comunidades, asociationes, fundaciones, corporaciones v OMGs,
Incluye a los partidos politicos v centros de estudios que actdan como nicleos de
reflexion o apovo a edos,

FUENTE: Mapa Macional de Asociatividad, PNUD, 1999,

Econamico

Yecinal

Recreativo culkbural

Grupos ekarios v mujer

Asocigividad indigena

Asoridividad politica

En el cuadro siguiente se aprecia la distribucion de las organizaciones en los
diferentes temas, especificando en cada caso algunas sub categorias relevantes.

Distribucion de las Drganizaciones por Area Tematica

Temas ¥ asociaciones Numero absolubo Porcentaje bkema
Econdmica 158.019
Sindicatos 7.374
Colegios profesionales v temicos 270 21, 7%
Crganizaciores de empresaios 3.164
Consunmo 526
Salud-Vivienda-Educacian 16,995
Salud 1.923 .
Yivienda 4.793 ERat
Educacian 9,755
‘ecinal 16.7E2
Juntas de wecinos 11.420
Comités de pavimentacian 3083
Bomberos 1.150 20, 1%
Comités de Sequridad Ciudadana 367
Organizaciones de Desarrollo Local 245
Qrganizaciones Vecinales de otro kipo 519
Recreativo culkural 14,946 17, %%
Grupos ekarios v mujer 9,982
Mujeres 4,530
Adultos mavores 3.560 12, 0%
Jovenes 1.613
Infancia 279
Okros bemas 5.1%
Sin informacion 2 T

FUEMNTE: Mapa Macional de Asociatividad, PNUD, 1999,
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5.4  MERCADO POTENCIAL

Una vez comprendido el mercado total, que representa el conjunto de
organizaciones que en teoria pueden ser atendidas por la consultora COSMO, es
necesario tomar solo una fraccion de ellas, considerando elementos de trascendencia
como factores criticos para la sostenibilidad del modelo, las caracteristicas concretas
del servicio y la mirada estratégica de la organizacion. De este modo se puede dirigir
una oferta mas focalizada, con mayor conocimiento del cliente al cual se atiende. Para
decidir se considera informacion relevante obtenida de las entrevistas. El siguiente
diagrama representa la porcion del mercado total que serd considerada como el
mercado potencial de clientes finales, es decir, los usuarios de los sistemas una vez
incluida la organizacioén central.

@ \entas anuales < 2400UF
Maximo 9 trabajadores

Microempresarios ~

Informales

Formales

—
En temas de..
ONG’s -<
Y Beneficencia Educaciony cultura
Cooperativas
Medio ambiente Salud Etarios

S

En el diagrama anterior se puede ver que de los clientes microempresa se
considera solo a las organizaciones formales y semiformales como cliente final, lo cual
representa un total de 720.000 microempresas, correspondiente al 51% de los
microempresarios en Chile. Esto significa que solo se atendera a microfinancieras y
microcapacitadoras que atiendan a microempresarios formales y semiformales. Las
principales razones que sustentan esta decision se extrae de entrevistas tenidas con
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distintos representantes de microfinancieras y capacitadoras.”® No se considera en el
mercado potencial a los microempresarios informales debido a distintas razones:

e Es un segmento mas dificil de localizar que el formal y semiformal.

e Los recursos con que cuentan les hace mas costoso el acceso a la informacion y
a contactarse con otros microempresarios.

En el grupo de ONG’'s y Cooperativas solo se incluirdn Fundaciones,
Corporaciones y Cooperativas que trabajen en temas de Beneficencia, Educacion,
Cultura, Medio Ambiente, salud, etarios y de género. Esto acota bastante el mercado,
considerando que la variedad de organizaciones sin fines de lucro disponible en el
sistema es muy grande. Se eligen estos temas porque son transversales social y
econdmicamente, atrayendo un universo de gente pluralista, los cuales se pueden ver
mas afines a participar de sistemas de moneda complementaria y decidir pagar por
hacer uso de estas redes.

5.5 MERCADO OBIETIVO

Para establecer un mercado objetivo cercano a la realidad, el proyecto se divide
en 3 etapas de desarrollo: Puesta en marcha, crecimiento y consolidacion de la
consultora COSMO. Luego en cada una de estas etapas se considera abordar distintos
niveles de mercado, los cuales corresponden a porciones crecientes del mercado
potencial. Para ello se incurre en aumentos de infraestructura y recursos humanos. El
horizonte considerado para este crecimiento es de 6 afos.

En el cuadro siguiente se presenta una estimacion de la demanda satisfecha en
los primeros 6 afios del funcionamiento de COSMO:

“* Ver en Anexo (F) grabaciones de entrevistas a Solsiré Giaverini de “CMS” y a Pascuala Morel de Banigualdad.
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Fase 1 Fase 2 Fase 3

Afio 1 |Afio 2 |Afo 3 |Afo 4 |Afo & |Afo 6
Sistema administrado
20-80----Red ONG's 1 1 2 2 2
50-500-—---Bto B 1 1 1 1 1 1
500-2000 —Bto B 1 1 1 1 2 2
50-500 —— Bto B—BtoC 1 1 1 1 1
500-2000 - Bto B—BtoC 1 2 2 2
total sistemas administrados 2 4 5 7 ] 8
Sistema Vendido
20-80----Red ONG's 1 1
50-500—-—--Bto B 1 2 1
500-2000 —Bto B 1 1
50-500 —— Bto B—BtoC 1 1 2 2 1
500-2000 —— Bto B—BtoC 1 1
total sistemas vendidos 2 2 2 4 4 4
total proyectos 4 b 7 11 12 12

Se muestra la evolucion esperada de la cantidad de sistemas instalados
vendidos y aquellos administrados por COSMO.

FASE 1: PUESTA EN MARCHA

La puesta en marcha se desarrolla en los primeros 2 afios de COSMO, donde en
el primer afio solo se instalaran sistemas en modalidad “Bussines to Bussines” de 50 a
500 microempresarios por red o de 500 a 2000 microempresarios en red. Luego en el
segundo afio se agregaran a la oferta servicios para redes de ONG’s y se incluira el
sistema que incorpora B to C, pero en su version pequefa, donde participan de 50 a
500 empresas considerando un maximo de 2000 personas naturales. El sistema para
ONG’s considera un minimo de 20 organizaciones y un maximo de 80, incluye
personas naturales que giran en torno a ellas, estimadas en 30 personas por
organizacion, lo que da un maximo de 2400 personas en ese tipo de sistemas.

La idea es que el desarrollo de los sistemas vaya creciendo con los afos en
complejidad, de modo de desarrollar un conocimiento que disminuya el riesgo de
fracaso para proyectos grandes. En estos 2 afios se espera desarrollar 4 y 6 proyectos
respectivamente en el afio 1y 2 de la Fase 1.

FASE 2: CRECIMIENTO

La fase de crecimiento contempla los afios 3 y 4, donde se pretende desarrollar las
primeras versiones de sistemas grandes, que admiten redes de negocio transando en
modalidad B to B entre microempresas y B to C, cuando se incluye empleados y
clientes. Estos sistemas consideran de 500 a 2000 microempresarios y un maximo de
8000 personas transando en moneda complementaria por tener relacion con las
microempresas de la red o con la organizacion central. En esta fase se llega a
administrar 5 sistemas en paralelo, mientras que se venden hasta 4 proyectos al afo.
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FASE 3: CONSOLIDACION DE LA CONSULTORA COSMO.

La fase final corresponde a los afios 5 y 6, donde se busca mantener un
estandar de 8 sistemas de moneda complementaria administrados paralelamente por
COSMO vy un total de 4 proyectos anuales vendidos a distintas redes de organizaciones
gue deseen administrar su propio sistema de moneda complementaria. En este nivel se
define el sistema como consolidado, ya que los recursos invertidos son suficientes y
bien utilizados para entregar los servicios de manera eficiente. Crecer mas implica
nuevas inversiones, que aungue no se descartan, estan fuera del horizonte desarrollado
en este trabajo.

5.6  CONCLUSIONES DEL ANALISIS DE MERCADO

Para el afio 6 se estara trabajando en promedio con 12 proyectos al afio. El total
de microempresas integrando sistemas de moneda complementaria en ese momento
seran aproximadamente 8000. El total de Fundaciones, corporaciones y cooperativas
usuarios de sistemas de moneda complementaria seran aproximadamente 300. Esto
representa una pequefia porcion del mercado potencial declarado anteriormente. Sin
embargo, para este nivel de operacion, el foco se pone en dar a los participantes de las
redes un servicio de calidad, mas que en implementar nuevos sistemas para
administrar.
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6. MODELO DE NEGOCIO

En los capitulos anteriores se ha introducido acerca de la oportunidad existente
en la instalacion de sistemas de moneda complementaria y se ha estudiado un
segmento particular al cual la consultora COSMO puede ofrecer sus servicios. A
continuacién se presentan las principales caracteristicas del modelo de negocio que
permite a COSMO sustentarse instalando y administrando sistemas de moneda
complementaria. A modo de introduccion se presenta a continuacién un diagrama que
refleja la dindmica del funcionamiento de COSMO, incorporando los clientes y actores
del entorno y su relacion:

Operacion COSMO

MICRO FINANCIERAS Y MUNICIPALIDADES
CAPACITADORAS

//
P
Pagan por mantener la red
-
/

N ¥

4L Pagan por funcionar en la red

Capacitan, financiany
empleadags consumen en la
red

COSMO
o

-~
3 Mantiene/l,&éi operando ’\

b N \

by 7
REDES SOCIALES/DE
'H{JTER(:AM %}O

4

\

aga por acciones de
sicionamiento
\\\
s

Compran bienes y servicios EMPRESAS

Fuente: elaboracién propia

Como se puede observar en el diagrama, el financiamiento proviene desde las
Municipalidades, las grandes empresas, las organizaciones Micro financieras y
Capacitadoras. COSMO promueve el desarrollo y fortalecimiento de las microempresas
y ONG’s por medio de la instalacion y administracion de mercados donde interactuan
distintos actores que tienen el interés en comun de potenciar estos segmentos del rubro
organizacional. Se genera en consecuencia un espacio de redes sociales que son
perdurables y accesibles, permitiendo continuidad en el capital social generado .
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6.1 DEFINICION DE CLIENTES

Para este modelo de negocio se definen 2 tipos de clientes: los clientes y los
beneficiados. Se entiende por cliente a cualquier organismo que pueda emitir juicios de
satisfaccion respecto al servicio entregado y que a la vez provea de recursos
financieros a cambio. Por otro lado se llama beneficiados a todos aquellos que emiten
juicios de satisfaccion, pero no pagan por acceder a los servicios, es decir, en este
modelo son los microempresarios y ONG’s, usuarios de la red. Véase el siguiente
cuadro de clientes y beneficiados de COSMO:

Clientes Beneficiados

e Municipalidades y e Microempresarios.
organizaciones estatales de o _ _
fomento e Organizaciones sin fines de

lucro.

e Micro financieras y
capacitadoras de la
microempresa.

e Empresas.

¢ Las municipalidades se preocupan por fomentar el empleo en su comuna, es por
ello que buscan aprovechar los fondos disponibles para financiar programas de
capacitacion y otros. Sin embargo en la actualidad no existe un dinamismo
econdmico perceptible que refleje continuidad en el desarrollo de los
microempresarios egresados de los programas. Es por eso que conservar y
desarrollar estas redes de intercambio puede tener mucho valor para la
municipalidad, ya que los microempresarios que entran a un programa de
capacitacion comienzan a pertenecer a una comunidad estable que no se disipa
al terminar cada programa.

e Existen empresas privadas con interés en desarrollar posicionamiento en la
comunidad micro empresarial, de modo que estan dispuestas a aportar con
financiamiento para que se desarrollen mercados sociales y progresen como un
medio de fomento a la microempresa.

e Las micro financieras y capacitadoras tienen interés desarrollar continuidad en su
relacion tanto con sus clientes como con su red de voluntarios capacitadores y
empleados. Al disponer de esta comunidad se pueden desarrollar servicios que
les permitan cumplir de mejor manera su proposito de fomentar el desarrollo de
la microempresa, ya que en la actualidad los capacitados y capacitadores suelen
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terminar los programas y con ello se pierde el vinculo desaprovechandose un
capital social importante y disipAndose lo avanzado tanto por el lado de los
capacitadores como de los capacitados.

A partir de la mirada desarrollada en capitulos anteriores se propone que los
sistemas de moneda complementaria se caracterizan por tener 2 principales
contrapartes: La organizacion central y su comunidad®. Ambos actores interactdian
obteniendo beneficios del sistema de moneda complementaria y dan consistencia a la
red delimitando también su tamafio. Para este servicio se considera que la organizacion
central es el cliente directo y que la comunidad son los beneficiados, siendo ambos
usuarios en el sistema de moneda complementaria.

En los siguientes diagramas se muestra los 2 principales casos de enfoque de
cliente para el servicio:

Caso 1 Caso 2

sCapacitadora

sMicrofinanciera *Red ONG
*Red cooperativas

Organizacion

central Organizacion

central

sFundaciones
*Cooperativas
«Corporaciones

*Microempresas

Como se observa en el diagrama “caso 1", cuando la organizacion central es
una microfinanciera o una capacitadora, la comunidad en la cual se instala la red de
transacciones seran sus beneficiados, es decir, el conjunto de microempresas a los
cuales ellos actualmente atienden otorgando créditos y capacitaciones.

En el diagrama “caso 2" el sistema de moneda complementaria opera gracias a
la simbiosis existente entre una organizacion central, que puede ser una Red ONG o
Red de cooperativas, y su comunidad correspondiente a los participantes de las
fundaciones, corporaciones y cooperativas.

% Cuando se habla de comunidad se considera empleados de la capacitadora o microfinanciera, los

microempresarios o los participantes de las ONG's.
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Los sistemas de moneda complementaria permiten a los participantes de una
red crear crédito a partir de la capacidad de los mismos participantes de entregar sus
servicios a otros. Es por eso que el administrador del sistema debe evaluar Ila
capacidad de cada participante para endeudarse con la comunidad, considerando su
produccion y otros factores, pudiendo asi, crear dinero complementario por medio de un
sistema de crédito mutuo.”* De este modo podemos ver que en el caso 1 los usuarios
son las microempresas formales y semi formales, las cuales encuentran en esta red la
posibilidad de potenciar sus capacidades y mejorar recursos, por medio de
transacciones en moneda complementaria con otras microempresas, con la micro
financiera y los consumidores provenientes de las empresas donantes y los ex
capacitadores.

Las fundaciones, corporaciones y cooperativas por su parte buscan también
obtener recursos y adquirir capacidades que les permitan desempefiarse mejor en el
sistema tradicional. Es por eso que en Chile existen muchas redes de organizaciones
sin fines de lucro que buscan por medio de la asociatividad acceder a mejores
oportunidades™ frente al estado y frente al mundo de las organizaciones privadas, de
guienes suelen obtener financiamiento. La propuesta de COSMO para ellas es formar
redes de transacciones de bienes y servicios entre fundaciones, corporaciones y
cooperativas, de modo que puedan cumplir de mejor manera su misién, abriendo este
mercado a las empresas y consumidores que deseen adquirir servicios cuyo origen esta
en esta red social. El sistema de moneda complementaria les permite crear capital a
partir del intercambio de bienes y servicios respaldados en su propia confianza. En el
diagrama “Caso 2" se puede ver que la organizacion central es una red de
organizaciones que realiza proyectos comunitarios aprovechando y centralizando las
oportunidades de la red. Por su parte cada ONG integra a las personas que trabajan en
ella, para realizar transacciones en la red.

*! Ver marco conceptual para profundizar acerca del significado de crédito mutuo.
%2 Escuchar entrevista tenida con Alejandra Pizarro, directora de la “comunidad de organizaciones solidarias”
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6.2 SERVICIO A ENTREGAR

El servicio que COSMO ofrece a sus clientes consiste en instalar y administrar
redes sociales de intercambio. Sin embargo, para entender de qué se trata
exactamente el servicio, conviene comprender como opera el sistema de moneda
estandar que COSMO ofrece a sus clientes. A continuacion se muestra como opera el
sistema de moneda complementaria estandar que ofrece
COSMO®:

Moneda estandar COSMO

MICRO FINANCIERAS Y :
CAPACITADORAS

MUNICIPALIDADES

EMPLEADOSY
CAPACITADORES

ONG’s
o
MICROEMPRESARIOS

t——3
- iﬂ

Fuente: Elaboracion propia.

> Este disefio de moneda puede cambiar segin las circunstancias particulares del entorno de los
clientes.



Procesos - descripcion

Micro financieras y capacitadoras pagan por la

o Dinero tradicional peso. gestiony articulacion de la red social. Pueden
realizar programas mas avanzados y pagar a sus
empleados un adicional en moneda
m Moneda complementaria. complementaria
COSMO financia proyectosy paga
o Empresas auspician campaiias o capacitaciones parcialmente en moneda
comunicacionalesen la red y medios. COSMO complementaria.

les entrega moneda complementaria.
Micro financieras y capacitadoras

o articulan la realizacion de nuevos

Empresas dan a sus empleados y clientes T
9 programas de capacitacion

moneda complementaria para que

adquieran productos provenientes de la 9 Empleados y capacitadores de las micro

red. financieras y capacitadoras adquieren
Tanto empresa como empleados productos de la red pagados parcialmente en
9 pueden comprar productos de la moneda complementaria.
red. Municipalidadesy organismos estatales siguen
desarrollando proyectos de fomento con las
Paga por mantencion de lared, acceso y capacitadorasy micro financieras
o difusion de informacion relevante. : : : :
Participan activamente en ferias. Q COSMO articula la red: realiza ferias, difunde
por web y revistas las ofertas y demandas,

difunde acerca oportunidades en capacitacion
y gestiona capacitaciones en asociatividad.

Como se muestra en los diagramas anteriores, las principales practicas que dan
vida a la red social son: Las ferias de intercambio, la difusion en revistas de ofertas y
demandas, la difusion de las oportunidades para los beneficiados y auspicios de las
empresas. COSMO articula las actividades centrales, pero cada participante tiene un rol
en el sistema.

El servicio que COSMO ofrece esta dirigido a 2 segmentos organizacionales de
Chile: los microempresarios y las ONG’s. Se desarrolla una red que los integra con la
comunidad que opera en torno a ellos como clientes y redes de apoyo. COSMO
gestiona actividades periédicas que dan vida a una red perdurable de contacto entre
microempresarios y las organizaciones que fomentan el sector microempresarial, al
igual que entre ONG’s y las organizaciones gue les dan fomento.

El servicio que la consultora COSMO ofrece a sus clientes consta de 3 etapas:

e En la primera etapa se busca al cliente directo, es decir, a las Micro
financieras, capacitadoras y las municipales, a quienes COSMO les ofrece
un diagnostico para evaluar la posibilidad de instalar un sistema de
moneda complementaria integrando a sus clientes, asociados Yy
beneficiados.
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La segunda etapa consiste en llevar a cabo la implementacién de la red
de microempresas (0 de ONG’s), desarrollando los nexos fundamentales
con aquellas empresas interesadas en donar fondos y con aquellas
organizaciones que hacen sostenible el proyecto en el tiempo, tanto
consumidores como proveedores de servicios de este mercado social.

La tercera etapa consiste en mantener el sistema. Cuando COSMO es
administrador del sistema, la sostenibilidad del sistema dependera de la
capacidad de integrar nuevos usuarios y mantenerlos activos en la red de
transacciones, generando una dinamica de mercado social que facilite el
aprendizaje activo de los beneficiados junto con el cumplimiento de las
expectativas de cada actor involucrado. En cambio cuando COSMO
instala el sistema a una organizacion que desea administrar por su cuenta,
ella debera hacer este esfuerzo articulador.

Segun los requerimientos del cliente, se define para COSMO 2 modalidades de
negociacion con sus clientes:

Servicio con Administracion Interna: se hace consultoria para instalar el sistema
y luego se deja la administracion en manos del cliente. El cliente paga por el
proyecto y por los meses en que se le hace acompafamiento para que adquiera
dominio de la administracion. En el diagrama siguiente se muestran las etapas
de trabajo:

Administracion interna

Diagnostico

* Diagnostico organizacion central,

* Diagnostico red de negocios.

* Viabilidad econdmica.

Implementacion

| * Lanzamiento.

* Creacion del equipo de desarrollo.
* Diseno del sistemma MC.
* Activacion usuarios.

Acompanamiento

* Asesoria en administracion Operativa del sistema.

* Asesoria en desarrollo de capacitaciones a usuarios.
* Asesoria en Marketing y comunicaciones.

* Asesoria en administracidn financiera del sistema.
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En la etapa de diagndstico se realizan encuentros con las organizaciones que
potencialmente podrian formar la red y con la organizacion que postula a ser la
organizacion central del sistema. Se realiza un levantamiento de informacion que
permite verificar si es posible instalar un sistema de moneda complementaria y que da
una nocion del esfuerzo necesario para llevarlo a cabo.

El diagnéstico termina con una propuesta. Si el cliente aprueba la propuesta,
entonces se da paso al inicio del proyecto. Se crea un equipo de trabajo mixto, con
personas de COSMO y de la organizacién cliente, para desarrollar el sistema e iniciar
activacion de usuarios. En esta modalidad la empresa cliente se queda administrando el
sistema, pero debe pagar como parte del proyecto, un acompafiamiento minimo de 3
meses de asesoria donde se le capacita para administrar el sistema y mantener activa
la red social de intercambio.

= Administracion externalizada: se desarrolla e instala el sistema y luego COSMO
se encarga de administrarlo, quedando el cliente junto su comunidad de
asociados y beneficiados como usuarios pertenecientes a la red de negocios.

Administracion externalizada

Diagnostico

* Diagnostico organizacion central.
* Diagnostico red de negocios.
* Viabilidad econémica.

Implementacion
® Creacion del equipo de desarrollo.
# Disero del sistema MC.

e Activacion usuarios.
# | anzamiento.

" Sostenibilidad

* Operaciones.

* RRHH.

* Marketing y comunicaciones.
* Finanzas.

b

En este caso las etapas de diagndstico e implementacion son una inversion por
parte de COSMO, apostando que al ser administradores del sistema, se puede financiar
en el tiempo por medio del ingreso de nuevos usuarios y alianzas con instituciones
publicas y privadas interesadas en que la red se fortalezca.

A continuacion se presentan las distintas modalidades de sistema considerando
al cliente organizacion central y el nimero de usuarios correspondientes, las cuales
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fueron disefladas en base a las caracteristicas que tienen hoy las comunidades en
torno a las micro financieras, capacitadoras y las ONG’s en Chile, es decir, considerar
el nimero de clientes que atiende cada una, los empleados en promedio y sus
asociados.

Redes de fundaciones, corporaciones o cooperativas
20 20

Minimo

Maximo 30 2400

Organizacion Central : Microfinancieras y Capacitadoras

Minimo 50 0
Maximo 500 0
Minimo 500 0
Maximo 2000 0
Minimo 50 50
Maximo 500 2000
Minimo 500 500
Maximo 2000 3000

Para las redes de ONG’s y cooperativas se considera un sistema Unico con
modalidad de intercambios entre ONG’s y también intercambios entre empleados,
socios y ONG’s. Esto les permite desarrollar proyectos comunes entre ONG's y
aprovechar de su propio potencial local.

Para las microfinancieras y capacitadoras se tienen varias modalidades de
sistema, ya que fluctian mucho unas de otras en el nimero de clientes que atienden y
sus asociados. El sistema mas basico es el que solo considera intercambios B to B, el
cual tiene su foco puesto en posibilitar que las microempresas (o0 las ONG’s) se presten
servicios mutuamente con el propdsito de mejorar sus condiciones para desenvolverse
en la economia tradicional, dando prioridad de pago con dinero nacional a los
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elementos que no pueden ser conseguidos en la red. A este mercado acceden
consumidores provenientes de las empresas donantes y de las organizaciones micro
financieras y capacitadoras.

En los casos que se incluye B to C, las microempresas podran pagar bonos en
moneda complementaria a sus empleados, quienes podran adquirir bienes y servicios
producidos por otras microempresas de la red. Ademas los capacitadores pueden
cobrar capacitaciones en parte en moneda complementaria, al igual que las empresas
donantes entregar moneda complementaria a sus empleados para adquirir productos
en la red de mercado social.

En la siguiente tabla se presenta los meses que contempla cada etapa de
diagnéstico, implementacion y administracion para cada tamafio de sistema:

Dluracidn en meses
Tipo de sistema Diagnastico|lmplementacidn |Administracidn [Asesoria
20-80-—Red ONG's 1 3 1 1
50-500-—Bto B 1 3 1 1
500-2000 -—Bto B 3 5 1 1
50-500 — BtoB—GBtoC 2 4 1 1
500-2000 — BtoB—BtoC 3 5 1 1
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6.3 PROPUESTA DE VALOR

Antes de revisar la propuesta de valor ofrecida por COSMO a sus clientes
conviene revisar algunos quiebres que enfrentan actualmente los clientes y los
beneficios que se pueden obtener al participar en los proyectos de Redes Sociales de
Intercambio, ofrecidas por COSMO al instalar los sistemas de moneda complementaria.

Cliente Quiebres Beneficios
e Falta de continuidad en el e Continuidad para sus
apoyo a sus beneficiados. programas de

fortalecimiento.

o ¢ Falta de informacion
Organizaciones

itad " . acerca de la evolucién post e Redes sociales para
Zapat_:lta orasy man(;;j(r;a,\s programas o post sus beneficiados y
€ microempresas y S financiamiento. capacitadores de la

organizacion.
e Red de capacitadores
dénbil. e Posibilidades de
seguimiento en los
resultados de sus

programas.
e Desarrollo intermitente de e Desarrollo continuo de
los microempresarios. la microempresa en su

comunay pais.
e Dificultad de comunicacion

a microempresarios acerca e Dinamismo econdémico
Organismos estatales y de oportunidades. local.
municipales . : L L
P e Falta de dinamismo en e Facil comunicacion y
economia local. accesibilidad al sector
micro empresarial y
ONG’s.

e Posibilidad de
desarrollar proyectos
integradores.

e Prestigio desfavorable en e Un espacio de
el sector micro empresarial posicionamiento.
y sector ONG’s. Clientes y empleados
tendran posibilidades
Empresas

de acceder a consumir
de este mercado social.

e Beneficios tributarios
por ley de donaciones.
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A partir de la tabla anterior se puede deducir que la propuesta de valor para los clientes
de COSMO, entendiendo propuesta de valor como aquello por lo cual los clientes estan
dispuestos a pagar y usar el servicio, consiste en:

ﬁos clientes tienen la posibilidad de acceder a redes sociales\
estables, que facilitan el encuentro entre la microempresa y las
instituciones cuya mision es fomentar su desarrollo, al igual que
permitan el encuentro entre ONG’s y las instituciones que
buscan potenciar su desarrollo. COSMO cuenta con
especialistas en el disefio e instalacion de estos sistemas,
adecuando su oferta a las particularidades del cliente. /

Los clientes tienen la posibilidad de acceder a una red social econ6micamente
activa que les permite llevar a cabo de mejor manera sus misiones institucionales. Con
la existencia de estas redes Los programas de capacitacion y financiamiento son
una puerta de entrada a una red de desarrollo social y econdémico. Los
beneficiados son capacitados para en generar redes de apoyo con otros actores del
sistema.

Vemos que las capacitadoras y microfinancieras pueden acceder a una red
donde sus beneficiados y capacitadores, una vez terminado los programas de
capacitacion continlan desarrollando actividades que les permiten sus negocios por
medio de la asociatividad. Las municipalidades y organismos estatales ven que los
programas de capacitacion son medios por los cuales se incentivan las practicas
positivas en este mercado social tangible y perdurable. Por otro lado las empresas
interesadas en mejorar su imagen pueden hacerlo auspiciando eventos y proyectos,
aprovechando también los medios de comunicacion establecidos en ferias y catalogos
de productos y servicios que hacen fluir la informacién en la red de transacciones.
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6.4  FACTORES CRITICOS DE EXITO

Es importante reconocer cuales son los factores influyentes en el éxito de este
modelo de negocio, ya que a partir de ellos se puede evaluar la solidez de la propuesta
y disefiar medidas que permitan poner énfasis en las areas que no pueden ser
vulneradas para garantizar el éxito.

= El ndmero de diagnésticos que no pasan a las siguientes etapas

La realizacion de los diagndsticos no es pagada por el cliente, sin embargo a
COSMO le cuesta una inversion en dinero y capacidad, que espera recuperar en el
periodo de administracién del sistema o por el pago del proyecto, dependiendo de la
modalidad del servicio. Es de esperarse que un porcentaje de los diagndsticos no se
convierta en sistema monetario, lo cual puede deberse a que COSMO estima que no
conviene instalar el sistema, o simplemente que una vez que la organizacion cliente
recibe la propuesta de sistema, decide no acceder a la implementacién. Si el nimero de
diagndsticos no convertidos en proyecto es muy grande, entonces a COSMO se le hara
mas dificil recuperar los recursos invertidos.

= Numero de sistemas administrados y el nimero de usuarios por sistema.

Para sostener el modelo de negocio es necesario que el nimero de sistemas
administrados sea suficientemente grande y que a la vez el niumero de usuarios por
sistema se mantenga, crezca o no sea inferior al minimo establecido en cada
modalidad. No6tese que los sistemas que administra COSMO poseen un grado de
estandarizacién que facilita la posibilidad de replicar los sistemas, integrar redes y
disminuir los costos de mantencion en medida que aumentan los clientes. El riesgo por
tanto esta en que no se logre llevar a cabo esta estandarizacion y que finalmente cada
sistema administrado sea demasiado diferente.

= La diferencia entre el tiempo estimado de implementacién y el tiempo que
realmente tomara

La estimacion del flujo de ingresos y egresos que permite a COSMO sostenerse
instalando sistemas de moneda complementaria considera estimaciones del tiempo de
implementacion para cada tipo de sistema, lo cual tiene directa relacion con el tamafio
de la inversién en que se incurre. Suele ocurrir que la implementacion de sistemas que
apoyan practicas requieren mas tiempo de lo estimado, lo cual es recurrente en la
implementaciéon de sistemas conocidos como SAP>. Los sistemas de moneda
complementaria en cambio, vienen a cambiar las précticas de los usuarios, lo cual

54 Aunque vale mencionar que la implementacidn de SAP influye en las practicas centrales de la Organizacion, a
diferencia de un sistema de moneda complementaria, que no transforma los procesos fundamentales del
desempefio de la organizacion.
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merece un cuidado adicional, ya que si el periodo de implementacion toma mas tiempo
del estimado, tomard mas afios recuperar el dinero invertido. Si COSMO administra el
sistema, entonces demorara mas afos en recuperar la inversién, y si COSMO vende el
sistema, corre riesgo de no cubrir sus costos de instalacion.

= Las practicas de los usuarios del sistema

En la medida en que los usuarios del sistema van siendo capacitados y hacen
uso del sistema podran aprovechar el sistema y sentir que este les da una oportunidad
valorable para su desempefio organizacional, es decir, el juicio de valor se ira fundando
en la medida en que hagan uso del sistema. Es por eso que cuando los usuarios no
logran desarrollar practicas que les permitan realizar transacciones en el sistema ni
definir servicios para ofrecer y comprar a otros participantes, pueden comenzar a no
justificar el gasto mensual en que incurren por pertenecer a la red, lo cual es perjudicial
para el desarrollo del sistema monetario y se traduce en deserciones del sistema.

= Foco en la administracion de la red social de intercambio

El foco de COSMO debe estar en articular el dinamismo en los sistemas instalados,
facilitando que se realicen transacciones, que se desarrollen capacitaciones y en
apoyo Yy los beneficiados. El riesgo en el desarrollo del proyecto es que al ser muy
parecido el modelo de negocio de COSMO al de las actuales capacitadoras y
microfinancieras, es posible evolucionar para convertirse en una capacitadora mas.
Del mismo modo en que algunas capacitadoras y microfinancieras han intentado
evolucionar su modelo para alcanzar un situacion donde se pueden desarrollar
redes estables. Ejemplo de ello es la organizacion “Trabaja para un hermano”,
guienes han desarrollado un mercado de microempresarios en el cual empresas con
responsabilidad social y personas naturales pueden comprar.® Entonces es
importante reconocer que el negocio de COSMO tiene su diferenciacion en el hecho
de que centraliza este mercado, dando mucho mas poder y alcance a la red de
microempresarios u ONG’s, de modo que perder ese foco puede ser muy peligroso.

* Para mayor informacion de esta iniciativa visite http://www.buenmercado.cl
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6.5 RECURSOS PRINCIPALES PARA HACER POSIBLE EL MODELO

A continuacion se muestran los principales recursos con que COSMO debe
contar para desarrollar su negocio.

RECURSOS NECESARIOS PARA ENTREGAR EL SERVICIO

Para cada una de las etapas en que se entrega el servicio se necesitan distintos
recursos considerando los sistemas administrados COSMO vy los casos donde se
trabaja por proyecto. Como es de esperarse el recurso humano es fundamental. A
continuacién se muestran los recursos necesarios en cada etapa, clasificando segun
recursos humanos, fisicos y monetarios:

RECURSOS PARA DIAGNOSTICO

Recursos Humanos

Jefe de Lidera el proceso de diagndstico de la

proyecto organizacion central y los participantes de la
red.

Analista Es el perfil encargado de analizar cada uno de

los factores que permiten identificar las
posibilidades de instalar un sistema de moneda
complementaria.

Recursos fisicos

computadores Los analistas y jefes de proyecto necesitan
computadores para procesar la informacion
obtenida del diagndstico.
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Recursos monetarios

Transporte

Se incurre en gastos de transporte
para asistir a reuniones.

Arriendo sala de reuniones En ocasiones se arriendan salas

para reunirse con los potenciales
usuarios.

Llamadas telefonicas Se llama por teléfono a las

organizaciones de la red, para
hacer el levantamiento.

RECURSOS PARA IMPLEMENTACION

Recursos Humanos

Jefe de
proyecto

Analista

Programador

Capacitador

Encargadode
Mkty
comunicaciones

Es el encargado de liderar el proceso de
implementacién

Participa en el disefio y desarrollo del
sistema

Participa en la programacion del software,
adaptacion del software de cadigo libre

Cyclos.

Se encarga de capacitar a la gente en el
proceso de activacion de usuarios y
lanzamiento.

Se encarga de disefar la estrategia
comunicacional del lanzamiento,
generalmente es un publicista o disefiador.
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Recursos fisicos

Computadores Los analistas, programadores y
encargados de marketing
necesitan computadores para
realizar su trabajo.

Software Cyclos Este recurso no es precisamente
fisico, se trata del software base
para programar el sistemade
moneda complementaria.

Recursos monetarios

Transporte Se incurre en gastos de transporte para
asistira encuentros

Sala de reunién Se arriendan salas de reuniones para
encontrarse con usuarios

Impresién chequeras Se paga a una imprenta por imprimir la
primera edicion de chequeras.

Impresidn boletines  Se paga a una imprenta por imprimir la
primera edicion de boletines.

Productora-evento Se contrata a una productora de
lanzamiento eventos para organizar el lanzamiento
del sistema.

Llamadas telefonicas  En esta etapa se realizan pruebas
telefonicas para capacitar a usuarios en
la actualizacidn de cuentas.

RECURSOS PARA SOSTENIBILIDAD (ADMINISTRACION EXTERNALIZADA)
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Recursos Humanos

Jefe de Es el encargado de liderar el proceso de
administracion  administracién del sistema

Encargadode Se mantiene en contacto con los usuarios

operaciones para actualizar cuentas, entregar boletines y
chequeras
Capacitador Se encarga de capacitar a los usuarios para

que hagan buen uso del sistema.

Encargadode Se encarga de disefiar y aplicar estrategias

MKT vy comunicacionales dirigidas a promover el uso
comunicaciones del sistemay la integracion de nuevos
usuarios.

Encargadode Se encarga de administrar los ingresos y

finanzas egresos del sistema de moneda
complementaria, al igual que evaluar
financieramente a los nuevos participantes.

Recursos monetarios

Transporte Se usa transporte para acudir a encuentros con
usuarios

Impresionde  Se imprimen mensualmente chequeras para
chequeras entregar a los usuarios

Impresionde  Se imprimen mensualmente boletines que
Boletines contienen informacion de ofertas y
necesidades

Llamadas Algunas actualizaciones de cuenta se realizan

telefonicas por medio de llamadas telefonicas por parte de
los usuarios.

Productora Se paga a una productora para que realice

en ferias ferias mensualmente.
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RECURSOS PARA ACOMPANAMIENTO (ADMINISTRACION INTERNA)

Recursos Humanos

Jefe de proyecto Se encarga de liderar el apoyo
a la organizacién en el periodo
de acompafiamiento.

Capacitadores Cumplen el rol de capacitar y
asesorar en las distintas areas
de la sostenibilidad
administrativa.

Recursos monetarios

transporte Se incurre en gastos de transporte para asistir a las
reuniones de asesoria con los clientes.

RECURSOS NECESARIOS PARA ADMINISTRAR LA EMPRESA
Tras la entrega del servicio existe gasto en recursos que tienen que ver con la

administracién de la empresa, considerando temas de infraestructura, tecnologia y
recursos humanos.
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Recursos Humanos

Secretaria Se encarga de organizary asistir a
reuniones , establecer buenos
contactos telefonicos , redactary
presentar correctamente informes.

Administrador BD y web  Técnico informatico encargado de
administrar los servidores de BD y
web

Fuerza de ventas Se encarga de coordinar los
encuentros con los clientes para
negociar un diagnostico

Recursos fisicos

Inmuebles de oficina Son muebles para la oficina
Computadores Computadores que se usan en la oficina

Servidor web y BD Es el servidor hardware que alberga las
bases de datos y la pagina web

Hojas de papel Hojas necesarias para imprimir
documentos de capacitacion y otros
usos

Impresora laser La impresora que permite imprimir
documentos.

Recursos monetarios

Arriendo oficina Arriendo mensual por uso de
la infraestructura oficina

Gastos comunes Corresponde a gastos varios,
de internet, telefono, luz y
agua entre otros
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6.6 ESTRATEGIA COMERCIAL

En la estrategia comercial se define con el modo en que se ofrecerd y
posicionara el servicio para cada actor del modelo de negocio.

e Microfinancieras y capacitadoras

Estas organizaciones tienen como propdsito fomentar el desarrollo en la
microempresa, de modo que se preocupan de desarrollar programas de apoyo a sus
beneficiados, los cuales tienen una duracion definida. Al término de los programas el
contacto con los beneficiados se hace dificil, de modo que en parte el capital social
desarrollado y las posibles oportunidades futuras se pierden. Entonces es importante
mostrar a estas organizaciones que siendo parte de estas redes sociales de
intercambio, su servicio se hace mas completo, ya que establece relaciones
perdurables con el beneficiado, al igual que integra en la red a sus empleados, quienes
tipicamente desarrollan lazos con los beneficiados.

Para poder financiar la operacion de estas redes, la microfinanciera o la
capacitadora deben aportar con capitales a COSMO a cambio de la posibilidad de
desarrollar nuevos programas de capacitacion que potencien la continuidad en el
aprendizaje para quienes ya forman parte de la red y han pasado por otros programas.

e Municipalidades y organismos estatales

A las municipalidades y organismos estatales les interesa principalmente 2 cosas:
disminuir el desempleo y tener accesibilidad a todos quienes podrian aprovechar las
oportunidades que sus diversos programas ofrecen. Entonces para ellos la oferta de
COSMO, tiene valor debido a que sus redes congregan a todos quienes han pasado
por algin programa de capacitacion, existiendo canales informativos con ellos. Ademas
el mercado social generado en estas redes de intercambio da dinamismo al desarrollo
local fomentando la disminucién del desempleo y catalizando los procesos de
aprendizaje. EI modo en que estos organismos apoyan al financiamiento de las
actividades de COSMO es por medio de la adjudicacion de fondos destinados al
desarrollo de la microempresa en el municipio.

e Empresas

A los proyectos de COSMO se suman empresas que estan interesadas en lograr un
buen posicionamiento en el sector microempresarial y que ademas desean aprovechar
la oportunidad de acceder a beneficios tributarios por donar fondos. Generalmente el
tipo de empresa que esta dispuesto a apoyar este tipo de iniciativas son aquellas
ligadas a La Responsabilidad Social Empresarial y aquellas instituciones financieras
interesadas en mejorar su posicionamiento de marca frente a los sectores micro
empresariales y sin fines de lucro, por ejemplo los bancos. A continuacién se da una
revision a las rebajas tributarias por donaciones
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Los incentivos tributarios consisten en rebajas o exenciones de impuestos, que la ley
otorga a personas y empresas que realicen donaciones (donantes) a ciertas
organizaciones sin fines de lucro (donatarios), siempre que se cumpla con
determinados requisitos.>® Para esto la ONG debe emitir un certificado que el donante
ocupard para obtener su ventaja impositiva. Para calcular esta ventaja impositiva la ley
establece dos mecanismos (pueden actuar conjunta o separadamente):

e La Rebaja como Crédito Fiscal, donde se descuenta el monto de la donacién
como crédito tributario del impuesto que el donante paga ese afio.

e La Rebaja como Gasto, donde se descuenta el monto donado como un gasto
del donante.

El mecanismo utilizado para el calculo depende exclusivamente del fin que tenga el
donatario. En el caso de organizaciones con fines sociales las donaciones solo pueden
ser en dinero y tienen un deduccién del 50% del monto donado como gasto y el otro
50% como crédito fiscal. Por otro lado, existe un limite global a la rebaja al impuesto a
la renta que corresponde al 4,5% de la renta liquida imponible del donante.

*® FUNDACION MINERA ESCONDIDA. 2005. Guia basica sobre Incentivos Tributarios a las donaciones en beneficio
de Instituciones sin fines de lucro.
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7 POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO USANDO MODELO DELTA

Usando el modelo Delta de Arnoldo Hax para definir el posicionamiento
estratégico de COSMO, se pretende lidiar efectivamente con los cambios que suceden
en el entorno econémico global actual, considerando la creciente importancia que
tienen las redes sociales en la manera de hacer negocios y el hecho de que en esta
organizacion no solo importa desarrollar rentabilidad y sostenibilidad, mas bien el
cumplimiento de la mision es central. El modelo Delta complementa y adapta las
antiguas estrategias de negocio para conducir a un modelo integrado de estrategia. El
modelo consta de distintas etapas que decantan en acciones concretas realizables por
la organizacion para lograr el posicionamiento.

7.1 EL TRIANGULO: CAPTURANDO LA VISION DEL NEGOCIO

En el tridngulo se visualizan 3 opciones distintas de posicionamiento estratégico
gue permiten a la organizacién alcanzar de 3 maneras distintas la rentabilidad en el
negocio.La vision debe responder a la pregunta de ¢ Como vamos a competir?

Empresas
Productos

Clisnt=

Competencia basada en la economia del sistema
-+ Enganche delas empresas complementarias,
Exclusion de los competidores,
Estandares de propiedad registrada

7

Consolidadon del sistema

Mercado dominante . )
in  Estandares de propiedad

Acceso restringide O registrada

Integracidn con &l diente -

Lid st
Amplitud horizontal o %, HICEAZE0 BN COSLOS

T o
edefinir la experiencia erenciacion
» Redefinir | ienci Dif erenciacié
Solucion integral para el cliente del Clients Mejor Produdto
Competencia basada en la Competencia basada en la
economia del cliente: Reduccion economia del producto
Productos de los costos del diente o aumento Posicionamiento basado en el liderazgoen /productos
de sus beneficios Costos o en diferenciaddn de productos

Qiente

Cliente e ST

Fuente: “Elementos para el desarrollo de una estrategia de negocios exitosa”, Juan Pablo Armas.
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En el diagrama anterior se ven las distintas maneras de posicionarse
estratégicamente. A continuacion se revisa el posicionamiento de COSMO al situarse
en cada una de las esquinas del triangulo. Sin embargo se entiende que la estrategia
de COSMO tendra una naturaleza hibrida al no estar completamente definida por una
de los 3 opciones en particular.

= Mejor producto

El posicionamiento estratégico basado en mejor producto corresponde al modo
clasico de competir, donde el posicionamiento se sustenta en obtener el liderazgo en
costos o en la diferenciacion de los productos. En el caso de la consultora COSMO,
este modo de posicionarse estratégicamente no aplica, ya que no existe una
competencia directa ni un mercado activo que ofrezca este tipo de servicios. Sin
embargo si se compara a COSMO con organizaciones como la ONG civica,
organizacion chilena sin fines de lucro dedicada a instalar bancos del tiempo, o con
STRO, organizacion internacional dedicada a instalar sistemas de moneda
complementaria en distintos paises de Ameérica, existe diferenciacion en el servicio
ofrecido a los clientes. Esta diferenciacién se debe principalmente la manera en que se
desarrollan las instalaciones del sistema y el modo en que se complementa con las
instituciones existentes. En la mayoria de los casos COSMO sera el administrador de
los sistemas que instala, generando ello beneficios a los clientes que cada uno por si
solo no podria generar.

Por otra parte, considerando que en el dltimo tiempo existe una cantidad
creciente de empresas en Chile que instalan sistemas de acumulacion de puntos para
potenciar la fidelidad de sus clientes®’, es muy posible que estos sistemas evolucionen
a redesSSde transacciones entre empresas, lo cual ha ocurrido en algunas partes del
mundo.

COSMO no puede poner su foco estratégico en la diferenciaciéon o en los bajos
costos, no tiene sentido cuando se trata de un servicio que tiene como principal
propdsito reorganizar el modo de asociatividad entre los actores de una economia.

= Solucién integral para el cliente

Este tipo de posicionamiento busca el éxito por medio de la creaciéon de un
vinculo fuerte con el cliente. La organizacién se preocupa de brindar una atencion
entregando servicios a la medida del cliente. Para ello es necesario distinguir con
claridad a los clientes y las competencias centrales de su negocio, de tal modo que
tenga sentido integrar clientes en los procesos centrales de la empresa logrando hacer

*" \Ver anexos, ejemplos de sistema de moneda complementaria. Anexo G
% Ver en capitulo 3: caso del Banco Wir en Suiza y Caso de Punto transacciones en El Salvador.
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concreta la relacion, evitando replicar su oferta de valor, un riesgo evidente al intentar
desarrollar una relacion estrecha.

La segmentaciéon bien definida de los clientes es muy importante para COSMO,
ya que disefar un sistema que no se adecua a las necesidades de un cliente puede ser
muy costoso por el tamafio de la inversion en las etapas de Diagnostico e
implementacion.

El integrar a los clientes en los procesos de la empresa es un elemento
constitutivo del servicio de COSMO, ya que no hay manera de sostener el sistema si no
es por medio de la integracién de los canales y ciertos procesos entre COSMO vy la
organizacion central, de modo de llegar al beneficiado del modo adecuado. Nétese que
para COSMO seria muy costoso acceder directamente a microempresarios o a las
ONG’s, de modo que es fundamental considerar el know how de las capacitadoras,
micro financieras y municipalidades, quienes desarrollan esa tarea. De este modo esta
claro que COSMO tampoco es el encargado de capacitar a quienes redne, sin0o mas
bien de generar los espacios y las practicas de asociatividad entre los participantes de
las redes.

Finalmente la apertura horizontal parece no tener sentido en la propuesta de
COSMO, ya que medidas estratégicas de este tipo pueden poner en riesgo el foco del
servicio y sobre todo la oferta de valor para los usuarios.

= Consolidaciéon del sistema

Este modo de posicionarse, ademas de fundarse en un vinculo fuerte con el
cliente, propone considerar toda la arquitectura del sistema. Ademas de poner atencion
en el producto o en el cliente, se debe considerar todos los actores importantes que
conforman el sistema. Tomando esto en consideracion, otras empresas, que ofrezcan
servicios complementarios pueden ser un aliado en la entrega del servicio.

Una empresa complementaria no es necesariamente un proveedor o un
competidor; es un proveedor de productos y servicios que aumentan el valor de la
oferta que una empresa hace, ya sea en forma directa o indirecta.>

En el caso de COSMO este tipo de estrategia hace mucho sentido, ya que los
clientes son practicamente aliados en la misién de otorgar herramientas para el
desarrollo de la microempresa y las ONG’s.

A continuacién se presenta a modo de cita la mision declarada por la Red de
Microfinanzas en Chile:

%% Basado en: Posicionamiento Estratégico de Binaria GDU segiin el Modelo Delta y el andlisis de las Brechas
Existentes en la Calidad de Servicio. Integrantes: Cristobal Bunster Izquierdo, Francesca Seitz Valenzuela, Hernan
Zufiga Zapata.
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“Fortalecer el desarrollo de las microfinanzas, a nivel publico y privado, a través
de la interaccion de las instituciones que se dedican al microcrédito mejorando, con ello,

el acceso vy la igualdad de oportunidades para los chilenos”.?°

El modelo de negocio de COSMO tiene implicita esta medida estratégica, donde
se aprovecha la existencia de organizaciones que entregan un servicio con propoésitos
similares, pero que ya tienen redes construidas o con potencial para ser desarrolladas.
En los antiguos paradigmas estratégicos, COSMO tendria que comenzar a construir su
propia red desde cero y competir con micro financieras y capacitadoras para ofrecer un
servicio mejor y excluyente.

7.2 LA MISION : DEFINIENDO EL NEGOCIO Y LAS COMPETENCIAS.

Por medio de la mision se pretende definir el alcance del negocio y las
competencias distintivas para lograr el posicionamiento. Se hace explicita la decision
estratégica manifestada en la eleccion de los vértices del tridngulo, determinando donde
competir y definiendo recursos y capacidades necesarios para alcanzar el éxito, los
cuales constituyen competencias centrales tangibles e intangibles. Se distingue un
dominio competitivo para el presente y el futuro, resaltando el modo en que se enfrenta
el continuo cambio del entorno en que se encuentra inmersa la organizacion.

A partir de los aspectos mencionados en el parrafo anterior se propone la
siguiente mision para la consultora COSMO:

/ COSMO busca instalar y administrar redes sociales de\
intercambio estables, que faciliten el encuentro entre la microempresa
y las instituciones cuya mision es fomentar su desarrollo, al igual que
permitan el encuentro entre ONG’s y las instituciones que buscan
potenciar su desarrollo. COSMO cuenta con especialistas en el disefio
e instalacién de estos sistemas, adecuando su oferta a las
particularidades del cliente. /

\_

% Fuente: informe estado de las microfinanzas en Chile 2007
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7.3  LAESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA: ENTENDIENDO Y NEGOCIANDO CON LAS FUERZAS
EXTERNAS

En este item se analiza las fuerzas externas considerando el impacto en los
negocios y las tendencias futuras. Para ello se realiza una adaptacion del clasico
modelo de 5 fuerzas de Porter reemplazando la rivalidad por vinculo, tanto de clientes
como de empresas complementarias. Se agrega como sexta fuerza: la intensidad de
“vinculacion con empresas complementarias”. Luego a partir del analisis debe ser
posible reconocer oportunidades y amenazas del entorno.

= Amenaza de nuevos competidores

En Chile el unico instalador de sistemas de moneda complementaria que existe
en la actualidad es la ONG civica, quienes estan dedicados a instalar bancos del tiempo
en barrios y juntas de vecino. Sin embargo en la entrevista tenida con Alejandra Pizarro,
directora ejecutiva de la comunidad de organizaciones solidarias, se pudo corroborar
gue ONG Civica también visualiza una oportunidad en las ONG’s como cliente para
desarrollar sistemas de moneda complementaria, en particular bancos del tiempo.

Por otro lado se puede ver que las barreras de entrada para desarrollar servicios
de instalacién y administracién de sistemas de moneda complementaria solo pueden
limitarse a los conocimientos en lo que respecta a disefio y desarrollo de sistemas.
Existen muchas organizaciones en condiciones de desarrollar estos sistemas para su
propio provecho en asociacion con otros, de hecho los clientes de COSMO,
perfectamente pueden llegar a desarrollar proyectos de este tipo, ya que es sabido que
las &reas de desarrollo de bancos y microfinancieras tienen su mirada puesta en
implementar nuevas maneras de atender a los microempresarios y los sectores mas
desvalidos. Buen ejemplo de esto son los servicios de Caja Vecina y Multicaja®, que
tienen como uno de sus beneficiados a los almaceneros, representantes de un alto
porcentaje de la microempresa. Otro ejemplo interesante es el proyecto “Buen
Mercado”, creado por la organizacién “Trabaja para un Hermano”, el cual consiste en un
portal con productos confeccionados por microempresarios, los cuales pueden ser
comprados por Empresas interesadas en apoyar la causa. Sin embargo aunque
medidas como estas son muy buenas, no se comparan con el potencial que existe tras
la idea de centralizar un mercado social que incluya microempresarios clientes de
distintas capacitadoras, microfinancieras y municipalidades.

La clave en la amenaza de nuevos competidores toma peso cuando una
organizacion que atiende a microempresarios decide cambiar el core de su negocio,
buscando incorporar estas redes como parte central de su propuesta. En las entrevistas
tenidas con microfinancieras y capacitadoras, los entrevistados declaran mayor interés

®1 Servicios de Banco estado y Banco BCI
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por ser usuarios de un sistema que tener que administrarlo, fundan su opinién en que
no es su core administrar un sistema de moneda complementaria.®

* Intensidad de rivalidad de los competidores

Al no existir competidores directos en Chile, carece de sentido desarrollar este
punto, es por eso que se agrega el siguiente punto que considera las posibilidades de
incurrir en estrategias de vinculacion con empresas complementarias.

» Intensidad de vinculacién con organizaciones complementarias

Para llevar a cabo el modelo de negocio planteado para COSMO es necesario
gue exista una fuerte vinculacion con los clientes, ya que la operacion sostenible de la
red social depende de las practicas que tengan los empleados y directores de las
Microfinancieras, las capacitadoras, las municipalidades, las empresas y los
beneficiados. En la red cada uno cumple un rol tanto de consumidor como de proveedor
de bienes y servicios, que en conjunto activan el mercado. COSMO esta detras
articulando las comunicaciones y los espacios de encuentro caracterizados por ferias,
gestion de capacitaciones y difusion de informacion por distintos medios. En cambio
cuando se trabaja vendiendo el proyecto, solo es necesario que exista una vinculaciéon
suficiente para lograr un buen disefio e implementacion del sistema.

= Poder de negociacion de los proveedores

En este modelo de negocio los principales proveedores son los profesionales
gue trabajan para diagnosticar, implementar y administrar sistemas de moneda
complementaria. Su poder de negociacién esta en el valor que cobran por la hora y las
disponibilidades de horario. Al parecer no existen incentivos para que ejerzan un poder
de manera directa, pero es posible que dadas las condiciones del negocio, les sea
tentador desarrollarse como consultores independientes de moneda complementaria
pudiendo cobrar mas barato por entregar asesorias de manera directa a clientes
interesados. En esas circunstancias el servicio que puede llegar a ofrecer un consultor
independiente de moneda complementaria, no agrega el mismo valor que puede
entregar una organizacion entera dedicada a realizar un trabajo de calidad como lo
pretende hacer COSMO. Sin embargo conviene destacar que dada la versatilidad de
clientes que puede llegar a tener un sistema de moneda complementaria, es posible
gue un consultor asesore con éxito a organizaciones de casi cualquier tipo, desde
luego, lo cual no es parte del negocio de COSMO.%

%2 \Ver entrevista a Solsiré Giaverini, disponible en CD de anexos.

% Sin duda, a lo largo de los afios una organizacion como COSMO puede ver oportunidad en otros segmentos del
mercado, pero eso no es parte de este estudio.
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=  Amenaza de servicios sustitutos

Bajo ciertos criterios los productos sustitutos para los sistemas de monedas
complementarias ya existen, y son los créditos otorgados a microempresarios y los
financiamientos otorgados a las ONG’s. Sin embargo una mirada mas profunda al
fendbmeno del financiamiento permite deducir que los sistemas de moneda
complementaria son un complemento a los servicios de financiamiento y capacitacion,
ya que permiten generar intercambios que empoderan a los beneficiados, desarrollando
redes de intercambio en base a sus propios recursos y capacidades productivas. Es por
eso que el modelo de negocio planteado en este trabajo permite hacerse cargo de esa
sinergia entre servicios.

= Poder de negociacion de los consumidores

Este es un punto clave del modelo de negocio de COSMO, ya que el cliente
directo, que es la organizacion central de la red es el canal de contacto con los usuarios
del sistema cuando este entra en funcionamiento, de modo que si este cliente central se
niega a continuar usando el servicio podria surgir un problema constitutivo. Sin
embargo esto dependera del modo en que COSMO administre y desarrolle el contacto
con la red de microempresarios y ONG’s. El cuidado debe ponerse en asumir el rol que
corresponde tanto a COSMO como a la organizacion central de la red. La perspectiva
conveniente es aquella donde se tanto la red de organizaciones como la organizacion
central son mirados como clientes de COSMO, es decir, la red es independiente de la
organizacion central, de hecho ellos participan de ella y si la abandonan, esta se
convierte en una oferta para otra organizacion que desee tomar el lugar y alimentarse
de esa red de transacciones.

7.4  ELPOSICIONAMIENTO COMPETITIVO: CONSTRUYENDO LAS ACTIVIDADES PARA OBTENER
PROVECHO

A partir del acercamiento a la comprensién del entorno en que se desarrolla el
negocio, es necesario establecer un posicionamiento competitivo que permita a la
empresa desenvolverse competitivamente. Para ello el modelo Delta propone que
ademds de evaluar de la cadena de valor interna de los negocios de la empresa, se
ponga atencion en la cadena de otros actores relevantes. Se pretende identificar las
acciones mas importantes para obtener ventajas competitivas y desarrollar programas
de accion para desarrollar capacidades. La solucién total al cliente integra la cadena de
valor considerando los proveedores y los clientes, permitiendo mejorar la relacion.
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Veamos la cadena de valor de COSMO:

Infraestructura

CadenadeValor

Hardware y elementos de capacitacion

Manejo . . . .
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Desarrollode .y . e .
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*Personal bien
preparado

*Estandarizacid
nde los
sistemas

administrados
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del cliente en
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*Consecuencia
entre la accion
de Mkt y el
servicio
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necesidades
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capacitacion

Mkty
ventas

Logistica
externa

Logistica
interna

Operaciones Servicios

A partir del resumen presentado en el recuadro anterior se puede comenzar a
definir las fuentes de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

= Es central para COSMO contar con una infraestructura que le permita capacitar a
qguienes hacen uso de sus sistemas, generando aprendizaje sobre redes sociales
y sobre las posibilidades que se abren al pertenecer a ella. COSMO puede
aprovechar la capacidad de las organizaciones capacitadoras disponibles en la
red, permitiéndoles a ellas ofrecer programas dirigidos a generar practicas de red
social.

= La mejora continua es central en los procesos, ya que en este tipo de negocios
los errores son costos adicionales.

* Innovar en el disefio de sistemas de moneda complementaria puede permite ir
redisefiando los sistemas ya implementados, de modo que el cliente pueda sentir
que el sistema progresa en funcion de satisfacer sus necesidades.

» La Estandarizacion efectiva de los sistemas, permiten implementar y administrar
con mayor facilidad y a menores costos. Si no se tiene cuidado con ello, puede
volverse muy complejo mantener los sistemas operando, poniendo en riesgo la
sostenibilidad del negocio.
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7.5 LA AGENDA ESTRATEGICA: ESPECIFICANDO LAS TAREAS DEL NEGOCIO

La agenda estratégica permitird identificar acciones especificas que permitan a la
organizacion avanzar hacia el posicionamiento planteado, deben ser claras y de facil
comunicacion, de modo que se transmitan eficientemente entre los participantes de la
organizacion. Esta agenda debe estar siempre siendo revisada. En el modelo Delta se
consideran 3 procesos claves, que pueden ser reconocidos en todo tipo de
organizaciones, estos son: eficacia operacional, enfoque en el cliente e Innovacion.

Para definir las tareas estratégicas especificas a realizar periédicamente en
COSMO, es necesario que los programas desarrollados puedan:

» Responder a los objetivos estratégicos corporativos de COSMO.
» Responder a los cambios en la mision del negocio de COSMO.

= Neutralizar las posibles amenazas y explotar oportunidades detectadas en la
fase de analisis interno.

= Corregir las mayores debilidades y reforzar las fortalezas identificadas en el
andlisis interno.®*

A partir de esto se define a continuacion el modo en que COSMO gestionara
mensualmente su agenda estratégica. Esta agenda se materializa en un plan de accion
definido por:

e Descripcion de la tarea.

e Gerente responsable

e Indicadores claves para el control de gestion
e Descripcion del primer Hito

e Fecha para el primer Hito.

Visualmente se desarrollan fichas como la mostrada en el recuadro siguiente,
donde cada plan general es vinculado a las conclusiones estratégicas. La idea es que
los integrantes de la organizacién se comprometan definiendo en modo personal y
grupal las acciones que llevan a cumplir las tareas. Este documento es una
metodologia valida que ha surgido de las nuevas practicas en posicionamiento
estratégico organizacional.

* Fuente: elementos para el desarrollo de una estrategia exitosa, Juan Pablo Armas.
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I FLANES DE ACCION GENERAL
A B C D o M
CONCLUSIONES ESTRATEGICAS
1 | Desafios de la Mision 1
¢ | Desafios de la Misidn 1 2
3 | Desafios de la Mision 1 2
4 | Desafios de la Mision 1 2
5 3 1
Oportunidades 1 3
Oportunidades 2
Oportunidades 1
3 2 1
50 | Amenazas 1
51 | Amenazas 1 3
52 | Amenazas 2 1
1
.. | Fortalezas 1
100 | Fortalezas 1
101 | Fortalezas 2 3 1
2 1
Debilidades 1
Debilidades 1
360 | Debilidades 1 3 2
.. | Debilidades 1
N | Debilidades 1 3 2

Fuente: elementos para el desarrollo de una estrategia exitosa, Juan Pablo Armas.

7.6 PROCESO ADAPTATIVO: ALINEANDO LA ESTRATEGIA CON LA EJECUCION

La idea de desarrollar este punto es hacerse cargo de la importancia que tiene
concretar una adecuada implementacion de acciones que conlleven a un desarrollo
estratégico, de lo contrario se hace muy dificil sacar provecho a un andlisis estratégico,
guedando en el olvido de los integrantes de la organizacidon o incluso generando
sensacion de frustracidén por no ser capaces de llevar a cabo aquello que visionan como
organizacion.

Los planes de accion general de COSMO deben poder traducirse en planes de
accion especifica verificable con una métrica bien definida. Al estar la métrica clara, los
planes especificos pueden ser desarrollados en un formato similar a este.
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! Fuente: elementos para el desarrollo de una estrategia exitosa, Juan Pablo Armas.

Para desarrollar con éxito esta metodologia en COSMO, es necesario conseguir
métricas claras, al igual que desarrollar practicas de revision estratégica periddica.
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8 EVALUACION ECONOMICA

A continuacién se presenta una estimacion economica de los ingresos, costos
fijos, costos variables y flujo de caja para la consultora COSMO. Se presenta las
acciones que llevan a la sostenibilidad del modelo de negocio propuesto, sus ventajas y
desventajas. El horizonte de evaluacién considerado es de 6 afios, periodo en que se
estima que la consultora adquiere un tamafio adecuado para operar ofreciendo

exitosamente sus servicios.

8.1

Los ingresos de COSMO provienen pagos por servicio que realizan sus clientes,
los cuales pueden darse en 2 modalidades:

e Pago por proyecto: Cuando el sistema se instala para sea administrado

ESTIMACION DE INGRESOS

posteriormente por el cliente.

e Pago mensual: Cuando el sistema es instalado y administrado por COSMO

En el primer caso los valores a pagar por cada sistema son los siguientes:

Tipo de sistema Diagndstico | Implementacién | Acompafiamiento
20-80----Red ONG's 599.896 5.791.375 264.500
50-500---- Bto B 1.200.104 4.666.771 396.250
500-2000 ---- Bto B 3.173.229 10.688.750 396.250
50-500 ----- BtoB-----Bto C 2.874.635 9.889.688 557.500
500-2000 ----- B to B-----Bto C 3.173.229 17.913.750 557.500

Al finalizar la implementacion se realiza un acompafiamiento mensual de un

minimo de 3 meses, el cual tiene los valores mencionados en la tabla.®

En los sistemas administrados por COSMO, cada usuario operando genera un
costo de mantencion para la red, de modo que las instituciones clientes de COSMO
pagan un precio por cada negocio y persona natural que participa en la red. De este
modo cada microfinanciera, capacitadora, municipalidad y empresa privada cubre una

*El acompafiamiento corresponde a un servicio de asesoria, véase el capitulo de modelo de negocio.
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fraccion del total de ese precio. Los valores a pagar dependen del tipo de sistema que
haya sido instalado. A continuacion se presentan los valores para cada caso:

20-80----Red ONG's
Usuarios ONG personas
Min 20 20
Max 80 2400
N° usuarios ONG promedio 50
N° usuarios personas promedio 1.210
pago mensual por cada ONG 7.000
pago mensual por cada persona 2.000
Total ingreso mensual 2.770.000

50-500---- B to B

Usuarios negocio

Min 50
Max 500
N° usuarios Negocios promedio 275
N° usuarios personas promedio 0
pago mensual por cada negocio 7.000
pago mensual por cada persona 0
Total ingreso mensual 1.925.000

500-2000 ---- B to B

Usuarios negocio
Min 500
Max 2.000
N° usuarios Negocios promedio 1.250
N° usuarios personas promedio 0
pago mensual por cada negocio 4.000
pago mensual por cada persona 0
Total ingreso mensual 5.000.000

50-500 ----- BtoB-----Bto C
Usuarios negocio  Persona
Min 50 50
Max 500 2.000
N° usuarios Negocios promedio 275
N° usuarios personas promedio 1.025
pago mensual por cada negocio 6.000
pago mensual por cada persona 2.000
Total ingreso mensual 3.700.000
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500-2000 ----- BtoB-----Bto C
Usuarios negocio Persona
Min 500 500
Max 2.000 8.000
N° usuarios Negocios
promedio 1.250
N° usuarios personas promedio 4.250
pago mensual por cada
negocio 4.000
pago mensual por cada
persona 1.500
Total ingreso mensual 11.375.000 |

Para construir estimar el crecimiento de los ingresos se considerd el patrén de
demanda representado en el cuadro siguiente, donde se distinguen 3 fases en que
COSMO vende y mantiene sistemas paralelamente.

Fase 1 Fase 2 Fase 3

Sistema administrado

20-80----Red ONG’s 1 1 2 2 2
50-500---- Bto B 1 1 1 1 1 1
500-2000 ---- Bto B 1 1 1 1 2 2
50-500 ----- BtoB----BtoC 1 1 1 1 1
500-2000 ----- BtoB-----BtoC 1 2 2 2
total sistemas administrados 2 4 5 7 8 8

Sistema Vendido

20-80----Red ONG’s 1 1
50-500---- Bto B 1 2 1 1
500-2000 ---- Bto B 1 1

50-500 ----- BtoB----BtoC 1 1 2 2 1
500-2000 ----- BtoB-----BtoC 1 1
total sistemas vendidos 2 2 2 4 4 4
total proyectos 4 6 7 11 12 12
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= Se estima que 4 diagnésticos al afio no pasan a proceso de implementacién, de
modo que COSMO no recupera la inversion en esos casos.

= Se hace el supuesto de que los sistemas comienzan a operar con el 50% de su
capacidad y que los usuarios crecen a un 5% mensual, para llegar finalmente a
estabilizarse en el 80% de su maxima capacidad.

8.2 ESTIMACION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES
= Costos fijos

Los costos fijos corresponden a gastos mensuales en que se incurre para
mantener la empresa operando y en aquellos gastos de inversion en recursos que
permiten desarrollar el negocio o expandir la capacidad.

Afio 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio & Aiio B
Costos fijos
sueldos
secretaria 250.000{ 250.000) 250.000{ 250.000| 250.000( 250.000] 250.000
administrador BD y web 300.000{ 300.000| 300000] 300.000) B600.000| 600.000| 600000
Gerente general 1.500.000]1.500.000{1.500.000{1.500.000{1.500.000]1.500.000{1.500.000
Gerente comercial 1.000.000]1.000.000{1.000.000{1.000.000{1.000.000]1.000.000{1.000.000
Fuerza de ventas 700.000{ 700.000| 700.000| 700.000)1.050.000{1.050.000{1.050.000
inversion
inmuebles oficina 800.000 0 0 0 800.000 0 0
computadores 1.400.000 0 0 0{1.400.000 0 0
Senidor BD y web 400.000 0 0 0 400.000 0 0
impresora multifuncional 150.000 0 0 0 150.000 0 0
gasto mensual
Hojas papel 19.200{ 19.200f 19.200{ 192000 A7.600| A7.600( &7.600
arriendo oficina 300.000{ 300.000| 300.000{ 300.000) 300.000{ 300.000{ 300000
Gastos comunes 200.000{ 200.000] 200.000{ 200.000{ 200.000{ 200.000] 200000
7.019.200 4. 269.200 4 269200 4 269 200 7.707.600 4_957 600 4 957 600

Los gastos comunes corresponden a aquellos debidos al operar tradicional de
una organizacion: agua, luz, internet y telefonia fija ilimitada entre otros. En el afio 4 se
realiza una reinversién en recursos y un aumento en la fuerza de ventas.

= Costos Variables

Son los costos en que se incurre al entregar el servicio, y que dependen del nivel
de actividad. Se propone que cada sistema tiene su propia estructura de costos
variables, ya que a los recursos utilizados para las etapas de diagndstico,
implementacion y administracion varian debido a diversos factores como el tamafio del
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sistema, su complejidad, es decir, si incluird servicios B to C, el esfuerzo en
capacitacién necesario y las caracteristicas de la organizacion central entre otros.

Tipo de sistema diagnostico | implementacion | administracion | acompafiamiento
20-80----Red ONG’s 599.896 5.791.375 3.331.750 264.500
50-500----Bto B 1.200.104 |4.666.771 1.899.583 396.250
500-2000 ----Bto B 3.173.229 |10.688.750 4.831.083 396.250
50-500 ----- BtoB-----Bto C 2.874.635 |9.889.688 4.981.417 557.500
500-2000 ----- BtoB-----BtoC |3.173.229 |17.913.750 12.797.083 557.500

El tiempo que demoran para cada sistema las etapas de diagndstico,
implementacion, administracién y asesoria se presenta a continuacion:®

Dluracidn en meses
Tipo de sistema Diagnastico|lmplementacidn |Administracidn [Asesoria
20-80-—Red ONG's 1 3 1 1
50-500-—Bto B 1 3 1 1
500-2000 -—Bto B 3 5 1 1
50-500 — BtoB—GBtoC 2 4 1 1
500-2000 — BtoB—BtoC 3 5 1 1

Esto considera una estimacién de las horas de trabajo que se dedican a cada
proyecto. Notese que se estima que el minimo de horas mensuales que se dedica a un
proyecto es de 120 horas de un total de 180 hrs. por persona. En el caso de
Administracion y asesoria se considera siempre el tiempo de 1 mes, porque el esfuerzo
esta ajustado para mantener el sistema funcionando de manera mensual. Luego el
numero de meses es indefinido en el caso que COSMO administra y en el caso en que
asesora, se estima que el minimo de meses de asesoria debe ser igual a 3.

Los costos en que se incurre para desarrollar los proyectos son de 2 tipos:
e Costos de recursos humanos

e Costos de recursos operacionales.

% Notese que el caso de asesoria se desarrolla solo cuando el sistema es administrado por el cliente y paga por
hacerlo.
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a) Costos de recursos humanos:

Los recursos humanos necesarios para instalar los sistemas de moneda
complementaria son los siguientes. La cantidad de recursos trabajando en un proyecto
dependera de las horas de trabajo estimadas y el tiempo necesario para desarrollar
cada etapa.

Trabajador supuesto valor mensual valor hora
Jefe proyecto 1.500.000 9.375
Analista 800.000 5.000
Programador 700.000 4.375
Capacitador 800.000 5.000
Jefe administracion 800.000 5.000
Encargado operaciones 800.000 5.000
Encargado mkt 700.000 4.375
Encargado finanzas 800.000 5.000

A continuacién se presenta el esfuerzo total por cada encargado estimado como
necesario para desarrollar cada etapa. Estas horas se distribuyen en el tiempo que
toma cada etapa en cada caso.

RRHH DIAGNOSTICO

hrs Jefe
Tipo de sistema proyecto | hrs analista
20-80----Red ONG’s 21,50 72
50-500----Bto B 38,50 128
500-2000 ----Bto B 101,50 338
50-500 ----- BtoB-----BtoC 75,25 251
500-2000 ----- BtoB----Bto C 101,50 338
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RRHH IMPLEMENTACION

hrs Jefe | hrs hrs hrs Hrs. Encargado
Tipo de sistema proyecto | analista | programador | capacitador | de MKT
20-80----Red ONG’s 29 87 87 25 31
50-500---- Bto B 44 83 83 119 19
500-2000 ---- Bto B 124 99 99 500 22
50-500 ----- B to B-----B
toC 103 99 99 393 22
500-2000 ----- B to B----
-BtoC 124 99 99 500 22
RRHH ADMINISTRACION

hrs hrs
hrs Jefe | Encargado | hrs Encargado hrs Encargado

Tipo de sistema administracion | operaciones | capacitador | MKT Finanzas
20-80----Red ONG’s 18 20 9 18 43
50-500---- Bto B 26 41 12 18 58
500-2000 ---- Bto B 66 158 31 18 123
50-500 ----- B to B-----B
toC 68 164 32 18 127
500-2000 ----- B to B-----
BtoC 89 272 31 18 123

RRHH ASESORIA EN ADMINISTRACION

hrs  Jefe
de
Tipo de sistema proyecto | hrs capacitador
20-80----Red ONG’s 7 36
50-500---- Bto B 11 54
500-2000 ---- Bto B 11 54
50-500 ----- B toB-----Bto C 15 76
500-2000 ----- BtoB-----Bto C 15 76
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Este es un valor mensual que paga la organizacién cliente para ser asesorada.
En el caso en que paga por quedarse con el sistema y decide administrarlo por su
cuenta.

b) Costos de recursos operacionales:

A continuacion se presentan los costos operacionales de cada etapa para cada
tipo de sistema ofrecido por COSMO. Estos son los costos materiales en que se incurre
para desarrollar cada etapa del sistema de moneda complementaria. Considera

= Transporte para realizar reuniones y capacitaciones
= Arriendo mensual y diario de salas de reunion para las capacitaciones.

= Se incluye los costos de impresion de chequeras y boletines informativos para
los usuarios.

= Pago a productora para la realizacion de lanzamiento del sistema y eventos de
encuentro entre microempresarios u ONG's.

20-80—Fed ONG's
1)Diagnostico valor unitario |n” total
Transporte 1.000 7 6.667
Arriendo sala reunion 20.000 2 33.333
SUBTOTAL 40.000
2)implementacion
activacion usuarios Transporte 1.000 5 5.000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 2 300.000
lanzamiento Primera impresion de chequeras 1.000 1.260 1.260.000
Primera impresion de boletines 700 1.260 882.000
Productora- evento lanzamiento 2.000.000
SUBTOTAL 4447000
J)Sostenibilidad sistema MC
operaciones Transporte 1.000 b 6.000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 1 150.000
Imprimir chequeras 1.000 1.260 1.260.000
Impresidn boletines 700 1.260 582.000
capacitaciones Transporte 1.000 3 3.000
ferias Productora 500.000
SUBTOTAL 2.801.000
TOTAL 7.285.000
4)Acompafiamiento
Transporte 1.000 17 17.000
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50-500—Bto B

1)Diagnostico valor unitario |n° total
Transporte 1.000 14 14167
Arriendo sala reunian 20.000 9 183.333
SUBTOTAL 197.500
2)implementacion
activacion usuarios Transporte 1.000 28 27.500
Arriendo mensual sala reunion 160.000 2 300.000
lanzamiento Primera impresion de chequeras 1.000] 275 275.000
Primera impresion de boletines 7000 275 192500
Productora- evento lanzamiento 2.000.000
SUBTOTAL 2.795.000
J)Sostenibilidad sistema MC
operaciones Transporte 1.000 17 16.500
Arriendo mensual sala reunion 150.000 1 150.000
Imprimir chequeras 1.000] 275 275.000
Impresidn boletines 7000 275 192.500
capacitaciones Transporte 1.000 4 3.833
ferias Productora 500.000
SUBTOTAL 1.137.833
TOTAL 4.130.333
A)Acompaiamiento
Transporte 1.000 25 25.000
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500-2000 — Bto B

1)Diagnostico

Transporte 1.000 30 30.000
Arriendo sala reunion 20.000 25 500.000
SUBTOTAL 530.000
2)implementacion
activacion usuarios Transporte 1.000 125] 125.000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 5 750.000
lanzamiento Primera impresidn de cheqgueras 1.000] 1.250(1.250.000
Primera impresion de boletines 7000 1.250] 875.000
Productora- evento lanzamiento 3.000.000
SUBTOTAL 6.000.000
3)Sostenibilidad sistema MC
operaciones Transporte 1.000 75 76000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 11 150.000
Imprimir chegueras 1.000] 1.250(1.250.000
Impresidn boletines 7000 1.250] 875.000
capacitaciones Transporte 1.000 10 10.333
ferias Productora 500.000
SUBTOTAL 2860333
TOTAL 9.390.333
4)Acompaifiamiento
Transporte 1.000 250 25000
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50-500 — BtoB——bBto C

1)Diagnostico

Transporte 1.000 43 48.333
Arriendo sala reunion 20.000 43 866.667
SUBTOTAL 915.000
2)ilmplementacion
activacion usuarios Transporte 1.000 130 130.000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 4 600.000
lanzamiento Primera impresion de cheqgueras 1.000] 1.300{ 1.300.000
Primera impresion de boletines 7000 1.300 910.000
Productora- evento lanzamiento 3.000.000
SUBTOTAL 5.940.000
3 Sostenibilidad sistema MC
operaciones Transporte 1.000 7a 78.000
Arriendo mensual sala reunion 150.000 1 150.000
Imprimir chegueras 1.000] 1.300{ 1.300.000
Impresidn boletines 7000 1.300 910.000
capacitaciones Transporte 1.000 11 10667
ferias Productora 500.000
SUBTOTAL 2.948 667
TOTAL 9.803.667
d)Acompaiiamiento
Transporte 1.000 35 35.000
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600-2000 — B to B—B to G

1)Diagnostico

Transporte 1.000 a0 30.000

Arriendo sala reunian 20.000 25 500.000
SUBTOTAL 530.000
2)implementacion
activacion usuarios Transporte 1.000] 125 125.000

Arriendo mensual sala reunion 160.000 5 750.000
lanzamiento Primera impresion de chegueras 1.000{ 5.500] 5.500.000

Primera impresion de boletines 700 5.500] 3.850.000

Productora- evento lanzamiento 3.000.000
SUBTOTAL 13.225.000
3)5Sostenibilidad sistema MC
operaciones Transporte 1.000] 132 132.000

Arriendo mensual sala reunion 150.000 1 150.000

Imprimir chequeras 1.000] 5.500{ 5.500.000

Impresidn boletines 700 5.500] 3.850.000
capacitaciones Transporte 1.000 10 10.333
ferias Productora 500.000
SUBTOTAL 10.142 333
TOTAL 23 897333
AJAcompafiamiento

Transporte 1.000 35 35.000

8.3

FLUJO PARA CADA TIPO DE SISTEMA

Considerando los ingresos por cada tipo de sistema y los costos variables de
cada uno se adjunta en el ANEXO H un flujo de caja que da cuenta de la sostenibilidad
de cada sistema implementado y administrado hasta el afio 5. Se considera que la tasa
mensual de ingreso de usuarios a la red es del 5%. Notese que la sigla D representa
Diagnéstico, la sigla | representa Implementacién, la sigla S representa mantencién.
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9 CONCLUSIONES

Las microempresas en Chile tienen gran importancia como fuente generadora de
empleo, eso las convierte en un foco importante de atencién y accién cuando se habla
de fomentar el desarrollo nacional. Sin embargo el sector micro empresarial tiene serias
desventajas competitivas respecto de las empresas de mayor tamafio, y reducir esas
diferencias no es nada facil, sobre todo cuando los paradigmas imperantes son
inadecuados. El fomento de la microempresa requiere del desarrollo de proyectos
integrales y perdurables, que ademas de incluir el préstamo de dinero, la ensefianza y
el apoyo personal, permita hacer perdurar los lazos desarrollados por medio de
practicas sociales mas estables. El microempresario necesita pertenecer a una
comunidad de personas diversificada, donde pueda experimentar la asociatividad
econdmica activamente. Las medidas actuales logran bastante bien su propdsito en el
corto plazo, transfieren recursos, conocimiento y confianza a personas que lo necesitan,
pero cuando los programas llegan a su término, se hace muy dificil continuar en
evolucion, de hecho la opiniébn de muchos microempresarios y capacitadores es que al
aprender un poco mas acerca de su negocio, el microempresario ve con mas claridad
las desventajas, reconociendo la necesidad de trazar redes de apoyo tanto con sus
pares como con sus capacitadores, pero luego se enfrentan a la imposibilidad de
retomar contacto. Este modelo de negocio pretende hacerse cargo de este quiebre,
desarrollando redes que permitan el encuentro y reencuentro entre quienes buscan
apoyar y quienes necesitan ese apoyo para desarrollarse, es decir entre
microempresarios y organismos de apoyo.

Es importante reconocer el valor que tiene la propuesta de COSMO, al ser capaz
de aprovechar servicios que ya existen, los cuales desde en la actualidad tienen el
interés de evolucionar cada uno por si solo en la direccion de generar redes. Sin
embargo el riesgo de perder el foco de su negocio es muy alto y a la vez también es lo
gue hace que estas organizaciones no se transformen a generadoras de redes sociales.
Entonces COSMO surge como una organizacion que centraliza estas redes y las
articula, aprovechando economias de escala y dandole a las municipalidades, grandes
empresas, capacitadoras y micro financieras la posibilidad de aprovechar estas redes
para cumplir cada una su propio objetivo de mejor manera.

Las organizaciones sin fines de lucro en Chile son muy variadas, en este
proyecto solo se considera un universo de ellas definido principalmente por las
tematicas de Beneficencia, Educacién, Cultura, Medio Ambiente, salud, etarios y de
género. Las ONG’s se caracterizan por necesitar una porcion de financiamiento externo
para operar y estan siempre en busqueda de desarrollar nuevos recursos y
capacidades para cumplir sus propdsitos organizacionales de mejor manera. Existen
actualmente varias redes de ONG’'s en Chile, la busqueda de asociatividad es una
practica espontanea en este tipo de organizaciones. COSMO pretende con su proyecto
generar un nuevo modelo de asociatividad entre organizaciones sin fines de lucro,
buscando integrar en la red a actores dispuestos a apoyar al sector.
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A pesar de que existen muchos ejemplos exitosos de monedas complementarias
en el mundo, Chile no ha desarrollado su propio testimonio en la materia. Actualmente
los bancos del tiempo operan con éxito, pero no han logrado migrar a otros disefios ni a
otros clientes para hacerse cargo de las oportunidades y beneficios que estas iniciativas
pueden llegar desarrollar en un pais donde la falta de asociatividad es un problema real
y transversal en todo sentido. Cada vez se hace mas aguda la pregunta acerca de
coémo gestionar el capital humano existente en las redes sociales. Sin duda los sistemas
de moneda complementaria dan luces acerca de un modo valido de aprovechar las
capacidades y los lazos caracteristicos de las comunidades. Sin embargo es necesario
ser muy cuidadosos respecto de la funcién social que las monedas complementarias
cumplen en una red social, ya que muchas veces puede carecer de sentido instalar
monedas en comunidades donde las dinamicas relacionales que ya existen aprovechan
muy bien la riqueza disponible.

En este proyecto los sistemas de moneda complementaria a instalar funcionan
como un medio para desarrollar practicas asociativas en comunidades que reconocen
el valor de apoyarse mutuamente. Cada participante de la red social tiene incentivos
para apoyar y recibir el apoyo de los otros participantes, pudiendo entregar al resto sin
descuidar el beneficio propio. El disefio de moneda complementaria ofrecido por
COSMO es muy similar a disefios que ya operan en el mundo y que han permitido a
redes numerosas de microempresas y ONG’s potenciarse a nivel local desarrollando
nuevas oportunidades de acceso a recursos y capacidades. Notese que aunque el
contexto econdmico, politico y social de Chile es distinto al de Suiza y El Salvador, eso
no vaticina resultados acerca del éxito del proyecto, ya que el contexto de El Salvador
es radicalmente distinto al de Suiza. Chile por su parte ha ido desarrollando interés
creciente en los Ultimos afios por del desarrollo de las microempresas y las
organizaciones sin fines de lucro, destinando muchos recursos privados y publicos al
sector. Asi este segmento del mundo organizacional ha ido aumentando en cantidad e
influencia.

Las municipalidades en Chile trabajan en contacto muy cercano con las
organizaciones capacitadoras y micro financieras, lo cual facilita bastante la generacién
de la red. Es importante notar que el factor demografico determinante en la creacion de
redes sociales de intercambio es la cercania territorial, de modo que los nodos de las
redes deberian constituirse en cada comuna. Las organizaciones que actualmente
capacitan y otorgan financiamiento a la microempresa han mostrado interés en
desarrollar redes sociales que permitan a sus capacitados mejorar su negocio por
medio de la generacion de oferta centralizada. Sin embargo la propuesta de COSMO
posee el valor adicional de congregar microempresarios provenientes de diversas
fuentes, generando mercados sociales de mayor tamafio

Algunas reflexiones acerca del proceso de aprendizaje del memorista al abordar
este trabajo:

e En la primera etapa de esta investigacion se busco reconocer cual es el
valor que agregan los sistemas de moneda complementaria a las
comunidades que las usan. Dada la gran variedad de disefios y clientes
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para una moneda, no fue simple comprender el fenbmeno que da valor a
una transacciéon usando otra moneda, cdmo es posible aprovechar nueva
rigueza y trazar nuevas relaciones econdémicas que antes no existian o
gue simplemente eran invisibles y aprovechadas ineficientemente.

Una vez que se comprendié el modo en que estos sistemas pueden ser
aprovechados para gestionar valor, fue necesario fijar la mirada en
clientes reales y particulares, quienes podrian aprovechar la oportunidad.
En Chile se pueden ver muchas oportunidades, sin embargo el criterio
para converger a poner el foco en microempresarios y ONG’s viene del
hecho de que son organizaciones que siempre estan en busca de la
asociatividad como un medio de desarrollo, y justamente el lograrlo tiene
consecuencias muy bien valoradas. Al indagar en este segmento se
descubre que ya existen organizaciones que atienden a esta comunidad.
Pero el aprendizaje tras comprender las dinamicas que generan los
sistemas de moneda complementaria permiten despertar perspectivas
distintas sobre qué es lo que necesitan estos grupos organizacionales, y a
mi parecer justamente es eso lo que COSMO intenta materializar.

Al diseilar un modelo de negocio que permita sostener la entrega del
servicio y a la organizacion que lo ofrece, surge un tremendo desafio,
sobre todo cuando se debe distinguir entre los clientes que logran
reconocer el valor y aquellos que ademas pueden financiar los proyectos.
Sobre todo es muy importante comprender como se estan financiando en
la actualidad los potenciales clientes, de otro modo es imposible
establecer un modelo real acerca del modo de sostener la empresa. A mi
parecer aqui esta la dificultad mas grande, ya que los modelos de negocio
que los ingenieros acostumbran estudiar son muy parecidos entre si. Es
muy importante saber definir cuales son los modelos que se miran como
punto de partida, es por eso que el capitulo 4 es de mucho valor, ya que
de algun modo el modelo emergente para COSMO tiene sus bases en
modelos ya existentes, tanto para imitar caracteristicas como para
coexistir en acoplamiento con los modelos estudiados.

La instalacion de monedas complementarias y el desarrollo de redes sociales en
Chile y el Mundo son buenas formas de redescubrir, por medio de la experiencia, otras
maneras de hacer organizacién, donde el ser humano vuelve a estar al centro, siendo
arquitecto de sistemas que efectivamente logran combinar la competencia y la
cooperacién como catalizadores de armonia. Creo que los ingenieros tienen mucho que
investigar e innovar en este campo, mi opinidn es que en torno a esta materia existen
habilidades econémicas dormidas, debido principalmente a que se considera al dinero
como un supuesto base en el desarrollo de ideas y proyectos. Es trascendental
comprender cémo opera el dinero para administrar la rigueza humana. Si bien éste ha
facilitado un desarrollo rapido y eficiente, su disefio particular le impide desarrollar
riqgueza en areas que si estan siendo importantes para muchas instituciones.

114



10 BIBLIOGRAFIA Y FUENTES DE INFORMACION

vV V V V

“Opciones para gestionar la crisis sistémica de la Banca”, Bernard Lietaer, 19 de
Octubre 2008.

Template de Business Plan Christian Willatt H., M. Eng.
“El futuro del dinero” Bernard Lietaer afio 2001.
“El orden econémico natural” Silvio Gesell, 1929

“Disefio de una moneda complementaria para el colegio Rudolf Steiner” memoria
de Sergio Marambio, afio 2008.

“The Bussiness model Alchemist”, Alexander Osterwalder.
http://www.businessmodelalchemist.com/2005/11/what-is-business-model.html

Buendia, L., Colds, P. y Hernandez, F. (1998). Métodos de Investigacion en
Psicopedagogia. Madrid: McGraw-Hill.

Kerlinger, F. (1997). Investigacion del comportamiento. México, D.F.: McGraw-
Hill.

Documento para la Academia mundial de Artes y Ciencias (WAAS)Hyderabad,
India, 19 Octubre 2008, Bernard Lietaer, con Dr. Robert Ulanowicz & Dr. Sally
Goerner.

James  Stodder, “Reciprocal Exchange Networks: Implications for
Macroeconomic Stability”. Albuguerque, NewMexico: Documento presentado en
la  “International Electronic and Electrical Engineering” (IEEE)
“EngineeringManagement Society” (EMS) August 2000.

“Elementos para el desarrollo de una estrategia exitosa”, Juan Pablo Armas.

115



11 ANEXOS

ANEXO A

Entrevista a Comunidades/Organizaciones que han instalado moneda complementaria
Preguntas acerca de la organizacién/comunidad

1) ¢Como surge esta organizacion/comunidad? ¢De que quiebres o necesidades se hace cargo? ¢Qué
funcién cumple?
2) ¢ Cuales son los principios que unen a esta organizacion/comunidad?

3) ¢ Cuales son las caracteristicas de los miembros de la organizacién/comunidad?

4) ¢ Cuales son las practicas deseadas en esta organizacién/comunidad?

5) ¢ Que necesidades satisfacen los participantes al pertenecer a esta comunidad?

6) ¢ Como se sustenta econdmicamente esta organizacion/comunidad? ¢, Qué tipo de organizacién es?

7) ¢Cuales son los principales problemas que enfrenta esta organizacién/comunidad respecto de su
entorno?

8) ¢Cuales son los principales problemas que enfrenta esta organizacidn/comunidad en su operar
interno?

Preguntas acerca de la moneda en esta organizacion/comunidad

9) ¢ Como surge la moneda? ¢ De que quiebres se hace cargo?
10)¢ Cuantos participantes existen actualmente?

11) ¢ Cudles son las caracteristicas de los miembros de este sistema?

12)¢ Cuantas transacciones se realizan mensualmente?

13) ¢ Que bienes o servicios se transan en esta comunidad?

14) ¢ Cuales son los medios de interaccién en este sistema? (Internet, en persona, etc.)
15) ¢ Existe alguna entidad central?

16)¢,Como se emite la moneda?

17)¢, Como convive esta moneda con el dinero nacional? ¢ Hay conversion directa?

18)¢ Cual es el sentido de la unidad de esta moneda?

19)¢ Cual ha sido el logro mas importante conseguido a partir del sistema implementado?
20) ¢ Cuales son las principales falencias del sistema?¢ Visualiza mejoras futuras?¢ cuales?

Entrevista a Comunidades/Organizaciones que NO han instalado moneda complementaria.

1) ¢Como surge esta organizacion/comunidad? ¢De que quiebres o necesidades se hace cargo? ¢Qué
funcién cumple?
2) ¢ Cuales son los principios que unen a esta organizacion/comunidad?

3) ¢ Cuales son las caracteristicas de los miembros de la organizacién/comunidad?

4) ¢ Cuales son las practicas deseadas en esta organizacién/comunidad?

5) ¢ Que necesidades satisfacen los participantes al pertenecer a esta comunidad?

6) ¢ Como se sustenta econdmicamente esta organizacion/comunidad? ¢ Qué tipo de organizacion es?

7) ¢Cuales son los principales problemas que enfrenta esta organizacién/comunidad respecto de su
entorno?

8) ¢Cuales son los principales problemas que enfrenta esta organizaciéon/comunidad en su operar
interno?

9)¢, Cuales son los medios de interaccion de los participantes de esta organizacién/comunidad?

116



ANEXO B

Sintesis de entrevista a exjefe de finanzas de Instituto de financiamiento cooperativo

En esta oportunidad entrevistd a Luis Cabrera, quien trabajo durante 10 afios como jefe de finanzas en el
Instituto de financiamiento cooperativo.

Resumen de la informacién obtenida:

= Las cooperativas surgen en la necesidad de agruparse y aprovechar beneficios provenientes de
hacer empresa, ya que los excedentes de la empresa se reparten entre 10s socios.

» Las utilidades se reparten en proporcién a los aportes
= Una cooperativa puede surgir en torno a cualquier tipo de negocio.

= Los cooperativistas, es decir, los socios de las cooperativas tienen la posibilidad de acceder a los
productos o servicios que ofrece la empresa a menor costo.

= Los socios de las cooperativas no necesariamente son los trabajadores de estas mismas.

= El directorio de la cooperativa esta formado por algunos de los socios, los cuales toman
decisiones representando a los cooperativistas.

» Para hacer una cooperativa se requiere de la uniéon de minimo 20 personas.
*» En la actualidad las cooperativas estan afectas impuestos como toda empresa.
» Existen 3 tipos de cooperativas: de ahorro y crédito, educacion y vivienda.
Los principales problemas que enfrentan las cooperativas son:
= Directorio no tiene remuneracion.
= Socios tienen pocos recursos.

» QOrganizacion interna débil
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ANEXO C

Clasificacion de organizaciones sociales sin fines de lucro.

Tipo de Dvganizacion

B 50 acion Gremial

Sirdicabo

Camité de allegados

Junta de wecinos

Carmunidad indigena
Asociacion indigena

Centro de madves

Chb

Gangpo soout

Cornité de sequridad ciudadana
Furdacion

ok pot acion

Cormanidad de aguas

Chub adulto rayor
Organizaciin agricola
Crganizacidn estudiantil
Centro culhral

Centro de padres w apoderados
Centro juvenil

Zhb deportivo

Camité de agua potable
Camité de pavimentacian
Camité habitacional
Crganizaciin de muojeres
Taller laboral

Asociacion de propietarios
Unidn cormunal

30 [desconocida)
Crganizaciin de salud
Barmberos

Grgpo atistico

Crganizaciin ecokbgica
Asociacion de ermpresatios
Organizacidn de conaurnidores
Calegio profesional

oG

Cornité de adelanto Mesamollo kocal
Coordinadora desarrallo bocal
iy

FUEMTE: Elabaracidn propia basada en datos del Mapa Macional de Asociatividad, PNUD, 1999,
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ANEXO D
Modelo Delta HAX, etapas:

El triangulo

Sistema Lock In (Barraras de salida)

El Triangulo
Congolidacidn
del sistema
sducion Integral . N
para & Cliente Mejor B

U

Mision del Megocio
Ambito del Megocio
Com petencias Centrales

Posicionamiento Competitivo Estructura de la Industria
Actividades que determinan Factores extemos gue determinan
la rentabilidad €l atractive de la Industria
Negocio

Agenda Estratégica

Eficiencia Operacional

L Orientacidn al Cliente J

Agenda Estratégica
de Procesos de Adaptacion

11

Medicidn
Agregada y Detallada

1

Experim entacion y
Retro - alimentacion

Innovacion
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ANEXOE
Entrevista a STRO.

Entrevistado: ERIK BRENES

Erik Brenes es un graduado en educacion financiera. Afios atras tuvo una pareja alemana y con quien se fue vivir a
Alemania. En su estadia en Europa decidié viajar un poco, en Holanda conoci6 la fundacion STROHALM, donde
quien ahora es su supervisor, le entregd documentos de moneda complementaria. En principio le parecid sin
sentido, pero a medida que fue leyendo le comenzo a parecer muy interesante. Al regresar a Costa Rica empez6 a
leer méas e investigar en internet. El que ahora es su supervisor lo contratd para que hiciera una consultoria en
cooperativas, la cual bajo su criterio considera como una organizacion limitada de lo que es una organizacion social,
pero con mucho potencial para realizar desarrollos.

Se le pidi6 que investigara las cooperativas, para ello debid investigar en profundidad el marco legal de las
cooperativas, la idea era reconocer por lo menos 12 cooperativas interesadas. Trabajo con gente de Japon. El
trabajo le fue frustrante en principio ya que comenz0 a darse cuenta de que las monedas complementarias no
solucionan nada si no existe detras una estrategia de sostenibilidad. En la actualidad ha cumplido 4 afios trabajando
en STRO.

METODOLOGIAS
¢Cuales son los modelos o metodologias que ofrecen?

El futuro de las monedas complementarias esté en las empresas privadas, esto lo comenta haciendo referencia al
libro “el futuro del dinero”(de Bernard Lietaer) , poniendo como ejemplo el caso de millas acumuladas en
aerolineas. En STRO son todo menos eso, no trabajan para ninguna sociedad andnima, sin embargo buscan
organizaciones que tengan algun tipo de produccién y forma legal de tipo cooperativa. La apoyan desde todo punto
de vista, no solo financieramente, pero principalmente potencian un “Desarrollo econdmico sostenible a través de
monedas complementarias y tecnologias apropiadas”

“la tecnologia apropiada” es un punto muy importante, ya que se ajusta segun las circunstancias: puede ser abono
orgéanico para unos agricultores o mecanismos para promover la recoleccion 6000 litros de aceite para ser
convertidos en combustible. Usan la moneda complementaria como un modo de apoyar el estimulo de proyectos
sostenibles.

Proyecto sostenible: Sostenibilidad social, sostenibilidad econdmica y sostenibilidad ambiental.
Algunos ejemplos de proyectos no sostenibles en alguna de las 3 dimensiones recién planteadas:

Nazi que usa nifios para limpiar cafiones. ( no sostenible social )

Dejar intocable un bosque donde habitaban personas (no sostenible ambiental)

Al disefiar proyectos en torno a cooperativas, se trabaja directamente con los encargados para darle sentido al
proyecto. Problema: el aceite contamina el agua, se revisa el entorno y las posibilidades sociales, entonces se
propone conseguir que 49 escuelas recojan aceite. llevan méas de un afio funcionando. Con ello dan sostenibilidad
social. El aceite ya no contamina el agua. Ellos son una cooperativa (Coopevictoria) que produce café y usaba diesel.
Ahora el diesel les sale més barato. En torno a esta cooperativa se mueven mas de 100.000 personas.

AL realizar un estudio de factibilidad se revisan 3 dimensiones: las relaciones sociales, relaciones econémicas y
medioambientales.
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Ejemplo: Una cooperativa en Ecuador vota mucha basura organica en su linea de produccion. Entonces se evalla si
ellos pueden producir biocombustible. Stro tiene gente especialista en “tecnologias apropiadas”, que en este caso
serfa una persona que ve la factibilidad de producir biocombustible a partir de los desechos producidos por la
cooperativa en cuestion.

STRO tiene una red de contactos muy potente para el desarrollo de sus proyectos, entonces si por ejemplo, tienen
un proyecto edlico se contactan con un especialista.

¢Colmo surgieron las metodologias (clasificacion, implementacion, mantencion). ¢Cuanto tomd
desarrollarlas?

Tienen metodologias para sus monedas, por ejemplo, monedas respaldadas por inventario, las cuales son las mas
comunes. Entonces con una cooperativa produccion de café. La moneda complementaria se respalda con el
inventario café. (CBC)

El otro caso es un LBC, el cual se basa en una moneda respaldada por un préstamo. En una cooperativa de ahorro y
crédito, por ejemplo, la gente deposita dinero, entonces a cambio se lleva moneda usable en la red local. También
dan préstamos en moneda complementaria 0 moneda nacional, segun sea la situacion.

PBC, una moneda respaldada por un impuesto. El alcalde decide que va a aceptar un impuesto en moneda
complementario. Luego el trabajo de las personas lo pagan en moneda complementaria.

Los términos fiduciario y crédito mutuo no son tan usados por STRO. Se puede ver que existe el caso efectivamente
respaldado, el cual puede ser un inventario como el café y el caso fiduciario, el cual tiene un respaldo en el crédito
otorgado.

En el estudio de factibilidad se determina una red negocios que son claves para la circulacion ( 10 o 12 negocios),
un conjunto de negocios que no pertenecen a la cooperativa. Los nuevos negocios pueden entrar a la red debido al
promotor. Todos los socios de la red ponen sus precios como mercado.

El restaurante puede recibir solo hasta cierto nivel de pago en moneda complementaria, ya que tiene muchos
gastos en dinero nacional también.

En el estudio se evallan los posibles cuellos de botella.

A un supermercado le paso que al incluir la MC iba a bajar su inventario, pero no iba a poder reponer pagando en
MC sus productos a proveedores. El supermercado no puede ir producto por producto definiendo si pagan o no en
MC, debe ser en total.

Las cooperativas suelen respaldar la moneda, no deberian emitir mas del 60% de su patrimonio en moneda
complementaria, para considerar los casos de emergencia.

En Tahilandia comenzo el trabajo de documentacion y creacion de metodologias, hace ya més de 15 afios.

Cuando se realiza una asesoria, el estudio contempla por lo menos 5 alternativas para cada una de las siguientes
dimensiones: Estrategias de Emision, estrategia de circulacion y estrategia de retorno.

Hace 10 afios en Honduras ya habian empezado las monedas. En la actualidad la metodologia estd bastante
desarrollada.

El poder social que tiene la empresa que respalda la moneda, es lo mas importante. Cuando van a ofrecer
integrarse a un local nuevo, hay casos donde la cooperativa debe firmar un contrato legal que indica que ella
respaldara. Esto significa que el local cuando quiera podra ir y retirar el equivalente en $ de su MC.

¢Como hacen para instalar las nuevas préacticas en las comunidades?
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Existe toda una estrategia comunicacional hasta 6 meses antes de que se lance la moneda
¢Como identifican las necesidades, como deciden qué modelo utilizar, como ven la factibilidad?

Antes del proyecto se guian por la invitacion que hace el cliente solicitando apoyo para la realizacion de un
proyecto de moneda complementaria. Hay un 30 % que entiende lo que es MC cuando lo piden. Luego el 70% de
ese 30% no tiene la posibilidad de respaldar una moneda complementaria, debido a los problemas administrativos
o0 contables que enfrenta.

El indice de desarrollo humano de las Naciones unidas permite a STRO decidir donde se haran los proyectos. En 9
cooperativas que hay en ecuador hay 2 que tienen indices muy bajos entonces ellos van ahi porque existe una
necesidad real.

Un indicador importante a la hora de ver la factibilidad de instalar una moneda, es el potencial de sustitucion, el
cual se refiere a ver qué tan probable es sustituir la moneda nacional por moneda complementaria. En la amazona
de Ecuador una ciudad tenia el potencial de sustitucion muy bajo, ya que todo lo compraban de afuera, entonces
independiente del éxito econdmico del sector no se puede instalar una MC. En otro caso habia una cooperativa de
ahorro y crédito que producia casi todo lo que circulaba en el sector, en ese caso instalar una moneda
complementaria es muy factible, ya que podran pagarse mas bienesy servicios.

El principal desafio de la metodologia en la actualidad es ser efectivo en reeducar a las personas usuarias de MC.

El entrevistado recomendo Visitar  “puntotransacciones.com” en el Salvador. Tienen promotoras trabajando
afiliando negocios diariamente. Los gobiernos les pidan que instalen monedas de crédito mutuo en comunidades.

ORGANIZACION

¢Cudl es su oferta?, jasesoran, instalan monedas, mantienen monedas (los clientes quedan siendo usuarios
del sistema), ¢consultoria?

STRO lo Unico que hace es asesorar a la organizacién. No ejecuta los proyectos, tiene 2 tipos de técnicos uno en MC
y otro en tecnologias apropiadas. En el anélisis de factibilidad el técnico devuelve un andlisis con 5 0 6 estrategias
para cada una de las siguientes dimensiones del ciclo de la moneda: emision, circulacion y retorno.

Una vez aceptado un proyecto, en muchas ocasiones se realiza un contrato de cooperacion entre STRO y la
organizacion. Algunas veces los proyectos son solicitados por los clientes

Para sustentar sus proyectos STRO presenta propuestas de financiamiento a banco interamericano de desarrollo
BID y la Unién europea.

Cuando STRO llega a un pais donde no tienen experiencia, lo primero que hacen es ver la viabilidad legal. No les
gusta trabajar con autoridades locales, ya que suelen ser mas un estorbo que un apoyo.

¢Quienes son sus clientes? ;Seguln qué criterio los clasifican?; Miran comunidad, organizacion, que miran?

Los clientes de STRO son las organizaciones de la economia solidaria: cooperativas de produccion, de ahorro y
crédito, asociaciones de agricultores.

Por otro lado quienes financian y ven en STRO una solucién son los grandes donantes como BID, union europea
(banco mundial es antitesis).

En el caso de Chile, por ejemplo, una caja de compensacion podria dar créditos en moneda complementaria, parte
del crédito se daria en MC. Se usaria en la red de la caja de compensacion.
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Para el modelo de negocios de STRO los colegios, junta de vecinos y universidades se consideran usuarios del
sistema.

¢Como llegan a sus clientes por primera vez? ;Como mantienen el contacto con ellos una vez entregado un
servicio?

Casi siempre los clientes por iniciativa propia invitan a STRO a darles una asesoria. En otros casos STRO investiga
cooperativas que pueden respaldar una moneda y que posean un entorno atractivo.

¢COmo generan ingreso? ¢Quién paga? ¢Ganan solo por proyecto o reciben flujos mensuales de un mismo
cliente?

STRO tiene 2 estructuras de costo: su burocracia y sus proyectos.

Directores regionales y jefes de proyecto. STRO tiene de 5 a 7 donantes privados, en promedio cada uno le dona
como 10.000 euros al afio. De ahi salen los salarios. En una investigacion grande tienen convenio que es el
ministerio de relaciones exteriores en Holanda y una oficina de desarrollo en el gobierno de Bélgica.

¢Cuéanto cobran?, ;como definen cuanto cobrar?

Un proyecto de millén de Euros para la union Europea. Si acepta el proyecto paga la asesoria. El invirtié un mes en
el proyecto, pero pierde si no les gusta.

¢Cudles son los recursos que facilitan la entrega del servicio? (ingenieros, servidores, etc)

STRO tiene como principal recurso son las personas, recurso humano. Todos los técnicos en MC y técnicos en
tecnologias apropiadas.

STRO sufre de tener pocos fondos. Tienen un servidor que es propio, las BD son propias, paginas de internet.
¢Que contactos pueden ser interesantes para nuestra investigacion en Chile?

Estuvo en Chile viendo organizaciones de tipo solidario. En Temuco hay un tedrico muy bueno.  Eduardo Letelier,
director ejecutivo de Cetsur eletelier@cetsur.org.

Tiene idea de montar una moneda complementaria en todo chile de norte y sur.

Hizo un informe de visita. Los indices de desarrollo de las naciones unidas en Chile. Chile tiene un buen indice de
desarrollo, no quiere sacrificar fondos. Dentro de Chile hay fondos del gobierno. “Chile no es Santiago”.

Las campafias de comunicacién de STRO educan a la gente en producir local y consumir local.
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ANEXO F

Entrevistas en audio
En el CD adjunto se encuentran disponibles las siguientes entrevistas en formato audio:®’

» Heloisa Primavera: sicéloga, profesora de la Universidad de Buenos Aires, especialista en
economia sustentable y solidaria. Fundadora de la Red de Trueque Solidario en Argentina.

= Jorge Rossi: asesor en ICECOOP y miembro titular de la junta de vigilancia.

» Eduardo Letelier: director de CETSUR, centro de educacion y tecnologia para el desarrollo
del sur.

» Alejandra Pizarro: directora ejecutiva de la Comunidad de organizaciones de la economia
solidaria.

» Luis Razeto: referente de la economia solidaria.

» Mario Radrigan: referente de la economia solidaria

» Maria Angélica Mufioz: gerente general de Fecrecoop.

» Pascuala Morel: Gerente de crédito en Banigualdad.

»  Solsiré Giaverini: directora de la organizacion “Construyendo mis suefios”.

» Carolina Oddo: estudiante del magister en politicas publicas de la Universidad de Chile, con
experiencia en organizaciones micro financieras.

®7 Ver grabaciones de estas entrevistas adjuntas en la Gltima hoja.
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ANEXO G

Ejemplos de sistemas de moneda complementaria en funcionamiento

Casos del mundo

=  Casos de Millas en Aerolineas

Muchas aerolineas en el mundo ya han utilizado este modo de hacer moneda, la cual
principalmente la simple funcion de fidelizar la clientela, ya que mientras mas vuelan los clientes, mas
millas gratis de vuelo acumulan para viajar sin pagar. Otra funcién que cumple este sistema de millaje
es permitir a la aerolinea aprovechar su capacidad ociosa, es decir, que dado que sus asientos en un
vuelo son perecibles, entonces dar a los clientes la oportunidad de volar en ciertas fechas y horarios
no tiene un costo de oportunidad para la compainiia.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

Ofrece servicios de transporte aéreo

Funcién social del sistema MC

Fidelizar clientela

Facilitan el provecho de la produccion ociosa.

Respaldo del sistema MC

La moneda se respalda por las horas de vuelo
que el cliente acumula.

Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios

Sistema de moneda Empresarial

Sostenibilidad del sistema MC El sistema se sostiene porque el cliente le

otorga a la empresa en promedio mas ingreso

por las horas de vuelo que paga que por las
que no paga

Relacién comunidad-organizacion La moneda se desarrolla en la red Empresa-

Clientes.

= Caso Café de la Paz

Este ejemplo se observa en muchos lugares del mundo, el caso consiste en que una organizacion
consigue promover el desarrollo de un proyecto por medio de la emision de una moneda
complementaria temporal.

El café de la Paz, ubicado en Berkley, California, necesitaba capital para reacondicionar un salon
de actos comunitario levantado junto al comedor principal. Después de que su pedido fuera
rechazado por varios bancos, emitié un “bono de canje” que podria cambiarse por almuerzos y cenas
futuras. La parte contable funciona asi: el cliente compra 120 de estos vales, denominados (en una
mezcla de ingles espafiol) “dining dinero”, y los paga en 100 dodlares; de este modo obtiene un
descuento del 20% sobre las comidas correspondientes. Dado que el costo de los productos que
expende ha sido estimado por el café de la Paz en 40 ddlares, la operacion le deja 60 ddlares de
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ganancia. Ademas, gracias a operaciones como esta obtuvo financiamiento que necesitaba para su
salon y se gand la lealtad de su clientela. ®®

Variables de andlisis monedas Descripcion y valores
Propuesta de valor de la Organizacion Ofrece servicios de alimenticios a
sus clientes
Funcién social del sistema MC Obtener liquidez para desarrollar un proyecto

en mejora de su infraestructura.

Incentivar lealtad de sus clientes.

Respaldo del sistema MC La moneda se respalda en un crédito emitido
por el restaurant a sus clientes.

Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios Sistema de moneda empresarial

Sostenibilidad del sistema MC Los clientes que han comprado los tikets en
descuento volveran mas tarde a cobrar sus
almuerzos. El restaurant ha ganado liquidez y
los clientes han ahorrado dinero.

Relacién comunidad-organizacion La moneda se desarrolla en la red Empresa-
Clientes.

= Red global de Trueque RGT

La red global de trueque surge en Argentina a partir de la division de los clubes de trueque, que habian
funcionado desde el afio 1995. Desde el inicio de las redes de trueque se definieron 3 tendencias muy
claras: ®

Los grupos con finalidad netamente empresarial (donde el beneficio de algunos era el foco), grupos de
finalidad social y politica (donde se impulsaba la democracia participativa y la equidad en la distribucion
de la riqueza) y los que se creian neutrales y adoptaban normas de unos y otros, segin su conveniencia.
La Red Global de trueque corresponde al primero de los grupos recién mencionados, de modo que
enfoca su accion en promover las transacciones haciendo de la red un mercado paralelo. Esta red

% “E| futuro del dinero” 2005. Lietaer.
® Entrevista a Heloisa Primavera, 2007, Argentina. Colectivo Platonig.
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alcanza grandes cantidades de participantes haciendo cada vez mas dificil su articulacion. Finalmente
debido a factores como la falta de control, distribucién arbitraria, hiper-inflacion y falsificacion provocaron

su caida.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

Organizacion surge para administrar el

sistema MC

Funcién social del sistema MC

Disminuir el desempleo

Facilita liquidez para quienes participan.

Respaldo del sistema MC

La moneda se respalda a partir de los bienes y
servicios que ofrece cada participante. Se le
entrega a cada participante una cantidad de
monedas llamadas créditos valorizados segun
los bienes y servicios que ofrecen, luego con
esos créditos pueden transar en la red.

Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios

Sistema de moneda comercial

Sostenibilidad del sistema MC

El sistema se sostiene por muchos factores, pero
en este caso la confianza y la situacién de crisis

del mercado tradicional parecen facilitar
mantenimiento.

Relacién comunidad-organizacion

En este caso los clientes son socios de una red
administrada por una organizacion llamada
Nodo, parte de lared global de trueque.

= Time Dollars

Este sistema de moneda complementaria fue desarrollado en el afio 1986 en Estados Unidos por
Edgar S. Cahn, funciona como un banco que recompensa las relaciones vecinales, donde cada socio
aporta horas de trabajo a la comunidad, las cuales pueden ser reparaciones del hogar, salud, cuidado
de nifios, educacién entre otras. Cada participante tiene una cuenta, en la cual se contabiliza las
horas que ha entregado de servicio y las horas que ha usado para satisfacer sus necesidades, siendo
el banco el que lleva el balance de horas de cada participante de la red. Una de las caracteristicas
mas importantes de este sistema es que es muy sencillo y facil de administrar.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

La organizacion surge para administrar el sistema,
es el banco administrador de horas de cada socio.
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Funcién social del sistema MC

Genera nueva riqueza en  Servicios

complementarios a los tradicionales.

Fortalece tejido social potenciando trabajos que
no son tradicionalmente valorados.

Potenciar el desarrollo de proyectos

comunitarios.

Respaldo del sistema MC

Es un sistema de crédito mutuo, donde la unidad de
moneda es la hora de trabajo. Cada hora de trabajo
esta respaldada por el servicio que el socio entrega
a la comunidad. La moneda se crea en el momento
de la transaccion.

Tipo de sistema, segun distribucion de beneficios

Sistema de moneda Social.

Sostenibilidad del sistema MC

Para sostener el sistema debe registrarse las
horas trabajadas y consumidas de cada
participante. Debe existir confianza y la comunidad
no puede ser muy grande.

Relacién comunidad-organizacion

Socios de una comunidad local. Ha sido creado en
barrios, en iglesias y municipios.

=  Caso Curitiba, Brasil.

Este proyecto surgio en Brasil en el afio 1971, en ese momento habia favelas que estaban teniendo
problemas por la excesiva acumulacion de basura. El Alcalde Jaime Lerner decidié tomar la medida
de ofrecer a los habitantes de la zona pasajes de buses a cambio de que trajeran tachos de basura.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

El municipio se encarga de tomar medidas a nivel
local.

Funcién social del sistema MC

Limpieza de las favelas.

Acceso a transporte para quienes no podian.

Respaldo del sistema MC

La Moneda se crea en el momento en que el
habitante de la favela recoge la basura y la entrega
en el centro de recoleccion.
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Tipo de sistema, segln distribucion de beneficios Sistema de moneda social.

Sostenibilidad del sistema MC La red incorpora a los buses, los cuales son
publicos, de modo que ocupar un % de asientos sin
pagar en moneda nacional no afectara su
rentabilidad.

Relacién comunidad-organizacion La municipalidad es la organizacién instaladora y
los habitantes de las favelas son la comunidad.

Sistemas muy similares al caso desarrollado en Curitiba han permitido restaurar edificios historicos,
viviendas sociales y parques publicos.

Casos en Chile
= Caso El canelo de Nos

El canelo de Nos es una corporacion ubicada en San Bernardo, la cual se dedica a el desarrollo
sustentable por medio de distintas iniciativas. No ha instalado una moneda complementaria de ningun
tipo, sin embargo vale la pena citarla debido a que mas de alguna vez ha organizado ferias de trueque,
las cuales han permitido fomentar el comercio local y las redes comunitarias. Uno de los propdsitos del
canelo de Nos es potenciar la economia social, ha logrado realizar ferias de trueque destinadas, por
ejemplo, a promover la lectura en distintas localidades de Chilo€, donde ha desarrollado ferias de trueque
como un medio.

=  Puntos jumbo

0 Sistema de puntos que se acumulan en la medida que el cliente compra productos en el
supermercado. Entrega su rut, lo cual permite a la empresa llevar un registro del
comportamiento de consumo del cliente.

0 Con los puntos acumulados el cliente puede adquirir productos presentes en un catalogo
limitado.

0 Los usuarios son las personas naturales que compran en jumbo.

o El propdsito de esta moneda es la fidelizacién de clientes y uso de su capacidad ociosa.

Variables de andlisis monedas Descripcion y valores
Propuesta de valor de la Organizacion Ofrece servicios de retail.
Funcion social del sistema MC Fidelizar clientela

Facilitan el provecho de la capacidad ociosa.

Gestionar informacién de consumo
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Respaldo del sistema MC

La moneda se respalda por las compras que el
cliente acumula a lo largo del tiempo.

Tipo de distribucién de

beneficios

sistema, segun

Sistema de moneda empresarial.

Sostenibilidad del sistema MC

El sistema se sostiene porque el cliente le
otorga a la empresa en promedio mas ingreso
por las horas de vuelo que paga que por las
que no paga

Relacién comunidad-organizacion

La moneda se desarrolla en la red Empresa-
Clientes.

» kildbmetros Lan (similar al caso internacional)

0 Launidad corresponde a kilometros de vuelo acumulados al viajar a distintos lugares

del mundo.

0 Se acumula puntos por medio compra de pasajes sucesiva

0 Los usuarios son personas que viajan en aviéon en Lan Chile

o El propdsito de esta moneda es fidelizar a sus clientes y dar uso a su capacidad

ociosa.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

Ofrece servicios de transporte aéreo

Funcién social del sistema MC

Fidelizar clientela

Facilitan el provecho de la produccion ociosa.

Respaldo del sistema MC

La moneda se respalda por las horas de vuelo
que el cliente acumula.

Tipo de distribucién de

beneficios

sistema, segun

Sistema de moneda empresarial.

Sostenibilidad del sistema MC

El sistema se sostiene porque el cliente le

otorga a la empresa en promedio mas ingreso

por las horas de vuelo que paga que por las
que no paga
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Relacién comunidad-organizacion La moneda se desarrolla en la red Empresa-

Clientes.

= cheques sodexo
o Elvalor de la unidad en cada cheque es equivalente al valor en moneda nacional pesos $

o EIl proposito de esta moneda es administrar beneficios que otorgan las empresas a sus
empleados.

0 Sodexho gana debido a que los locales adheridos y las empresas clientes pagan comision
adicional al valor del cheque. Los restaurant y locales donde los cheques pueden ser transados
pagan una comision adicional al cheque, al igual que las empresas que acceden al servicio para
dar cheques a sus empleados pagan una comision adicional al valor del cheque.

o0 Esta moneda se crea cuando la empresa que desea administrar los beneficios de sus empleados

compra cheques a sodexo.

Variables de analisis monedas

Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion

Ofrece a las empresas la posibilidad de

administrar los beneficios de sus
empleados.
Ofrece a locales adheridos un nivel de

demanda adicional.

Funcién social del sistema MC

Administrar beneficios de empleados

Respaldo del sistema MC

La moneda se respalda inmediatamente una
vez que el lote de cheques es comprado por la
empresa.

Tipo de distribucién de

beneficios

sistema, segun

Sistema de moneda empresarial.

Sostenibilidad del sistema MC

El sistema se sostiene en circunstancias
similares a la organizacion.

Relacién comunidad-organizacion

La moneda se desarrolla en la red Empresa-
Clientes.

Empresa-Empleados
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= Caso Octal

Esta iniciativa surge en el Colegio Rudolf Steiner, institucion que ha impartido la educacién Waldorf por
mas de 25 afios en Chile y que en la actualidad esta ubicada en la comuna de Pefialolén. En el afio 2007
la comunidad de profesores y apoderados del colegio enfrenta 2 quiebres fundamentales:

(0]

El colegio pasaba por dificultades econdmicas, muchos apoderados tenian dificultades
para pagar el arancel mensual, de modo que el colegio opté por dar facilidades a los
apoderados que no podian pagar, con el avanzar del tiempo esta medida puso en riesgo
la sostenibilidad econdmica del colegio. Los profesores también estaban siendo afectados
por las dificultades econdémicas y muchas veces debian recibir menos sueldo que lo
acostumbrado. En estas circunstancias si el colegio tomara medidas tales como no recibir
a los alumnos que tienen dificultades para pagar, afectaria directamente a la comunidad,
para la cual son centrales los valores de confianza y colaboracion.

Los participantes de la comunidad se caracterizan por desarrollar muchas actividades
paralelas a su trabajo tales como realizacion de huertos, medicina alternativa, artesania y
gastronomia, entre otras. A pesar de que existen ofertas al interior de la comunidad, no
son tantas como quisieran ni cumplen un rol trascendente en potenciar las relaciones
entre los integrantes de la comunidad.

El sistema de moneda complementaria OCTAL, instalado en este colegio, tiene como propésito final
hacerse cargo de ambos quiebres desplegadndose en 2 etapas. En la primera Fase 1 se desarrolla una
red de transacciones en torno a la comunidad de apoderados y profesores del colegio, quienes transan
por medio de la moneda octal, respaldada por la emision de crédito mutuo. En la Fase 2, se incluye al
colegio como un actor fundamental de la red, recibiendo el pago mensual en monedas mixtas, es decir,
una parte en moneda nacional (pesos chilenos) y otra fraccién en Octales (moneda complementaria).
Luego el colegio puede desembolsar octales al pagar un porcentaje del sueldo de los profesores en esa
moneda y al financiar proyectos comunitarios pagando en Octal la mano de obra. Veamos en el siguiente
diagrama el modo en que el Octal funciona.
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OCTAL

Colegio

1) Pagan una parte del arancel mensual
en Octal.

2) El colegio paga una parte de los sueldos
a profesores en Octal.

3) Existen negocios clave, que entregan
servicios en Octal.

4] Los participantes de la comunidad
transan bienes y servicios en octal.

5) El colegio transaen moneda nacional
con organizaciones fuerade la red.

A

En la actualidad el sistema de moneda complementaria se encuentra en la Fase 1, de modo que para
pasar a fase 2 se debe potenciar la red incluyendo negocios claves tales como el bazar, el casino y una
farmacia entre otros.

Un Octal es equivalente al valor de un kilo de pan de marraqueta.

El mecanismo de creacién es el crédito mutuo, a partir de los bienes y servicios ofrecidos por sus
participantes.

Variables de analisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion La organizacién entorno a la cual funciona la
moneda es el colegio. Su propuesta de valor es
poder entregar ensefianza Waldorf a sus alumnos.

Funcién social del sistema MC Potenciar comunidad por medio de las
transacciones de sus participantes.

Compensar los descuentos entregados a

apoderados.
Respaldo del sistema MC La moneda se respalda en crédito mutuo
Tipo de sistema, segin distribucion de Sistema de moneda social

beneficios
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Sostenibilidad del sistema MC El sistema se sostiene por una organizacion
compuesta por apoderados y profesores del
colegio, conformada especialmente para
administrar el sistema de  moneda
complementaria.

Relacién comunidad-organizacion Colegio - apoderados y profesores.

= Banco Ambiental

Es una propuesta que surgié en el afio 2008 con el proposito de fomentar el reciclaje en Santiago. El
proyecto consiste en que se entrega bolsas a los clientes inscritos para que ellos acumulen los materiales
reciclables de uso diario en la bolsa, clasificando segun el tipo de basura: latas, plasticos, papel, carton,
vidrio entre otros. Una vez a la semana un camion del banco ambiental pasa por la casa del cliente
retirando el material para reciclar. Los kilos acumulados por la persona son administrados en una cuenta
de socio. A mayor cantidad de kilos que tiene la persona, entonces mas boletos de descuento tiene para
dirigirse a consumir a distintos locales comerciales adheridos.

(7"
1. 39
TO Reciclas Nosotros Retiramos Escoge Tu Premio

Actualmente el banco Ambiental dej6é de funcionar, ya que no logré sostenerse como proyecto. Es un
caso interesante, ya que los mismos organizadores del banco ambiental se han reorganizado para formar
un nuevo proyecto llamado Recintegra en el cual no se incluyen los boletos de descuento, sino que se
sostiene cobrando al cliente una membrecia y pagos mensuales por retirar su basura reciclable.

Variables de andlisis monedas Descripcion y valores

Propuesta de valor de la Organizacion A los clientes les ofrece servicios de reciclaje.

A las empresas que otorgan descuentos les
ofrece un espacio de publicidad y aumento
en la demanda de sus servicios por medio
de los descuentos.
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Funcién social del sistema MC

Aumentar el reciclaje de origen (en las casas)

Promover la social

empresarial.

responsabilidad

Generar ahorros a las municipalidades al
evitar pagar por el uso de vertederos.

Facilitar la comercializacion de productos
ecolégicamente amigables.

Respaldo del sistema MC

La moneda corresponde a los boletos de

descuento  presentables en los locales
adheridos. Esta moneda se respalda en la

basura que la persona acumula.

Tipo de distribucién de

beneficios

sistema, segun

Sistema de moneda social.

Sostenibilidad del sistema MC

La moneda se sostiene si existen realmente
clientes que estén entregando basura reciclable
y a la vez empresas dispuestas a pagar por
publicidad.

Relacién comunidad-organizacion

La moneda se desarrolla en la red

Empresa-clientes.
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ANEXO H
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afio 1 &io &
[mes0  [mes1  mes2  mes3 mesd  mesh mesb  mes7  mesd mes 9 mes 10 mes1l mesi2  |mes 12
500-2000 —Bto 3 D D D _ _ _ _ _ 5 S S S S S
N° usuarios negocios 1.250 133 1.378 1447 1.519 1620
N° usuarios personas 0 0 0 0 0 0
ingresos
pzgo mensual usuarios perscnas 0 0 0 0 ] 0
pzgo mensual usuarios negocios 5.000.000 5250000 5512500 5.78t126 6.077.531 6.400.000
Costos variables
Costo en personal sistema esfandar  2.643.229 4.683.750 1.970.750 1.570.750 1.370.750 1.97C.750 1.370.750) 1.370.730
Costo matenles en sistema Estandar  530.000 6.003.000 2860333 2860333 2860333 2860333 2860333 2360333
utlidad -3.173.289 0 0 -10.683.750 0 0 0 0 168917 41897 681417  957.042 1.246.448| 1.568.917)
afio 1 afio &
[mes0  [mes1  mes2  mes3 mes4d  mesh mes6  mes7  mesd mes 9 mes 10 mes11 mes12  |mes 12
50-500—B 1o B D _ _ _ 5 5 § 8 5 § 8 5 § 8
N° usuarios negocios 274 289 303 318 334 351 369 367 400 400
N° usuarios personas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ingresos
pago mensual usuarios personas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
pago mensual usuarios negocios 1.926.000 2021250 2122313 2228428 2339850 2456.842 2579684 2705.668 2.800.0001 2800.000
Costos variables
Costo en personal sistema estandar ~ 1.002.604 1.871.771 761750 761750 761750 761750  761.750 761750 761750 761750  761.750) 761.750
Costo mateniales en sistema Estandar ~ 197.500 2.795.000 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833 1.137.833] 1.137.833
utilidad -1.200.104 -4.666.771 0 0 26417 121667 222729 328845 440266 557259  GBO.101  809.085  900.417)  900.417
afi 1 aiio
[mes ) [mes1  mes?  mes? mesd  mesh  mesd  mes7  mesf  mesd  mes’)  mes?’  mesi? |mesi?
20-80—Red ONG's D _ _ _ E 3 5 3 3 5 5 5 3
N usuarios ONG 50 5 £ 58 61 3 b4 b4 b4 b
N' usuarios persanas 1210 1 13 14 14 154 162 1703 178 1920
ingresos
pago menzual usuaios personas 2420000 2541.000 2666.050 2801453 2941325 3086601 3.243.031 2405183 3575442 3.80.000
pago menzual usuatios ONC's 350000 36700 3B567H 405169 425427 46639 446.000 448000 448.000[ 448.000
Costos variables
Costo en personal sistema esténdar 550.8%5 1344375 530750 530750 530750 530750 530750 530.7A0 530750 530750  530750[ 530.730
(osto materiales er sistema Estindar 40000 4447.000 2501000 2.801.000 2.801.000 2.801.000 2801.J00 2.801.000 2.801.000 2.801.000 2.801.00) 2.801.000
uiliclad -599.893 -5.791.375 0 0 561750 23760 217826 125429 35202 201550 3928 A21431  631392] 96.250
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afio 1 afio 5
[mes0  [mes1  mes?2  mes3 mes4  mesh mesh  mes7 mes 8 mes 9 mes 10  mes1!  mesi12 |mes 12
500-2000 -—Bto B—Bto C D D D _ _ _ _ _ S 3 S S 5 3
N° usuarios negocios 1.250 1313 1.378 1447 1519 1600
N° usuarios persanas 4.250 4.463 4 686 4.920 5166 6400
ingresos
pago mensual usuaros personas 6.375.000 6.693750 7028438 7379853 7.746.852] 9600000
pago mensual usuarios negocios 5.000.000 5250000 5512500 5788125 6.077.531] 6.400.000
Costos variables
Costo en personal sistema estandar ~ 2.643.229 4.688.750 2654750 2654.750 2.654.750 2654.750 2.654.750] 2.654.750
Costo materiales en sistema Estandar  530.000 13.225.000 10.142.333 10.142.333 10.142.333 10.142.333 10.142.333) 10.142.333
utilidad -3.173.229 0 0 -17.913.750 0 0 0 0 -1422083 -§53.333 -256.146  370.901 1.029.300] 3.202.917
afia 1 afio &
[mes0  [mes1  mes2  mes3 mes4d  mesS  mes6  mes7  mesf  mesd  mes10  mes!!  mesi?  |mes 12
50-500 —Bto B—Bto C D D _ _ _ _ 5 5 S 5 S S 5 S
N° usuarios negocios 275 289 303 318 334 351 369 400
N” usuarios personas 1.025 1.076 1.130 1.187 1.246 1.308 1374 1600
ingresos
pago mensual usuarios personas 2050.000 2152500 2260125 2373131 2491788 2616377 2.747.196 3200000
pago mensual usuarios negocios 1650.000 1.732500 1.619.125 1.910.081 2005.585 2105865 2.211.158) 2.400.000
Costos variables
Costo en personal sistema esfandar ~ 1.359.635 3.949 688 2032750 2032750 2032750 2.032750 2032750 2032750 2.032.750| 2.032.750
(osto maleriales en sistema Esfandar ~ 915.000 5.940.000 2.948.667 2948667 2946667 29348.667 2946667 2948667 2345667 2.948.667
utilidad -2.874 635 0 -9.889.688 0 0 0-1.281.417 1096417 -802167 -638.204 484044 -259.175  -23.063) 618.583
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