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Las MyPES son un sector de la economia que se caracteriza por su bajo nivel de
productividad e ingresos, asi como por su fuerte tendencia a operar en el sector no
estructurado.

El objetivo de este trabajo es disefiar un Centro articulador de servicios para MyPES del
Territorio Santiago Centro, que permita disminuir la brecha que separa a las MyPES de
empresas de mayor tamano, ya que entregara a un bajo costo comparativo los servicios
de asesoria a los cuales acceden las grandes y medianas empresas.

Dicho Centro entregara asesorias en las actividades que no conforman el negocio central
de la empresa, las que seran llevadas a cabo por alumnos en proceso de titulacién, y que
pertenezcan a carreras idéneas para este fin.

El primer paso para el disefio del Centro fue la identificacibn de las necesidades
principales de las MyPES, de las instituciones que forman parte de la red de apoyo de
estas empresas, y de aquellos actores que potencialmente serian una fuente de servicios
para ellas. Para esto se realiz6 una revisién bibliografica y entrevistas semiestructuradas
a empresarios y otros entes conocedores del sector.

Para el disefo de los servicios ofrecidos se realizé un estudio de mercado, mediante una
encuesta online dirigida a duenos de MyPES, basada en la investigacién cualitativa
previamente realizada. Este estudio identific6 un grupo importante de empresarios
(34.000 aproximadamente), dispuestos a pagar por los servicios propuestos (desarrollo de
planes de marketing, evaluacién de proyectos de inversion, disefio o redisefio de
estructura organizacional, creacién de imagen corporativa, desarrollos de sitios Web y
creatividad y estrategia publicitaria, entre otros). Adicionalmente, se determiné que el
modelo de negocios de este proyecto deberia considerar el pago del 20% de los costos
mas un porcentaje variable proporcional a los beneficios generados por el proyecto, por lo
que es vital la obtencién de financiamiento externo a partir de aportes de instituciones
publicas, como las Oficinas de Fomento Productivo Municipales, o instituciones privadas.
Se incluyé la propuesta de un plan de desarrollo gradual, con ofrecimiento de los servicios
de forma paulatina, modulada por la demanda. Adicionalmente, se propuso el desarrollo
de un plan piloto que busca testear la recepcion de los servicios de asesoria en el
mercado, generando beneficios en las primeras MyPES atendidas, posicionando al Centro
como una herramienta de real utilidad.

Aun cuando la evaluacién econémica de este proyecto es negativa, al considerar la
ejecucion de todos los servicios propuestos y la inexistencia de aportes financieros
externos, los beneficios sociales que éste genera justifican su ejecuciéon. El apoyo al
desarrollo de las MyPES y el aporte al crecimiento profesional de los estudiantes que
participaran de estos proyectos son beneficios que si bien no son faciimente
cuantificables, son fundamentales en el desarrollo econdémico local y nacional.
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Capitulo 1.Introduccidén y descripcion del proyecto

1.01 Introduccién y Antecedentes Generales

Las micro y pequenias empresas (MyPES) destacan como uno de los sectores de
la economia que tradicionalmente han estado sujetos a programas especiales de apoyo
por parte del Gobierno. SERCOTEC o Servicio de Cooperacién Técnica, filial de la
Corporacion de Fomento de la Produccién (CORFO), es la institucidn encargada de
apoyar iniciativas de mejoramiento de la competitividad de las MyPES en el pais,
fortalecer la capacidad de gestién de sus empresarios, contribuir a que las empresas de
menor tamafo conformen un sector dindmico de la economia que aporte
significativamente al aumento de la productividad, a la creaciéon de mejores empleos, al
desarrollo local, a la superacion de la pobreza y a una mejor distribucion de los
ingresos.

Para lograr su objetivo, esta institucion trabaja impulsando proyectos productivos y
de servicios en alianza con las organizaciones gremiales de empresarios, los municipios
y los demas organismos publicos que apoyan el desarrollo de las micro y pequenas
empresas.

Para focalizar sus acciones y generar mayor impacto, el Servicio ha definido en
cada una de las regiones del pais sistemas de intervencién sectoriales o territoriales,
donde implementa proyectos de calidad con otros actores publicos y privados. Dentro
de la regién metropolitana, se priorizan 4 territorios: Santiago Centro, Nor Poniente, Sur
y Rutas del Sol.

En el territorio Santiago Centro, se encuentran las 8 comunas que rodean el eje
Santa Rosa, Mac-lver y Recoleta. Estas comunas son: San Joaquin, San Miguel,
Santiago, La Pintana, Recoleta, Independencia, San Ramoén y La Granja, tal como se
grafica en la figura 1.

Figura 1. Territorio Santiago Centro
A

Fuente: SERCOTEC

Dentro del territorio Santiago Centro, existen en total 87.233 MyPES, de las cuales
el 82% corresponde a microempresas y soélo el 18% a pequefas empresas.



Respecto a los rubros a los que se dedican las MyPES en este territorio, estos
son: agricultura, comercio, construccion, industria, pesca, servicios, turismo y otros. La
mayor porcion de las MyPES se dedican al comercio y al servicio (ver figura 2).

Figura 2. Rubro MyPES Territorio Santiago Centro’

Rubro MyPES Territorio Santiago Centro

9% 2%
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M Industria M Pesca Otros
Servicios Turismo

Fuente: Elaboracion propia a partir de documento de estadisticas Region Metropolitana,
SERCOTEC

La comuna que concentra un mayor numero de MyPES es Santiago, con un 56%.
Por su parte, La Pintana y San Ramén sélo concentran el 4% cada una del total de
MyPES del territorio (ver figura 3).
Figura 3. Distribucién Comunal MyPES Territorio Santiago Centro®

Distribucién comunal MyPes Territorio
Santiago Centro
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Fuente: Elaboracion propia a partir de documento de estadisticas Region Metropolitana,
SERCOTEC

; Para detalles de la distribucion de micro y pequena empresas por rubros, ver anexo A.
Para detalles de la distribucién de micro y pequefia empresas por comunas, ver anexo A.
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Las lineas de accién de SERCOTEC para apoyar a las MyPES, son las siguientes:

e Fortalecimiento Gremial: Promocion de la asociatividad de los pequefios y micro
empresarios y fortalecimiento de sus organizaciones gremiales, tanto para generar
mejores condiciones para el desarrollo de sus negocios, como para la prestacion de
mejores servicios a sus asociados. También se persigue que los gremios accedan a
nuevas oportunidades de negocios.

e Fortalecimiento Municipal: Apoyo a la operacion de las oficinas de fomento
productivo (OFP) y los sistemas de informacion para la gestibn de empleo y
emprendimiento. Capacitacién a los funcionarios municipales en la aplicacion de
leyes y normas que favorezcan la actividad empresarial de menor escala.

e Tecnologias de Informacion: Promocion del acceso y acercamiento de las MyPES a
las nuevas tecnologias de la informaciéon y comunicacién. El objetivo es que los
empresarios de menor tamano puedan acceder a las ventajas que ofrece Internet:
promocionar sus productos, establecer contactos de negocios y conocer otras
experiencias similares.

Ademas, como parte de su estrategia de fomento a las empresas de menor
tamano, SERCOTEC cuenta con una red de apoyo de instituciones y organismos
publicos y privados, que hace posible ofrecer un apoyo integral a las empresas que
quieren mejorar su competitividad y desarrollar sus negocios.

En el marco de propuestas de desarrollo de las MyPES para el afo 2007 en el
territorio Santiago Centro, se propone la creacion de programas dirigido a atender de
manera especializada al sector de las MyPES, que articulen a actores publicos y
privados en materia de innovacién, comercializacién, asistencia técnica, promocion de
la asociatividad y otros, con el mundo de las micro y pequefia empresas del Territorio
Santiago Centro.

Dentro de estas propuestas, surge la idea de crear un centro de apoyo
permanente para las MyPES, asociando a estas empresas a una red de instituciones
educacionales que sean las encargadas de entregar servicios a través de asesorias
guiadas por parte de alumnos en sus ultimos anos de estudio.

Este proyecto buscara revertir la baja aceptacion por parte de las MyPES del
apoyo entregado por las consultoras privadas. Una de las posibles explicaciones para
este fendmeno seria que las soluciones no son entregadas directamente a los
empresarios, si no por intermediacion de otras instituciones. Ademas, no existe una real
focalizacion de las propuestas entregadas por estas consultoras a los problemas de las
MyPES, si no que mas bien se ha buscado mejorare aspectos del marco general de
estas empresas de menor tamafno.

Pese a que hoy en dia existen instituciones de educacién superior que incluyen
dentro del desarrollo curricular de sus alumnos el entregar apoyo y asesoria a MyPES,
este apoyo no alcanza a cubrir el amplio espectro de las necesidades que tienen todos
los micro y pequefios empresarios del territorio Santiago Centro, reforzando la
importancia de crear instancias coordinadas que brinden el apoyo que éstos requieren.



El desarrollo de esta memoria se enmarca en la iniciativa por parte de
SERCOTEC de crear un centro que articule la entrega de servicios de asesoria a la
medida de cada empresa y focalizados, a bajos costos para las MyPES del territorio
Santiago Centro, valiéndose de la generacidn de redes de contacto con instituciones de
educacién superior, quienes serian los proveedores de los ejecutores finales de estos
servicios de asesoria y que, en definitiva, lograrian disminuir una de las tantas brechas
que separan a las MyPES de las medianas y grandes empresas.



1.02 Justificacion

Descripcion Preliminar:

Para definir a las MyPES, en Chile se utilizan como criterios el nimero de
trabajadores y el volumen de ventas anuales. Asi, a menudo se considera que las
microempresas abarcan el empleo por cuenta propia y las unidades econémicas que
cuentan como maximo con 10 trabajadores. En cuanto a las pequefias empresas, €l
numero de trabajadores oscila entre 10 y 50°.

Por su parte, CORFO ha definido como MyPES a todas aquellas unidades
productivas con ventas menores a UF 25.000 anuales. Especificamente, las
microempresas son todas aquellas unidades productivas con ventas anuales no
mayores a 2.400 UF y las pequefias empresas son todas aquellas unidades productivas
con ventas anuales entre 2.401 a 25.000 UF.

La descripcidén adicional de estas empresas esta relacionada con su bajo nivel de
productividad y de ingresos, asi como con su fuerte tendencia a operar en el sector no
estructurado, en el que tienen pocos vinculos con la economia nacional y no cumplen
con los requisitos gubernamentales en materia de registro legal de empresas.

Estos aspectos seran detallados a continuacion.

Caracterizacion de las MyPES:

Las MyPES son el principal empleador del pais, generando el 62,6% de la
ocupacién privada en Chile*. Aun asi, la participacién de las MyPES formales® en las
ventas totales del pais al afio 2003 fue de s6lo un 12,9%. No obstante, esta cifra se
eleva al 14,5% si se incluye el aporte que hacen las microempresas informales®.

Las MyPES tienen también una baja participacion en las exportaciones. Si bien
casi el 40% de las empresas que exportan son MyPES, su porcentaje de participacion
en las ventas totales es de tan sélo un 1,3% al afio 2003”.

El nivel de calificacion de los trabajadores del sector micro y pequefia empresa es
predominantemente bajo, e inferior a los promedios nacionales. Aproximadamente la
mitad de los trabajadores por cuenta propia, los empleados y los familiares no
remunerados que se desempefian en la MyPES no han completado la ensefanza
media. Asimismo, en estas unidades sélo el 8,31% de los trabajadores por cuenta
propia y el 8,51% de los empleados u obreros de ese segmento empresarial terminaron
la educacién superior (universitaria o técnica)®.

® Fuente: www.risolidaria.cl, Red Iberoamericana de la Solidaridad en Chile.

* Fuente: Encuesta Casen 2003.

®> MyPES formales son aquellas que han hecho inicio de actividades como empresa en el Servicio de
Impuestos Internos (SlI).

® Fuente: “La Situacion de la Micro y Pequena Empresa en Chile” Diciembre 2005 - Gobierno de Chile,
Chile emprende.

” Fuente: “La Situacion de la Micro y Pequefia Empresa en Chile” Diciembre 2005 - Gobierno de Chile,
Chile emprende.

® Fuente: Encuesta CASEN 2003.



Ademas, los bajos montos de los créditos con que operan las MyPES
(aproximadamente 125 UF en promedio para la microempresa y 2.060 UF en promedio
para la pequefia empresa®) tienen como consecuencia principal que las empresas del
sector pagan a los bancos intereses mas altos que las empresas de mayor tamano. En
efecto, el sistema financiero ofrece tasas menores mientras mayor sea el monto de
recursos involucrados en la transaccién.

Las tasas de interés para operaciones menores a 200 UF equivalen a mas del
triple de las tasas que se aplican a las operaciones de montos superiores a 5.000 UF.
En parte, ello se explica porque los costos administrativos asociados al otorgamiento de
créditos a las micro y pequenas empresas son relativamente mas elevados. Otro de los
elementos que contribuye a esa mayor tasa de interés es la dificultad que encuentran
los micro y pequeios empresarios para negociar con los bancos y, particularmente,
para trasladarse de entidad bancaria para aprovechar eventuales tasas mas
convenientes.

Por otro lado, uno de los factores mas importantes en el acceso a la capacitacion
de los trabajadores en Chile es el uso de la franquicia tributaria del Servicio Nacional de
Capacitacién y Empleo (SENCE). Esta franquicia es aprovechada por las empresas en
funcién de su tributacion y de su planilla de remuneraciones. La cobertura de los
programas de capacitacion en el segmento especifico de la micro y pequena empresa
es relativamente baja. Paralelamente, el gasto publico destinado a capacitacién esta
fuertemente concentrado en las grandes empresas'°.

En lo que se refiere al acceso al campo de las telecomunicaciones, mientras el
58% de las empresas pequenas tiene computador, en empresas medianas y grandes
esta cifra supera el 90%. Paralelamente, mientras so6lo el 37% de las pequenas
empresas acceden a Internet, en las medianas empresas esta cifra llega al 75% y en
las grandes, a 93%"".

En el mundo de las MyPES, en general existe un bajo nivel de asociatividad y
participacion social. El 69,49% de los empleadores de MyPES no participan en ninguna
instancia asociativa o participativa. Lo mismo ocurre con el 63,81% de los trabajadores
por cuenta propia, el 73,12% de los empleados y el 63,09% de los familiares no
remunerados ‘2.

Complementando los puntos anteriores, dentro de las dificultades que enfrentan
las MyPES, también esta el bajo nivel de capacidad de gestion, especialmente en lo
referente a actividades administrativas del negocio, innovacion y estrategias de venta.
También hay que considerar que sus productos tienden a una calidad no uniforme a
través del tiempo, y que poseen una baja capacidad de abastecimiento permanente y
oportuno a sus proveedores. Por ultimo, la inexistencia de un interlocutor Unico y con
capacidad de decisién y negociacidén dificulta el acceso de las MyPES al mercado
nacional.

® Fuente: Estudio de la Superintendencia de Bancos e Instituciones Financieras.

"% Fuente: “La Situacion de la Micro y Pequena Empresa en Chile” Diciembre 2005 - Gobierno de Chile,
Chile emprende.

"' Fuente: Estudio realizado por el Ministerio de Economia y publicado en agosto de 2002.

"2 Fuente: Encuesta CASEN 2003.



Por otro lado, la ventaja de las MyPES es que las empresas de menor tamano son
flexibles para adaptarse a cambios en los mercados, y destacan por su capacidad de
generar empleos y un nivel de ingresos basico. Ello se demuestra por el porcentaje de
los empleos que de ellas dependen en relacién con la fuerza de trabajo total, y porque
entre Ia§3fami|ias vinculadas a las MyPES el nivel de pobreza es inferior a la media
nacional .

En conclusion, dadas las condiciones actuales del sector de las MyPES,
SERCOTEC ha visto la necesidad apoyar a estas empresas para posicionarlas en los
mercados globalizados.

Por lo tanto, la idea es contar con instrumentos permanentes y sistematicos que
den respuesta a la necesidad de masificar las ventas y apoyar el desarrollo de este
segmento de empresas, a través de asesorias profesionales en los distintos ambitos del
management, para nivelar el campo de juego de las MyPES con la gran empresa en los
mercados en los cuales compiten, y asi fomentar su reactivacion econdémica, estabilizar
y consolidar su posicionamiento en el mercado.

Bajo esta perspectiva, nace la necesidad de disefiar este centro articulador de
servicios empresariales para MyPES, donde se administre el acceso de estas empresas
a servicios de asesorias focalizadas en las necesidades que los mismos empresarios
declaren.

La propuesta en esta memoria es el disefio de este Centro, desarrollando el
modelo de negocios y la estructura que permita la generacion de éste apoyo, junto con
una propuesta de plan de implementacién del mismo.

? Fuente: “La Situacion de la Micro y Pequena Empresa en Chile” Diciembre 2005 - Gobierno de Chile,
Chile emprende, para mas detalle ver anexo B.1y B.2.
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1.03 Objetivos

(a) Objetivo general

Disenar un Centro de Articulacion de Servicios Empresariales dirigido a atender a
las MyPES del Territorio Santiago Centro en la Region Metropolitana, enfocado en
disminuir la brecha que separa a grandes y medianas empresas de las MyPES en lo
que respecta a la contratacibn de asesorias y consultorias en temas que no
corresponden al “core business” de la empresa.

(b) Objetivos especificos

e Disefiar un plan que permita articular el apoyo y el acceso de las MyPES a
centros educacionales, con el fin de entregarles asesorias a la medida de cada
empresa y focalizadas.

e Disefiar un modelo de negocios auto sustentable para el centro.

e Disefio de un plan de trabajo para alcanzar el modelo propuesto.

1.04 Alcances

Para el desarrollo de esta memoria, se considerard como alcance que ésta solo
contemple el disefio del Centro de Articulacién de Servicios Empresariales, dejando
como propuesta la implementacion y desarrollo de éste. Ademas, el disefio generado
s6lo abarcara y sera aplicable al territorio de Santiago centro comprendido por las 8
comunas que bordean el eje Santa Rosa, Mac-lver y Recoleta. En etapas posteriores, la
iniciativa podria ser replicada en otros territorios de la regién metropolitana o del pais.

La ejecucion final de este plan no formara parte de esta memoria; ésta queda en
completa responsabilidad de SERCOTEC, entidad que es libre de aceptar o no la
propuesta.



1.05 Marco tedrico

(a) Empresas sin fines de lucro

La metodologia que la corporacién Simén de Cirene sugiere aplicar en el diseno
de empresas sociales es lo que en el mundo comercial se denomina administracion por
resultados. El principal foco de esta metodologia es administrar teniendo en la mira, no
la obtencién de lucro, si no mas bien la obtencion de resultados que previamente se
hayan definido.

Para definir los resultados esperados se recomienda responder a las siguientes
preguntas:

PARA QUE: definicion de la mision
COMO: definicién de los medios
CUALES: definicién de servicios

QUE: definicion de la unidad de medida

1.- Definicién de la mision: Se recomienda tener claridad respecto al problema y
respecto a la visibn. Ademas se deben considerar dos factores claves: el beneficiario y
el ambiente.

o Beneficiario: es quién recibira los servicios de la empresa. El beneficiario, 0 mas
exactamente el cambio que se quiere producir en el beneficiario, es la razén de
ser de la empresa social.

o Ambiente: contexto en el que se desenvuelve la empresa social. En su definicién
se deben considerar factores culturales y demograficos, el sistema politico y
legal, el sistema econdmico y tecnologias disponibles.

2.- Definicién de los medios: en este punto se debe detallar en forma concreta las
herramientas que se utilizardn para alcanzar el objetivo propuesta por la empresa, lo
que determinara el trabajo diario, el estilo de empresa social y hasta el prestigio frente a
la comunidad.

3.- Definicion de los servicios: una vez que se hayan elegido los medios a través
de los cuales se cumplira la misién de la empresa, se debe desglosar cada uno de ellos
de modo de reconocer las distintas partes que comprende ese medio. Este desglose o
ramificacién de los medios son los servicios propiamente tales.

4.- Definicion de la unidad de medida: en este punto se buscara medir el impacto
en la comunidad en donde operara la empresa. Se proponen dos formas generales de
definir la unidad de medida:

e Medir el impacto de los servicios: evaluar por medio de encuestas o de
observaciones, la medida de logro de los cambios propuestos, segun la
percepcion del beneficiario.



e Medir la calidad de los servicios: ejecucion de reuniones internas de evaluacién,
donde se analice sistematicamente el proceso de generacion de los servicios,
buscando formas de mejorarlos y optimizarlos para la mayor satisfaccién de los
beneficiarios.

Finalmente, es necesario considerar que el “producto” social o el servicio que se
entrega a los beneficiarios no se vende, dificultando la medicion del éxito de una
empresa social en términos contables. En forma adicional, cdmo el financiamiento de
una empresa social no se genera por si mismo, la empresa social debera buscar
recursos en una actividad distinta al cumplimiento de su mision.

Para esto, la empresa social descansara sobre tres pilares:

1. Area de Servicios: entrega el servicio a los beneficiarios

2. Area de Administracion: apoya a las otras dos areas de la empresa

3. Area de Captacion de Recursos: encargada de generar los recursos econémicos
que sustente la empresa

Considerar estas tres areas en igualdad de condiciones es fundamental para
lograr una empresa social estable.

(b) Articulacion de redes sociales™

J. Coleman define el capital social como “una diversidad de entidades con dos
elementos en comun: todas consisten en algun aspecto de estructuras sociales y
facilitan cierta accion de los actores (ya se trate de personas o actores corporativos)
dentro de la estructura”. Es decir, se trata de un recurso de la estructura en la cual los
individuos estan insertos, que ayuda a lograr objetivos personales y que en caso de
ausencia de este capital no podrian alcanzarse. Coleman enfatiza en el grado de
cercania de las relaciones entre los individuos que facilitara la accion colectiva, donde
los beneficiarios del capital social seran todos aquellos que formen parte de esa
estructura social.

De acuerdo al argumento denominado “la cercania de las redes sociales”
perteneciente a J. Coleman, a medida que el grado de interdependencia entre los
individuos aumenta (a raiz del establecimiento de relaciones de obligaciones y
expectativas reciprocas) la densidad de las redes se incrementa generando altos
niveles de cohesién intra-grupo, condicién sine qua non para la creacién de capital
social. Esto es asi porque sélo a partir la existencia de relaciones lo suficientemente
estrechas es posible el surgimiento de un sistema de normas y sanciones, el que influira
positivamente en el desarrollo y la continuidad de relaciones basadas en la confianza y
reciprocidad.

El capital social es fundamentalmente relacional y sélo puede generarse a partir
de vinculos o relaciones entre agentes (sean estos individuales o colectivos).

' Fuente: “Grupos solidarios de microcrédito y redes sociales: Sus implicancias en la generacién de
capital social en barrios del Gran Buenos Aires”. Pablo Forni, Mariana Nardone (IDICSO, Universidad del
Salvador).
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La definicion desde la que se parte para hablar de red social es la siguiente: “se
trata de un conjunto de actores (0 puntos, nodos o agentes) entre los que existen
vinculos (o relaciones). Las redes pueden tener muchos o pocos actores y una o mas
clases de relaciones entre pares de actores”.

Las redes también sirven para conectar a diferentes segmentos de la sociedad.
Asi como las relaciones que se establecen entre familiares, amigos o comparneros de
trabajo generan frecuentemente vinculos informales que a su vez constituyen pequenas
inversiones en capital social, también nos encontramos con “formas mas elevadas de
participacion social”: las asociaciones comunitarias. Pero tanto una como otra forma son
muy importantes en el sostenimiento de las redes sociales.
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1.06 Metodologia

El disefio metodoldgico propuesto para el desarrollo de este proyecto, detallado
para cada etapa, es el siguiente:

(a) Introduccion y descripcion del proyecto

Se utiliz6 como metodologia la Investigacidén exploratoria, herramienta que permite
desarrollar pensamientos e intuiciones iniciales que permitan conducir la investigacion a
una etapa mas conclusiva. En esta ocasién se recurrié a la investigacion a partir de
datos secundarios'® con el objetivo de:

o Comprender mejor el problema
o Definir de manera mas acotada y precisa el problema
o Identificar variables relevantes

Para esto se realizd una revision bibliografica en Internet, respecto a publicaciones
y/o estudios asociados a las MyPES tanto en el territorio nacional como en el exterior.
También se realiz6 una revisibn bibliografica de materiales publicados por
SERCOTEC'.

(b) Caracterizacion Demanda

(i) Observacion en terreno'’: herramienta metodolégica que consiste en la
recoleccién de datos e informacion, mediante la observacion de la gente y su
realidad social, en los lugares donde normalmente desarrollan sus actividades.
Se efectuaron observaciones no estructuradas, participantes y naturales. Esto
quiere decir que solo se supervisaron fenomenos relevantes sin especificar los
detalles con anterioridad, que los participantes estaban concientes de ser
observados y que el procedimiento se realizd en el lugar habitual de trabajo de
los empresarios.

(i) Entrevistas en profundidad'®: se realizaron entrevistas semi estructuradas,
siguiendo una pauta tematica que permitio otorgar amplia flexibilidad a los
temas tratados.

(iii) Disefo Mapa de actores intervinientes: herramienta que permite identificar los
actores publicos y privados relevantes en la gestion de apoyo a MyPES. Este
mapa sera un apoyo en la creacion de las redes de contacto necesarias para la
ejecucion del centro. Las siguientes actividades fueron necesarias para una
adecuada configuracion del mismo'®:

'* Fuente Metodolégica: Curso investigacion de Mercados, In627.

'® Para detalles ver Bibliografia.

7 Fuente Metodolégica: Curso investigacion de Mercados, In627.

'® Fuente Metodolégica: Curso investigacion de Mercados, In627.

"9 Fuente: Consultora Luis Zaviezo S. Zaviezo, Arriagada y Cia. Ltda.
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Identificar a los actores publicos y privados intervinientes
Caracterizacion de todos los actores y de sus posiciones € intereses
Identificar otros actores necesarios y no intervinientes

Identificar ambitos de convergencia y divergencia de posiciones

o O O O

(c) Caracterizacion Oferta

Se utilizé como metodologia la investigaciéon exploratoria de datos secundarios®.
Se busco en Internet informacién sobre la oferta en educacion superior en la Region
Metropolitana, incluyendo en la busqueda Institutos Profesionales y Universidades
privadas y estatales. Se busc6 ademds informacién a cerca de las distintas carreras
impartidas por cada uno de los centros educacionales.

(d) Diseno del Centro

(i) Definicién de Servicios: Para el disefio de los servicios que ofrecera el centro a
las MyPES se consideraran dos herramientas metodoldgicas:

1. Etapas del Disefio de nuevos servicios?':

a) Identificacion necesidades especificas del consumidor
b) Planeacion del producto de acuerdo a las decisiones estratégicas del
proyecto

2. Disefio de servicios en Empresas sin fines de lucro (metodologia propuesta por
Fundacién Simén de Cirene)?:

Pautas para la seleccién de los servicios:
o Considerar todos los posibles servicios que la institucién podria ofrecer.
o Evaluar las alternativas de servicios de acuerdo a los siguientes criterios:
a) ¢, Cudles son los impactos que conseguiria cada una de las alternativas?

b) ¢, Puede la institucién abordar los costos de la alternativa?
C) Fortalezas y debilidades de la institucién para abordar la tarea.
d) El problema que “resuelve” ese servicio ¢es uno de los problemas que

efectivamente aquejan a sus beneficiarios?

e) El servicio ¢ es adecuado para el momento actual?

f) Posibilidades de medir el servicio.

Q) Evaluar la labor de otras instituciones que ofrecen alternativas
semejantes y conocer sus resultados.

h) Este servicio ¢ es armonioso con el resto de los servicios entregados?

% Fyente Metodolégica: Curso investigacion de Mercados, In627.

?! Fuente Metodoldgica: Adaptacion Proceso de Desarrollo de Nuevos Productos, Curso investigacion de
Mercados, In627.

%2 Fuente Metodolégica: MANUAL PARA ADMINISTAR EMPRESAS SOCIALES, Fundacion Simén de
Cirene.
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(i) Evaluacién de Servicios en el Mercado?: la metodologia a utilizar para evaluar
la recepcion de los servicios disefiados en el mercado, sera la del testeo de
estos mediante una encuesta o cuestionario. El proceso de disefio del mismo
es detallado en la figura 4.

Figura 4. Proceso de disefio de cuestionario

1. Especificar informacion necesaria

2. Especificar tipo entrevistas
3. Determinar contenido preguntas individuales

4. Analizar problema incapacidad /disposicion

5. Decidir estructura

6. Determinar redaccion
7. Definir el orden

8. Identificar forma y disposicion

9. Reproducir el cuestionario

10. Prueba y revision errores

Fuente: Curso investigacion de Mercados, In627

(iii) Definicion Modelo de negocio: La herramienta metodoldgica utilizada sera la
utilizada en el curso Métodos y Sistemas de Administracion, IN69B, la que
indica que un modelo de negocio es el mecanismo por el cual un negocio trata
de generar ingresos y beneficios. Es un resumen de como una compania
planifica servir a sus clientes. Implica tanto el concepto de estrategia como el de
implementacion.

(iv) Definicibn Misién y Objetivos Estratégicos: la herramienta metodolégica
utilizada sera la propuesta por la fundacién Simén de Cirene en el “Manual de
Administracion de empresas Sociales”, la que indica que para definir la misién y
los objetivos estratégicos de una empresa, se debe responder a las preguntas
del para qué debe existir esta institucion y ademas trabajar en base a una
definicion clara de cual es el problema que se quiere enfrentar y la vision del
proyecto.

% Fuente Metodolégica: Curso investigacion de Mercados, In627.
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(v) Definicion estructura Centro: la herramienta metodolégica utilizada
correspondera a la propuesta por la fundacién Simén de Cirene en el “Manual
de Administracion de empresas Sociales”, la que considerara la estructura de
una empresa social como compuesta por un area de servicios, un area de
administracién y un area de captacion de recursos, ejes principales en el
desarrollo de un Plan Operacional, de Marketing y de Recursos Humanos. Esta
metodologia sera ademas complementada con la aprendida en el curso
Métodos y Sistemas de Administracién, IN69B, respecto al disefio de los planes
ya mencionados.

(vi) Evaluacion econdémica del proyecto: la herramienta metodolégica utilizada
correspondera a la de confeccién de flujos de caja, utilizando el valor presente
neto del proyecto (VAN) y la tasa interna de retorno del proyecto (TIR) como
principales indicadores de desempeno. Ademas se considerara realizar un
analisis de sensibilidad financiera respecto a la solucién propuesta®.

# Fuente Metodolégica: Apuntes de catedras curso Evaluacion de Proyectos - IN42A.
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Capitulo 2. Caracterizacion Oferta y Demanda
2.01 Caracterizacion Demanda: MyPES

(a) Entrevistas en profundidad

Se realizaron entrevistas semi-estructuradas a 9 micro y pequefios empresarios.
El objetivo de éstas fue establecer un lineamiento de las principales necesidades a las
que se ven enfrentadas las MyPES en el dia a dia, desde la perspectiva de sus
necesidades reales y no necesariamente las que ellos perciben. Por otra parte, se
buscd también entender cuales son las dificultades que los microempresarios enfrentan
para llevar a cabo sus trabajos, y por ultimo se busco generar la informacién necesaria
para determinar las necesidades que debe satisfacer el proyecto que se pretende
desarrollar.

La seleccion de los participantes fue aleatoria a partir de distintas fuentes
entregadas por SERCOTEC.

Durante las entrevistas se plantearon 4 temas definidos en los que se buscaba
que los entrevistados se explayaran libremente. Los temas y preguntas fueron
desarrollados para generar sesiones de duracion no inferior a 30 minutos ni superior a
1:30 horas. Las preguntas estimulo utilizadas fueron las siguientes:

1. Dificultades particulares del micro o pequeno empresario entrevistado:
a) ¢, Qué tipo dificultades enfrenta ustedes dia a dia en el desarrollo de su
trabajo?
b) ¢, Cémo enfrenta estas dificultades?

2. Dificultades de las MyPES:
a) Desde su perspectiva ¢cual es la principal dificultad de las MyPES?
b) ¢,Cémo se enfrentan estas dificultades?

3. Asociatividad:
a) ¢,Cuadl es su opinién respecto a la asociatividad?
b) ¢, Tiene experiencias de asociatividad con otros micro o pequefios
empresarios? ;como evalla estas experiencias?

* Proyecto CASEMYP?:
a) ¢, Qué opinidn tiene del proyecto que se pretende efectuar?

% Para introducir este Gltimo tema, al entrevistado se le indicaba brevemente en que consistiria el
proyecto.
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Resultados

Tal como ya se menciond, se realizaron 9 entrevistas a pequefios y micro
empresarios® que viven y/o venden sus productos en alguna de las 8 comunas del
territorio santiago centro. En esta etapa del estudio se realizd una investigacion
cualitativa, por lo que los resultados obtenidos no podran ser extrapolados con validez
estadistica al resto de la poblacién objetivo. Esta metodologia fue elegida en lugar de
una evaluacion cualitativa, pues las opiniones colectivas en este caso sélo reiteraran el
sentido comn, donde no reside la novedad®’.

Bajo esta perspectiva, los resultados encontrados para cada tema estudiado,
considerando las afirmaciones realizadas por los empresarios encuestados, son:

1. Principales dificultades en el sector de las MyPES

e Falta de conocimiento en el tema Marketing; dificultades para promocionar y
vender los productos.

e Falta de difusién de los locales de venta de las MyPES.
e Falta de canales de venta para los productos de las MyPES.

e La mayoria de los micro y pequefios empresarios no tiene mayores
conocimientos de gestibn de empresas, por ejemplo en temas como
contabilidad y administracion.

e Inflexibilidad de SENCE ante las solicitudes de capacitacion en temas
especificos y con un bajo numero de interesados.

e Falta de acceso a certificacion de los distintos rubros de microempresarios
(orfebreria, escultura, trabajos en madera, trabajos en vidrio, etc.), sobre todo
aquellos que son menos masivos.

e Las comercializadoras son la Unica opcién que tiene las MyPES para exportar
sus productos, pero éstas muchas veces toman ventaja dejando pocas
ganancias al empresario.

e Dificultades para acceder a prestamos que les permitan tener el capital de
trabajo requerido para solventar los desfases entre pagos efectuados por
clientes y pagos exigidos por los proveedores,

e Altos niveles de endeudamiento
e Dificil acceso a la modernizacién de las maquinarias y equipos de trabajo.

e Problemas en el acceso a mano de obra responsable y que tenga los
conocimientos necesarios en el rubro.

e Imposibilidad de competir con las grandes tiendas que dan a los compradores
la opcién de venta con créditos superiores a 60 dias.

Existencia de intermediarios para vender los productos.

% EL proceso de entrevistas finalizd con 9 participantes ya que en este punto se logré la saturacion de la
muestra respecto a los temas en estudio.
#7 Cita: Profesor Luis Zaviezo.

17



Incapacidad de producir en grandes volumenes.
Excesiva competencia con productos importados.

Las grandes empresas no le dan la oportunidad a las MyPES nacionales de ser
sus proveedores.

Requisitos para postular a capital semilla son muy elevados; muchas veces los
documentos o datos que se piden son dificiles de entender.

Necesidad de hacer trabajos distintos al foco de su negocio con tal de generar
ingresos mensualmente; con esto pierden tiempo para producir.

Dificultad de encontrar un buen proveedor que ofrezcan términos de negocio
favorables a las MyPE.

Grandes empresas nacionales y gobierno imponen mayores exigencias a las
MyPES nacionales en comparacién con los productos que se importan.

Si un empresario ha experimentado quiebras de empresas, es dificil que vuelva
a recibir apoyo por parte del gobierno.

Falta de capacidad para vender a grandes tiendas por temas de volumen,
porque los pagos se efectuan en 60 o 120 dias y porque éstas castigan mucho
los precios de las MyPES.

2. Asociatividad

Existen experiencias de asociatividad, que en su mayoria son grupos de
MyPES de distintos rubros.

Falta de confianza en el trabajo de otros; basicamente en la responsabilidad al
momento de cumplir con las fechas.

Problemas de comunicacion; no se obtiene lo que se quiere en el caso de
asociatividades en encadenamiento productivo.

Necesidad de existencia de un ente externo que evalle y valide la calidad de
los micro y pequefios empresarios en las relaciones asociativas con sus pares;
gue se respalde la reputacién de las MyPES.

No existe un trabajo de asociacion para enfrentar a los proveedores.

Asociaciones creadas como cooperativas no tienen opcion de acercarse a los
bancos como tales.

Existe fe en la asociatividad, pero son necesarias herramientas de apoyo para
generar buenos lazos de cooperacion.

Una de las razones de fracaso de la asociatividad, es la lentitud en la
generacion de beneficios como grupo de trabajo.

Lentitud en la entrega de recursos por parte de los entes estatales de apoyo.

Los micro y pequeiios empresarios son todos lideres en potencia, dificultando
el trabajo en equipo.
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3. Apoyo recibido por parte de alumnos universitarios

Contactos generados no son formales ni tampoco constantes.

Las experiencias cuya intervencion ha sido focalizada dentro de una MyPE, son
muy bien evaluadas.

Recibir apoyo focalizado por parte de alumnos universitarios seria algo muy
valorado y necesario.

El tiempo puede ser un factor critico en el desarrollo de estos trabajos
(entiéndase como la capacidad de entregar el tiempo necesario a los alumnos).

4. Varios

Intervencion de las consultoras es mal vista.

Algunas MyPES abusan de la ayuda recibida; son una mala referencia para el
resto de estas empresas.

Es comun ver que existen encadenamientos productivos entre micro y
pequenos empresarios, pero no se generan lazos asociativos entre ellos.

Para ver en detalle los resultados de cada encuesta, ver anexo B.

(b) Observaciones en terreno

Las observaciones fueron realizadas en los puestos de trabajo o venta de los
micro y pequenos empresarios entrevistados, con el objetivo de recabar informacion
que no fuera accesible a través de las entrevistas realizadas, y que, a su vez, pudieran
ser un aporte y enriquecer los resultados por este medio encontrados.

Resultados

Las principales observaciones efectuadas son los siguientes:

Talleres de trabajo desordenados.
Espacios de atencién al cliente poco iluminados y con poco espacio.
Locales poco llamativos.

Administracion contable o financiera es explicitamente desorganizada (no hay
diferenciacion de salario, gastos operativos, ingresos, etc.).

Se tiende a hacer uso de todos los materiales disponibles, pero esto muchas
veces no necesariamente genera productos que puedan ser del agrado de los
consumidores.

Enfoque mayoritariamente en el producto y no en la necesidad de los clientes.
No existe organizacion en los horarios de trabajo.
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e Hay evidentes ventajas en aquellos micro o pequefios empresarios que
tuvieron la opcidn de acceder a educacién universitaria o técnica, sobre todo en
areas de administracion contable de negocios.

(¢) Ranking 10 primeras dificultades de las MyPES

Recopilando la informacion obtenida a partir de esta investigacion exploratoria y
uniéndola a la informacién encontrada a partir de datos secundarios, se ha generado un
ranking de las 10 primeras dificultades de las micro y pequefas empresas nacionales,
entendiéndose éstas como aquellas que representan los 10 principales obstaculos en el
crecimiento y/o sustentabilidad de los negocios.

Este resultado fue a su vez validado por personas conocedoras de la realidad de
las MyPES en el pais, pero que no estan necesariamente ligadas a ellas, lo que les
permite tener una visibn mas amplia de las dificultades y necesidades de estas
empresas. La validacion consistié, fundamentalmente, en la discusion respecto a las 10
primeras dificultades de las MyPES y su orden de relevancia.

Las personas entrevistadas fueron:

o Lizzy Vidal Neira, Ejecutiva Direccién Regional Metropolitana, CORFO
o Rafael Contreras V., Territorio Santiago Centro, SERCOTEC

o  Miguel Angles, Consultor de Zaviezo, Arriagada y Cia. Ltda.

En base a lo anterior, el listado de las 10 primeras necesidades de las MyPES
generado es presentado a continuacion:

1. FALTA DE CONOCIMIENTOS DE GESTION DE EMPRESAS: escasa
informacion en temas relacionados con las capacidades técnicas y habilidades
empresariales necesarias para emprender un negocio; como contabilidad,
administraciéon de empresas, administracion de de RRHH, administracién de dinero
(finanzas), estructuracion organizacional, etc. Esto se debe principalmente a que las
MyPES, en su mayoria, se orientan a la produccién y no a la gestion del negocio.

2. FALTA DE CAPITAL DE TRABAJO: Dificultades para acceder a préstamos que
les permitan tener el capital de trabajo requerido para solventar los desfases entre
pagos efectuados por clientes y pagos exigidos por los proveedores. Asi mismo se ven
limitados para dar opciones de crédito mayores a clientes y limitan la flexibilidad de
negociacion con proveedores.

3. ALTOS NIVELES DE ENDEUDAMIENTO: Deudas con altas tasas de interés y
por largos periodos de tiempo.
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4, DIFICULTAD DE PROMOCION, DIFUSION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS E
IDENTIFICACIPON DE NUEVOS MERCADOS: Dificultades para promocionar y vender
los productos, falta de difusion de los locales de venta de las MyPES y de canales de
venta para sus productos. Las comercializadoras son, muchas veces, la Unica opcién
que tienen estas empresas para exportar sus productos, pero éstas, muchas veces,
dejan pocas ganancias al empresario. Existencia de intermediarios para vender los
productos, los que se quedan con parte del ingreso el cual podria llegar completo a las
MyPES. Falta de conocimientos que les permitan identificar nuevos mercados donde
ofrecer productos o servicios.

5. FALTA DE CAPACIDAD PARA PRODUCIR A GRANDES VOLUMENES:
Incapacidad de satisfacer demandas de grandes tiendas, tener opciones de exportacion
y posibilidades de competir con economias de escala.

6. ESCASO CONTACTO CON EMPRESAS DE MEDIANO Y GRAN TAMANO EN
POS DE ENCADENAMIENTOS PRODUCTIVOS: Dada la escasa existencia de
exigencias sobre la calidad de los productos importados que ademas suelen ser mas
econdmicos que los nacionales, las empresas de mediano y gran tamafo tienden a
preferir los insumos que resultan mas econémicos (al no existir regulacion, el productor
que vende mas barato es quién hace el negocio finalmente). Esta ausencia de
reglamentacién efectiva sobre la calidad de los productos importados seria la principal
responsable del escaso contacto existente entre empresas de mediano y gran tamafno
con MyPES en el territorio nacional.

7. FALTA DE MANO DE OBRA INSTRUIDA O CALIFICADA: Problemas en el
acceso a mano de obra que sea responsable y que tenga los conocimientos necesarios
en el rubro. Esto, fundamentalmente, por la incapacidad de ofrecer sueldos acorde a la
preparacion del personal requerido. Ademas, la opcion de capacitar (a través de
SENCE) la mano de obra contratada suele ser caro y de dificil acceso (burocracia) para
la MyPE.

8. FALTA DE ASOCIATIVIDAD: Inexistencia de redes de contacto entre micro y
pequenos empresarios que compartan una cultura productiva y con una orientacién
hacia el mercado. Los espacios de reunién y de conversacion no existen formalmente o
bien, los que tienen, no se orientan a estos objetivos de mercado. Falta de confianza en
el trabajo de otros; basicamente, en la responsabilidad al momento de cumplir con las
fechas. Problemas de comunicacién; no se obtiene lo que se quiere en el caso de
asociatividades en encadenamiento productivo.

9. FALTA DE CONOCIMIENTO DE NUEVAS TECNOLOGIAS: a pesar de la
existencia de acceso a nuevas tecnologias, no existe un apoyo guiado y aplicado al
negocio en el uso de éstas.

10. RUBROS SIN CERTIFICACION DE CONOCIMIENTOS: Falta de accesos a
certificaciones de los distintos rubros de microempresarios (orfebreria, escultura,
trabajos en madera, trabajos en vidrio, etc.), sobre todo aquellos que son menos
masivos.
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Tras el andlisis de estas 10 principales dificultades de las MyPES, se observa la
existencia de una necesidad concreta por servicios de asesoria en las actividades que
conforman la linea de apoyo en la cadena de valor de un negocio. Ademas, se hace
evidente la necesidad de apoyo adicional en algunas de las actividades primarias de las
empresas (puntos 1y 4 del listado antes mostrado).

Mas especificamente, existiria una necesidad de asesoria en todas aquellas
actividades que no conforman el “core business” del empresario o la operacién misma,
las cuales serian:

e Marketing y Ventas: proporcionar un medio por el cual los compradores puedan
adquirir el producto e inducirlos a realizar la compra, como publicidad, promocién,
selecciones y relaciones del canal y precio.

e Apoyo en Abastecimiento: compra de los insumos necesarios, manejo de
inventarios, metodologia en administracién de pedidos.

¢ Desarrollo de Tecnologia: esfuerzos por mejorar el producto y el proceso. Apoyo en
el acceso y utilizaciéon de nuevas tecnologias.

e Administracion de Recursos Humanos: apoyo en la busqueda, contratacion y
compensaciones de los trabajadores de la MyPE.

e Infraestructura de la Empresa: apoyo en la administracion general, planificacion,
finanzas, contabilidad, asuntos legales y administracion de calidad.

De los resultados de esta investigacidn cualitativa, surge la propuesta fundamental
de este trabajo de titulacidn. A través del apoyo de alumnos universitarios y de institutos
técnicos y profesionales se buscara ser el soporte de las MyPES en las actividades de
apoyo a su negocio central, aportando en la disminucion de la brecha que separa a las
grandes y medianas empresas de las MyPES, ya que se pretendera entregar a bajos
costos (comparativamente con los precios cobrados por consultoras especializadas) los
servicios a los cuales acceden las grandes y medianas empresas al contratar a
consultoras o profesionales especializados que atiendan sus necesidades en temas de
marketing, contabilidad, legislacion laboral, etc.
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(d) Diseno Mapa de Actores Intervinientes

A continuacién se hace necesario desarrollar un mapa de actores intervinientes

que permita identificar los actores publicos y privados relevantes, y sefalar su posicidén
respecto al trabajo que se quiere efectuar. Las siguientes actividades son necesarias
para una adecuada configuracién del mismo?*

1.

2.
3.
4

Identificar a los actores publicos y privados intervinientes
Caracterizar a todos los actores, sus posiciones y sus intereses
Identificar otros actores necesarios y no intervinientes
Identificar ambitos de convergencia y divergencia de posiciones

En base a estos pasos de desarrollo se obtuvo la siguiente informacion:

1. Caracterizacion actores publicos y privados intervinientes:

SERCOTEC: Servicio de Cooperaciéon Técnica, cuya tarea central es apoyar
iniciativas de mejoramiento de la competitividad de las MyPES vy fortalecer la
capacidad de gestiébn de sus empresarios. Su objetivo es contribuir a que las
empresas de menor tamafio conformen un sector dindmico de la economia que
aporte significativamente al aumento de la productividad, a la creacién de
mejores empleos, al desarrollo local, a la superaciéon de la pobreza y a una mejor
distribucién de los ingresos.

Chile emprende: Programa dependiente del gobierno de Chile, opera sobre la
base de un trabajo mancomunado entre los actores publicos y privados de cada
territorio, Chile Emprende busca facilitar y potenciar el desarrollo de
oportunidades de negocios para las MyPES en territorios predefinidos, en todas
las regiones del pais.

CORFO: La Corporacién de Fomento de la Produccién es el organismo del
Estado chileno encargado de promover el desarrollo productivo nacional.

Oficinas de fomento productivo (OFP): Entidades dependientes de las
municipalidades, cuyo objetivo es apoyar el crecimiento de los micro y pequefios
empresarios en todas las dareas del quehacer econdémico, fomentando la
creacion, desarrollo y crecimiento de las MyPES de cada comuna. Entregan
apoyo a los microempresarios formalizados de todos los sectores productivos, y
a los microempresarios informales que deseen formalizar su actividad. Son a su
vez la voz de las MyPES en cada comuna frente a SERCOTEC.

Asociaciones y gremios de MyPES: agrupaciones de micro y pequenas
empresas, tanto del mismo rubro como distintos, que tienen por objeto el trabajo
en equipo para obtener mejores oportunidades para desarrollarse en el mercado
nacional e incluso internacional.

% Fuente Metodolégica: Consultora Luis Zaviezo S. Zaviezo, Arriagada y Cia. Ltda.
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MyPES del territorio: todas aquellas unidades productivas con ventas menores a
UF 25.000 anuales y que vended sus productos o tienen localizados sus talleres
de trabajo en alguna de las 8 comunas del Territorio Santiago Centro.

Bancos: instituciones financieras que entregan créditos a las MyPES.

Proveedores: empresas publicas y/o privadas de distintos rubros, que entregan a
las MyPES los insumos necesarios para la ejecucién de sus negocios.

. Actores necesarios y no intervinientes:

Asociaciones de grandes y medianas empresas.
Camaras de empresarios.

Universidades publicas y privadas.

Centros de formacion técnica e Institutos profesionales.

. Ambitos de convergencia y divergencia de posiciones:

Grandes y medianas empresas no subcontratan a las MyPES nacionales.

Gobierno fomenta los Tratados de Libre Comercio internacionales y las MyPES
se sienten amenazadas por éstos, pues afectan la competitividad de sus
negocios.

Fondos de apoyo a las MyPES ponen exigencias muy elevadas a los ojos de las
MyPES.

MyPES sienten que no reciben apoyo suficiente por parte de los organismos
gubernamentales.

Bancos otorgan créditos a tasas muy elevadas para las MyPES.

Muchas veces los proveedores abusan de la poca capacidad de negociacién de
las MyPES.

SENCE no permite que las MyPES escojan con completa libertad el tema de
sus cursos de capacitacion.

Asociaciones y gremios de MyPES logran beneficios en muy largo plazo a los
ojos de los participantes.

Asociaciones y gremios de MyPES no logran obtener con facilidad beneficios y
mejores opciones frente a bancos y proveedores.
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Figura 5. Mapa Actores Intervinientes

CORFO
Sercotec
I Asociaciones
Chile y Gremios de
emprende MyPES
OFP's

Camaras de grandes y
medianas empresas

Proveedores Bancos

Universidades e
Institutos de educacion
Superior

Fuente: Elaboracion propia

(e) Definicion segmento de interés

El segmento escogido como objetivo para ser receptores de los servicios
entregados por el centro en disefio, seran todas aquellas MyPES que al menos cumplan
con los siguientes requisitos:

o MyPES que demuestren un crecimiento sostenido o que hayan alcanzado la
madurez (con mas de 1 afo de existencia) y cuyo nivel de ventas mensuales
supere los $ 800.000%°.

o MyPES cuyas expectativas sean de crecimiento o al menos que el negocio
represente el real sustento del empresario, o0 en otras palabras, que aspire a la
sustentabilidad de la empresa.

® a eleccion de estas dos cotas (1 afio de existencia y nivel de ventas mensuales superiores a
$800.000) como indicadores de un nivel de estabilidad de la MyPE, fue efectuada en conversaciones con
Lizzy Vidal Neira, Ejecutiva Direccién Regional Metropolitana, CORFO.
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El nivel educacional del empresario y el rubro en el cual se desemperfie la empresa
no seran variables de filtro en esta segmentacion.

Sin embargo, es necesario conocer la clasificacidon de empresas en base al sector
econdmico potencial al que pueden pertenecer, ya que esto sera relevante al momento
de determinar el tipo de servicios que se ofreceran, el cual debera ser segmentado
respecto a la funcionalidad y el impacto que éstos podrian generar en los distintos
rubros.

La clasificacion de las MyPES de acuerdo al sector productivo, es la siguiente:
o Sector Agricola: Explotacion del campo y sus recursos.
o Sector Comercio: Compra de bienes o mercancias para la venta posterior.

o Sector Construccién: construccion de obras viales, obras civiles y montajes,
obras hidraulicas, &rea energia, drea minera e infraestructura privada.

o Sector Industria: Transforma la materia prima en un producto terminado. La
industria tiene numerosas actividades de acuerdo con sus procesos de
transformacién. Estas pueden ser:

Textil

Eléctrica

Hulera

Minera

Cementera

Productora de alimentos
Vidriera

Siderdrgica

Quimica

De aceites y grasas vegetales
Elaboradora de bebidas
Maderera basica

o Sector Pesca: Explotaciéon de recursos maritimos, de rios y/o lagos.
o Sector Servicios: Comercializan servicios profesionales o de cualquier tipo.

o Sector Turismo: Comercializacién de servicios asociados a las actividades que
realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares distintos al de
su entorno habitual por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afno, con
fines de ocio, negocios y otros.
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2.02 Caracterizacion Oferta: Centros de estudios superiores

A través de una busqueda en las distintas instituciones de educacién superior de
la Regién Metropolitana, considerando tanto institutos Profesionales como
Universidades estatales y privadas; y una vez determinadas las carreras impartidas por
cada centro, se generd el siguiente desglose por areas tematicas de interés para
entregar servicios a las MyPES:

o Area administracion, negocios y gestiéon de empresas. Carreras principales:
- Contador Auditor
- Ingenieria Comercial
- Administracion de Empresas
- Ingenieria de Ejecucion en Administracion
- Ingenieria de Ejecucion Industrial
- Ingenieria Civil Industrial

o Area publicidad y comunicaciones. Carreras principales:
- Relaciones Publicas
- Publicidad

o Area tecnologia e informatica. Carreras principales:
- Ingenieria en Redes y Comunicaciones
- Ingenieria Informética
- Analista Programador
- Ingenieria de Ejecucion en Conectividad y Redes
- Ingenieria de Ejecucion en Informética
- Ingenieria en Computacién e Informatica
- Ingenieria de Ejecucion en Informética

o Area disefio y arte. Carreras principales:
- Disefo Grafico
- Fotografia Profesional
- Fotografia Publicitaria
- Disefo Multimedia

o Area comercio internacional. Carreras principales:

- Comercio Exterior
- Ingenieria en Comercio Exterior

Para detalle de cada una de las areas, respecto a las carreras e instituciones
asociadas, ver anexo C.
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Capitulo 3.Diseno del Centro
3.01 Definicidon de Servicios

El primer servicio que este Centro ofrecera sera un diagnostico de la empresa
solicitante de servicios, el cual permitira determinar que tipo de asesorias especificas
debera recibir la MyPE en cuestion, y si ésta efectivamente cumple con los requisitos
par acceder a ellas. Para este diagndstico se realizara un levantamiento de la realidad
actual de la empresa, considerando tanto los procesos productivos como los
comerciales, de administracién de recursos, adquisicién de insumos, etc. En este
proceso sera un factor relevante la preparaciéon y experiencia de los consultores a
cargo de este diagnéstico, tema que sera abordado en el disefio del Plan de Recursos
Humanos.

En cuanto al desarrollo de los servicios de asesoria propiamente tal, estos se
definieron en base al tipo de MyPE al que atenderan, considerando la clasificacion
antes expuesta en la definicion del segmento objetivo (capitulo 2). Los servicios de
asesoria que ofrecera el Centro, indicando ademas al sector productivo al que
atenderan, son los siguientes:

Servicios Area administracion, negocios y gestion de empresas

SERVICIO RUBRO MYPES

Desarrollo de planes de marketing Comercio, Servicios y Turismo

Analisis de competencia, posicionamiento vy
benchmarking

Estudios de demanda

Evaluacién de proyectos de inversién

Agricola, Comercio,
Construccion, Industria, Pesca,
Servicios y Turismo

Definicién de misidn, objetivos, politicas, estrategias
y tacticas de la empresa

Diseno o redisefo estructura organizacional

Disefo o redisefio plan de recursos humanos

Confeccidn y andlisis de balances contables

Auditoria de estados contables, operativos o de

gestiéon

Analisis y segmentacion de clientes Comercio, Construccién,
Industria, Servicios y Turismo

Optimizacién y sistematizacion de procesos | Agricola, Construccion,

productivos Industria, Pesca, Servicios vy

Turismo
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Servicios Area de disefio y arte

SERVICIO

RUBRO MYPES

Disefio de marcas y logotipos

Disefno de Imagen corporativa

Diseno de identidad corporativa Web

Agricola, Comercio,
Construccion, Industria, Pesca,
Servicios y Turismo

Disefno de envases para productos

Agricola, Comercio, Industria y
Pesca

Servicios Area tecnologia e informética

SERVICIO

RUBRO MYPES

Disefo y desarrollos de sitios Web

Agricola, Comercio,
Construccion, Industria, Pesca,
Servicios y Turismo

Analisis de nuevos procesos y sistemas a ser
implementados en la empresa y/o reingenieria sobre
procesos existentes para optimizar su
funcionamiento

Agricola, Comercio,
Construccion, Industria, Pesca,
Servicios y Turismo

Servicios Area comercio internacional

SERVICIO

RUBRO MYPES

Investigaciones de marketing
apertura a mercados externos

internacional vy

Generacion de modelo de

exportacion y/o importacion

operacion para

Perfil de mercado para exportar

Agricola, Comercio, Industria y
Pesca

Servicios Area publicidad y comunicaciones

SERVICIO

RUBRO MYPES

Andlisis y planificacion de campanas publicitarias

Creatividad y estrategia publicitaria

Asesoramiento en comunicacion interna,
coordinacion y facilitacion de reuniones y equipos de
trabajo

Comercio, Construccién,
Industria, Servicios y Turismo
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Como parte de los beneficios que se otorgaran por pertenecer a este centro,
existira una pagina Web que permitira a todos los socios promocionar sus productos y
servicios. El cobro o no de este servicio sera testeado a través de una encuesta en el
mercado objetivo.

También se realizaran ferias en forma periddica, donde se expondran los
productos y los trabajos de los alumnos. Sera un a oportunidad de negocio para las
MyPES y una oportunidad de ingresar al mundo laboral por parte de las alumnos
participantes. En estas ferias participaran entidades de interés para el desarrollo
economico de las MyPES, tanto publicas como privadas.

Por dltimo, se organizardn capacitaciones colectivas en temas que sean
estandarizables, ya sea por su tematico o por el o los rubros de los participantes. Un
ejemplo de estas potenciales capacitaciones serian los temas relacionados con
legislacidn laboral, declaracién de impuestos, prevencidn de riesgos, etc.
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3.02 Evaluacion de Servicios en el mercado

Para evaluar los servicios disefiados para el Centro, se utiliz6 como herramienta
metodolégica una encuesta que fue enviada via correo electrénico a una muestra
aleatoria de MyPES del territorio Santiago Centro. El objetivo central de esta encuesta
fue determinar la demanda para cada uno de los servicios antes mencionados en este
capitulo, asi como también determinar la disposicibn de pago para éstos y asi
establecer la politica de precios mas adecuada para ellos.

Dentro de la encuesta también se incluyeron preguntas orientadas a identificar a
las MyPES pertenecientes al segmento objetivo, a partir de las siguientes variables:

e Afos de vida de la empresa
e Ingresos anuales
e Rubro

Los precios que fueron testeados a través de esta encuesta fueron determinados a
partir de los costos®' en los cuales incurrira el Centro y través de una investigacion de
precios de mercado para servicios similares®.

La encuesta es expuesta en anexo D.

Para el desarrollo de la encuesta se utilizé un muestreo aleatorio simple®. El
marco de la muestra correspondié a una base de datos entregada por SERCOTEC que
contenia el nombre, apellido y correo electronico de empresarios pertenecientes al
Territorio Santiago Centro. Se envié un total de 6.824 encuestas de las cuales 219
fueron contestadas.

Del total de empresas encuestadas, un 9% de ellas (19 empresas) declararon
tener menos de un afno de existencia formal (ver tabla 1 figura 6) y un 32% (70
empresas) declararon que sus monto de ventas anuales se encontraban bajo los
$9.600.000 (ver tabla 2 y figura 7).

Tabla 1. Distribucion anos de existencia formal MyPES encuestadas

Alternativas N2 de Respuestas
Al menos 1 afno de existencia 200
Menos de 1 afo de existencia 19
TOTAL 219
Error Muestral 7,4%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

% | a invitacion para participar de la encuesta indicaba que ésta era voluntaria y confidencial, ademas de
explicar brevemente los objetivos del estudio (ver anexo E). El desarrollo de este texto de invitacién fue
areviamente validado por SERCOTEC.

El detalle de los costos es expuesto en el capitulo 4 de esta memoria.
2 Para el caso de ofrecer un espacio de promocién de productos y/o servicios de las MyPES. se
consider6 un porcentaje de los precios cobrados por paginas de Internet como www.emol.cl y www.lun.cl,
los cuales ascienden en promedio a $2.300.000 mensuales, por espacios publicitarios de
asproximadamente s de pagina por una apariciéon semanal.
% Muestreo Aleatorio Simple (SRS): cada elemento de la muestra tiene una probabilidad idéntica y
conocida de ser seleccionado.
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Figura 6. Grafico distribucion arfios de existencia formal MyPES encuestadas

Anos de existencia formal de la empresa.

91%

'

9%
Al menos 1 ano de existencia
Menos de 1 afo de existencia

Fuente: Elaboracién propia a partir de tabla 1

Tabla 2. Ddistribucion ingresos anuales MyPES encuestadas

Alternativas N2 de Respuestas
$0 a $9.600.000 70
$9.600.001 0 mas 101
Sin respuesta 48
TOTAL 219
Error Muestral 3,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 7. Grafico distribucion ingresos anuales MyPES encuestadas

¢, En que rango esta el monto de las ventas
anuales de su empresa?

68%
#;32%
$0 a $9.600.000 = $9.600.001 0 mas
Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 2
A partir de los resultados antes expuestos y considerando que el error muestral
generado es apropiado, es posible obtener de manera aproximada el numero de

empresas que pertenecen al segmento objetivo dentro del Territorio Santiago Centro,
las que corresponderian al 63,5% del total (87.233 empresas), es decir, 55.367 MyPES.
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Los resultados de la encuesta, considerando solo las respuestas del segmento
objetivo®* (130 encuestas), son los siguientes:

1. 74% de los encuestados declara no haber recibido nunca apoyo de alumnos de
educacion superior.

2. 65% de los encuestados declara estar dispuesto a pagar por recibir servicios de
asesoria por parte de alumnos de educacion superior.

3. 60% de los encuestados declara estar dispuesto a pagar por tener acceso a
publicitar sus productos y/o servicios a través de una pagina Web.

4. 75% de los encuestados declara estar interesado en participar en ferias
expositivas donde tengan la opcién de promocionar su empresa y los productos
y/o servicios que ella ofrece, en conjunto con otras MyPES.

5. Del 25% que declara no estar dispuestos a participar de estas ferias, el 62%
corresponde a empresas del rubro servicios y el 17% a comercio.

a. Dentro del total de empresas pertenecientes al rubro servicios que
contestaron la encuesta, el 29% declara no estar dispuesto a participar de
estas ferias expositivas. Este resultado puede ser explicado porque
ofrecer intangibles resulta ser mas complicado en este tipo de eventos y
puede ser percibido como excesivamente costoso frente a los potenciales
beneficios generados (instalaciones de stands promocionales, impresion
de folletos explicativos, etc. versus la incertidumbre de potenciales ventas
futuras de servicios).

b. Dentro del total de empresas pertenecientes al rubro comercio que
contestaron la encuesta, el 50% declara no estar dispuesto a participar de
estas ferias expositivas. Estos resultados pueden ser explicados porque
gran parte de los empresarios dedicados a este rubro tienen como clientes
a personas y no a empresas; por lo tanto, participar de este estilo de ferias
puede no resultar atractivo, dado que el publico objetivo de ellos no
estaria, en su mayoria, presente en el evento.

6. El 54% de los encuestados pertenece al rubro servicios y el 21% a Comercio.
(ver figura 8).

% El segmento objetivo corresponde a MyPES con al menos un afio de existencia formal y con ingresos
mensuales iguales o superiores a $800.000.
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Figura 8. Gréfico distribucion rubros MyPES encuestadas

¢, A que sector productivo pertenece su empresa?
Agricola
m Comercio
219, Construccion
Industria
6% MW Pesca
7 \go, Ser.vicios
1% W Turismo
Otro

400 o,

54%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos encuesta

7. El 65% de los encuestados declara estar dispuesto a pagar por servicios de
asesoria. De estos, el 40% estaria dispuesto a pagar menos de $500.000 por
proyecto. (ver figura 9).

Figura 9: Grafico distribucion disposicion a pagar por servicios de asesoria segun monto

¢, Estaria dispuesto a pagar por alguno o algunos de los
servicios mencionados en la pregunta anterior?
90 respuestas "Si"

Pagar $2.500.000

21% 19% m Pagar $2.000.000
3% Pagar $1.500.000
Pagar $1.000.000

19% m Pagar $750.000

6% 13%

Pagar $500.000
m Pagar menos de $500.000

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos encuesta

8. El 60% de los encuestados declara estar dispuesto a pagar por publicitar los
productos y/o servicios de su empresa en una pagina Web. De estos, el 52%
estaria dispuesto a pagar menos de $100.000 por proyecto. (ver figura 10).
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Figura 10: Grafico distribucion disposicion a pagar por publicitar en una pagina Web

¢ Estaria dispuesto a pagar por tener acceso a publicitar sus
productos y/o servicios a través de una pagina Web?
83 respuestas "Si"

Pagar $1.000.000
529, m Pagar $750.000

Pagar $500.000

Pagar $250.000

7% 1o, 1% m Pagar $100.000
Pagar menos de $100.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos encuesta

Los resultados en cada una de las preguntas de la encuesta para este grupo de
empresarios es expuesto con detalles en anexo F.

Las conclusiones generadas a partir del andlisis de las encuestas obtenidas son
las siguientes:

e Existe interés por parte de las MyPES de recibir servicios de asesoria de
alumnos de educacién superior.

e La demanda por servicios de asesoria es de un 65% del mercado objetivo,
medida a partir de la disposicion a pagar por los servicios de asesoria propuestos en la
encuesta, correspondiente a aproximadamente 35.988 MyPES.

e La demanda por el servicio de publicitar a través del sitio Web del Centro es
de un 60% del mercado objetivo, medida a partir de la disposicion a pagar por el
servicio, correspondiente a aproximadamente 33.219 MyPES.

e |La demanda por servicios de capacitacién es de un 59%, medida a partir de
las evaluaciones de los 3 temas propuestos en el cuestionario, correspondiente a
aproximadamente 32.667 MyPES.

e La demanda por participar de las Ferias Expositivas es de un 75% del
mercado objetivo, medida a partir de la disposicibn a participar del evento,
correspondiente a aproximadamente 41.524 MyPES.

e En un grupo importante de los encuestados, la intencion de pago por los
servicios testeados es menor a los costos generados por la ejecucion de éstos. Por lo
tanto, el modelo de negocios del Centro debera considerar el cobro de un porcentaje de
los costos de ejecucion de los servicios.

e Los titulos de los temas de capacitacion deben ser auto-explicativos y
llamativos, para lograr captar la atencion de los empresarios y motivarlos a participar,
asegurandose, ademas, de que el objetivo de estos sea correctamente transmitidos (ver
comentario en anexo n? F punto 21).
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3.03 Modelo de Negocios

El negocio del Centro se basara en la venta de servicios de asesoria a MyPES del
Territorio Santiago Centro, clientes que representaran parte de las fuentes de ingresos
del negocio. El resto de los costos deberan ser atendidos por organismos publicos y/o
por donaciones externas de>’:

Oficinas de fomento productivo municipales (OFP)

Ministerio de Economia

Organismos de apoyo a las MyPES:
= SERCOTEC
= Chile Emprende

Banco Interamericano del Desarrollo (BID)

La estructura de ingresos por la venta de servicios a MyPES, es la siguiente:

a) Cobro mensual a usuarios del sitio Web con fines promocionales de sus
productos y/o servicios. Este representara un 20% de los costos operacionales
generados por la ejecucion del servicio.

b) Cobro por proyectos de asesoria entregados. Este cobro sera semestral y
una vez que la asesoria haya finalizado. Adicionalmente, tendra una componente fija
que correspondera al 20% de los costos del proyecto, mas una parte variable
proporcional a los beneficios generados por la asesoria en la empresa atendida.

C) Cobro a empresarios participantes de las capacitaciones. Estos cobros
seran por proyecto y al inicio de los cursos, y representaran la totalidad de los costos
operacionales generados por la ejecucién del servicio®.

% Fuente: las entidades enumeradas como potenciales fuentes de financiamiento, fueron escogidas en
base a los consejos del Sefor Claudio Reyes, Asesor Gerencia General, Gobierno de Chile, SERCOTEC.
% A través de SENCE, los empresarios recuperan, en su mayoria el 100% invertido en estos cursos.
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3.04 Mision y Objetivos Estratégicos

El primer objetivo de éste Centro serd el entregar servicios de asesoria a las
MyPES del territorio Santiago Centro, generando respuestas rapidas y claras a los
problemas y solicitudes que éstas planteen. Para esto, se buscara articular a los
Centros Educacionales privados y publicos de la Region Metropolitana en pos de una
asesoria focalizada y permanente en todas aquellas actividades de apoyo al negocio
central de cada micro y pequefia empresa.

En base a esto, se define la misién de CASEMYP comos sigue:

“La mision de CASEMYP sera articular los servicios de asesoria entregados a las
MyPES del territorio Santiago Centro, para que éstas cuenten con herramientas que les
permitan desarrollarse de manera sustentable y participar competitivamente en el
mercado nacional e internacional”
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3.05 Descripcion de la estructura de CASEMYP

(a) Plan Operacional
¢ Relacién con los proveedores:

Los proveedores del Centro seran las Universidades e Institutos de Educacion
Superior ubicados en la Region Metropolitana, quienes seran el puente de contacto
directo con los alumnos memoristas que finalmente ejecutaran los servicios de
asesoria. La oferta del Centro para los proveedores serdn temas de memoria con
necesidades definidas y claras, ya que el diagnostico previo realizado por el Director de
CASEMYP o el Consultor a cargo, sera el que determine el marco general en el cual se
desarrollaran las memorias de los alumnos.

Respecto al contacto con las Universidades e Institutos de Educacion Superior,
éste sera de exclusiva responsabilidad de la Secretaria de CASEMYP. Sera ella quién
se encargara de informar a las Instituciones y Carreras correspondientes, los temas de
memoria disponibles. A su vez, sera responsable de contactarse con los alumnos que
se interesen por los proyectos y coordinar las reuniones con Director del Centro, donde
se acordaran los plazos, alcances e hitos relevantes para la ejecucion de las asesorias.

Para motivar a los alumnos a participar en estos proyectos, se les entregara un
pago equivalente a $300.000 al completar sus trabajos de titulacién. Adicionalmente, se
espera que la oferta de temas de memoria definidos y estructurados en empresas
dispuestas a recibir este servicio, sea también un incentivo para estos alumnos.

e Relacién con los clientes:

Un aspecto fundamental en la relacion con los clientes es el proceso de
diagnostico de las MyPES y la determinacién del servicio de asesoria que deben recibir.
En este punto se debe lograr, en primer lugar, un completo conocimiento de la empresa,
para determinar adecuadamente cual es su principal necesidad. En segundo lugar, se
debe lograr una comunicacion efectiva con el empresario, para que éste sea participe
de la toma de decisiones respecto al tipo de asesoria que su empresa debe recibir.

El proceso de atencidn de clientes se compondré de los siguientes puntos:
o Negociacion:

En esta etapa, el Director del Centro tomara contacto con los potenciales
clientes, con el fin de explicarles en que consisten los servicios que ofrece
CASEMYP. Ademas, se debera explicar que existe en primera instancia un
diagnéstico de la empresa, el que permitira determinar con fundamentos cual es el
tema de la asesoria a la cual debe someterse la MyPE con el fin de obtener los
mejores resultados. También en esta etapa del proceso de atencién a clientes se
debe explicar que existe un co-pago por estos servicios, el cual esta divido en una
parte fija que corresponde al 20% de los costos generados y una parte variable
proporcional a los resultados obtenidos por el proyecto. Esta es una de las etapas
mas importantes, pues concluye con la aceptacion del o los servicios por parte del
empresario.
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o Iniciacién del servicio:

Una vez aceptados los términos y condiciones de la prestacion de servicios,
el Director de CASMYP o el Consultor a cargo, realizara el diagnostico de la
empresa. Con la informaciéon levantada durante esta etapa del proceso, se
determina el servicio de asesoria al cual deberia someterse la empresa. Este
servicio deberé ser propuesto al empresario junto con los argumentos que llevaron
a tomar tal determinacién. Es muy importante que la decisién final respecto al
servicio de asesoria que se ejecutara, sea tomada en conjunto con el empresario,
ya que asi se asegura una completa disposicion de la empresa para apoyar en
todos los aspectos necesarios para una correcta y optima ejecucién del servicio.
Finalmente, en esta etapa, una vez determinado el tema de la asesoria a ser
realizada, se iniciaran los contactos con Universidades e Institutos de Educacion
Superior, en la oficina de titulaciones de la carrera que corresponda, en busqueda
de los alumnos que ejecutaran la asesoria. Asi, esta etapa culmina con una
reunidon de coordinacion entre el Director del Centro o Consultor a cargo, los
alumnos que trabajaran en la asesoria y el empresario que recibira el servicio.
Aqui se estableceran en definitiva los plazos de entrega finales y parciales del
trabajo, junto con la coordinacién de reuniones periédicas para la supervision del
proyecto. Adicionalmente, se definiran los objetivos que permitirdn evaluar la
calidad del servicio entregado.

o Ejecucién del servicio:

Una vez contactados los alumnos que realizaran su trabajo de titulacion con
la MyPE diagnosticada, se iniciara el proceso de asesoria, el cual tendra una
duracién estimada de 6 meses®’. Durante este periodo, el trabajo realizado por los
alumnos debera ser constantemente supervisado por el Director o Consultor a
cargo, quién debera velar por el cumplimiento de los plazos estipulados en la
primera reunién de coordinacion. Es muy importante que en esta etapa el contacto
entre el empresario y los alumnos sea fluido y constante.

o Finalizacion:

En esta etapa los alumnos entregan su trabajo final de titulacion, cumpliendo
con los objetivos finales establecidos en la primera reunién de coordinacién (un
informe con el producto final de su trabajo, una serie de recomendaciones 0 pasos
a sequir, el disefio de un producto definido, etc.).

% Este periodo de tiempo puede variar dependiendo de los plazos dispuestos por la casa de estudios
correspondiente, respecto a los plazos dispuestos para la ejecucién de las memorias y/o trabajos de
titulacion.
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e |ocalizacion:

El Centro tendra sus dependencias en una sola oficina de aproximadamente 40
mt2 instalada dentro de la OFP (Oficina de Fomento Productivo) de una Municipalidad
del Territorio Santiago Centro. Se destinara una oficina como sala de reuniones
equipada para la atencién de los empresarios y la exposicion de los trabajos
ejecutados. Debera haber también una oficina para el Director y una recepcion para la
atencion de los clientes.

Las alternativas propuestas de localizacion son:

o OFP de comuna La Pintana
e OFP de comuna San Ramoén
e OFP de comuna Independencia

Los tres motivos por los cuales se recomiendan estas comunas son:

1. La Pintana y San Ramoén son unas de las comunas mas pobres de la en la
provincia de Santiago®. Por este mismo motivo, el apoyo entregado a empresas
de estas comunas tenderia a generar mejores resultados ya que las necesidades
son mayores y comparativamente mas simples de resolver.

2. Historicamente, los empresarios de estas tres comunas han estado mas
dispuestos que los de comunas como Santiago, a participar en proyectos de
apoyo a las MyPES®.

3. Las Oficinas de Fomento Productivo de estas tres comunas cuentan con una
infraestructura adecuada como para albergar las dependencias de CASEMYP*.

% Fuente: Encuesta CASEN 2006. Ver detalles en anexo G.

% Fuente: reunion con el sefor Almagro Valdivia, encargado de la Oficina de Fomento Productivo de la
comuna de Santiago.

“® Fuente: reunién con el sefior Almagro Valdivia, encargado de la Oficina de Fomento Productivo de la
comuna de Santiago.
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(b) Plan de Marketing
e Producto o Servicios:

Los servicios que ofrecera CASEMYP fueron expuestos en detalle en el primer
punto de este capitulo.

e Precio:

En base a los resultados de la evaluacién de servicios en el mercado y al juicio de
personas insertas en el mundo de las MyPES*', el cobro por servicios entregados
tendra la siguiente estructura:

1. Servicios de Asesoria:
a. Co-pago del 20% de los costos operacionales:

Los costos operacionales generados mensualmente por la entrega de
asesorias para cada MyPE, son los siguientes:

e Pago al Director del Centro o Consultor a cargo por la atenciéon
entregada en el diagnéstico y supervision de la asesoria: $100.000
mensual.

* 5% del pago a la Secretaria del Centro (pues se considera que debe
destinar un 5% de su tiempo a cada una de las MyPES para contactar a
los alumnos para realizar las memoria, contactar al empresario y
coordinar las reuniones de trabajo, ademas de atender consultas
menores que se generen durante el desarrollo de las asesorias):
$12.000 mensual.

* 7,5% del pago por arriendo de la oficina (pues el principal servicio del
Centro seran las asesorias y las dependencias estaran en su mayoria
destinadas a atender requerimientos provenientes de este servicio):
$12.000 mensual.

® 7,5% del pago por servicios basicos (pues el principal servicio del Centro
seran las asesorias y las dependencias estardn en su mayoria
destinadas a atender requerimientos provenientes de este servicio):
$13.500 mensual.

¢ Pago a alumnos memoristas: $50.000 mensual.

Todos estos costos generan un total de $187.500 mensuales, que
corresponderian al costo de entregar el servicio de asesoria a cada una de
las MyPES. Por lo tanto, el 20% corresponde $37.500 mensuales.

Luego, considerando que los proyectos deberian ser ejecutados en 6
meses, el cobro por asesoria efectuada a cada MyPE corresponderia a
$225.000.

=> Precio fijo semestral por asesoria: $225.000.

* Sefior Claudio Reyes, Asesor Gerencia General, Gobierno de Chile, SERCOTEC.
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b. Pago variable proporcional a los beneficios obtenidos: la estimacion de
este valor no puede ser generada a priori con certeza. Sin embargo, se
recomienda el cobro de un 10% en el incremento de las ventas obtenido por
el empresario tras 6 meses finalizado el proyecto.

Para la evaluacién econdomica se supondra que estos pagos seran
efectuados 6 meses después de finalizada la asesoria y que esta
correspondera a $175.625, valor que en la practica sera variable y dependera
no solo de los resultados del proyecto sino también del tamarfio de la empresa
atendida.

Para la estimacion de este valor se consider6é que la fundacion Simén de
Cirene, que realiza proyectos de apoyo a las MyPES similares a los que
CASEMYP ofrecera, ha logrado en promedio aumentar las ventas de las
empresas atendidas en un 43%. Por lo tanto, se cree que CASEMYP deberia
generar un aumento del 25% en las ventas de las MyPES asesoradas. Si se
considera que el 58% de las empresas tiene un monto de ventas anuales
entre los $9.600.000 y $44.000.000 (resultados encuesta efectuada en este
trabajo), es posible definir como valor de referencia para esta estimacion un
monto de ventas de $14.050.000 anuales (valor cercano a la moda). Por lo
tanto, un aumento del 25% de las ventas mensuales representaria $292.708.
Luego, el 10% de esto corresponderia a $29.270 mensuales o0 $175.625 en 6
meses por MyPE.

=> Precio variable semestral por asesoria: $175.625.

Finalmente, considerando la componente fija y variable del precio cobrado
a las MyPES por asesoria efectuada, se obtiene un valor total semestral de
$400.625. En este punto del analisis es importante considerar la distribucion
de la disposicién de pago por los servicios de asesoria (ver figura 9). Dado
que el 21% de los encuestados esta dispuesto a pagar menos de $500.000
por proyecto, el valor antes estimado permitiria abordar un amplio porcentaje
del mercado objetivo establecido.

=> Precio total semestral por asesoria: $400.625.

2. Servicios de publicidad en pagina Web CASEMYP:

Co-pago del 20% de los costos operacionales generados mensualmente por la
entrega de este servicio, los que corresponden al pago por publicitar el sitio Web de
CASEMYP en otros sitios de Internet: $2.142.000 mensual, por lo tanto el 20%
corresponde $428.400 mensuales.
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3. Cursos de Capacitacion:
a. Pago de la totalidad de los costos operacionales generados
mensualmente por curso de capacitacion, los que corresponden a:

e Pago por arriendo de la sala de capacitacién: $21.333%.
e Pago a profesores: $14.933%,

e Pago a OTEC (organismo técnico de capacitacion) por otorgamiento de
codigo SENCE: $3.627*.

Todos estos costos generan un total de $39.893 mensuales que
corresponderian al costo de capacitacién por MyPE.

=> Precio total por capacitacion: $39.893.

e  Promocién:

Considerando que el proyecto se iniciara en una sola comuna, el plan promocional
inicial se realizar& mediante contacto directo con las empresas que hayan sido
escogidas para el plan piloto. También se generaran contactos con empresarios en los
principales centros de afluencia de MyPES, en las cooperativas y asociaciones
existentes en la comuna. Es decir, en esta primera etapa se aplicara como accién de
promocion la venta personal o también llamada marketing directo®.

Luego, para el lanzamiento del centro en todas las comunas del territorio, se
recomienda la inversién de $15.000.000 para una agresiva campana de lanzamiento en
paginas Web, medios de transporte publicos (Metro, Transantiago) y radio. También se
recomienda relacionarse con una agencia de publicidad contratada para el desarrollo de
esta campanfa publicitaria, bajo la constante supervisién del Director de CASEMYP,
verificando que el mensaje sea correctamente transmitido de acuerdo a la mision del
Centro y en un lenguaje claro, preciso y que logre captar la atencién del publico
objetivo. Aqui se hara uso de la publicidad, entendida como la comunicacién no
personalizada que se realiza a través de un medio de comunicacion masivo, como
acciéon de promocién de los servicios del Centro*.

*2 Fuente: considerando que el arriendo de una sala de capacitacién por medio dia es de $40.000
(http://venta-oficinas.vivastreet.cl/arrendar-oficinas/arriendo-sala-capacitacion.), y suponiendo que en
promedio los cursos tendrian una duracién de 8 sesiones, se obtiene un costo total de $320.000 por
capacitacion. Luego, para un promedio de 15 alumnos por curso, se tiene que el costo operacional por
cada uno de los empresarios participantes es de $21.333 aproximadamente.

* Fuente: suponiendo que cada curso de capacitacidn dura 8 sesiones, que cada una de estas sesiones
tiene una duracién de 4 horas y que asisten en promedio 15 alumnos, con un sueldo por hora de profesor
de $7.000, tenemos un gasto total por curso de $224.000. Por lo tanto por alumno se genera un costo de
$14.933.

* Suponiendo que se le pagara a la OTEC un 10% de los costos generados (habitualmente la OTEC
cobra el 10% de los ingresos facturados por capacitacién), y considerando que el costo total es la suma
del costo de arriendo de la sala y el pago al profesor, se tiene un costo por cédigo SENCE de $54.400 por
curso. Luego, considerando nuevamente que participan 15 alumnos en promedio, el costo operacional
correspondiente por participante es de $3.627.

* Fuente: Apuntes Profesor Maximo Bosch, curso Gestién Comercial, IN58A.

*® Fuente: Apuntes Profesor Maximo Bosch, curso Gestién Comercial, INS8A.

43



Es importante considerar que en el mundo de las MyPES suele haber
comunicacion fluida dentro de los centros de afluencias de éstas, y las opiniones
respecto a instituciones o programas de apoyo suelen difundirse rapidamente
generando consensos Yy posicionando ciertos juicios positivos y/o negativos en la
“conciencia colectiva”. Es por esto que serd de suma importancia los resultados
generados en el plan piloto de desarrollo del CASEMYP, ya que la promocién
“boca/oreja” (comunicacion que realizan los clientes, actuales o potenciales, acerca de
los servicios que ofrecera CASEMYP*), tendra un peso muy relevante en la campafa
promocional del Centro.

e Plaza (distribucion):

La cobertura inicial sera la de las MyPES de la comuna que haya sido escogida
para el plan piloto. Una vez que el proyecto sea lanzado a todo el territorio, la cobertura
seran las ocho comunas que rodean el eje Santa Rosa, Mac-Iver y Recoleta.

(c) Plan de Ventas

e Estrategia de ventas:

Tal como ya se ha mencionado, la seleccion de las primeras MyPES a ser
atendidas con el servicio de asesoria sera un factor relevante para el desarrollo futuro
del Centro, tanto desde el punto de vista promocional como operacional, desde la
perspectiva de la relacion con los proveedores y clientes. Por lo tanto, es importante
considerar los siguientes aspectos en la seleccion de las primeras MyPES:

o Se recomienda trabajar con empresarios completamente dispuesto a
recibir apoyo y ejecutar cambios en sus negocios, deseosos de
superacion y concientes de su incapacidad.

o Se aconseja elegir MyPES de al menos 5 anos de existencia, ya que en
esta etapa de desarrollo se espera que el negocio esté consolidado y el
empresario maneje con detalle la estructura de su empresa, sus fortalezas
y sus debilidades.

o Se recomienda que el rubro de las primeras empresas a ser atendidas sea
el Comercial, dado que existe mayor disponibilidad de empresas en este
rubro; y que, por la naturaleza lineal de sus procesos, posee necesidades
que pueden ser facilmente detectadas y analizadas.

o Se recomienda que las asesorias se orienten a la gestiébn de empresa;
mas especificamente a temas relacionados con la estructuracion de
ventas, estructuracion de costos, andlisis y/o investigacion de clientes y
definicion de mision y/u objetivos de la empresa, ya que se espera que
con este tipo de asesorias se obtengan resultados en el corto plazo.

* Fuente: Apuntes Profesor Maximo Bosch, curso Gestién Comercial, INS8A.
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La estrategia de ventas propuesta para los clientes de CASEMYP, una vez
finalizado el plan piloto, sera la busqueda de potenciales clientes mediante el contacto
directo con empresarios que figuren en la red de contactos de las OFP de las
municipalidades del territorio, y a través de publicidad de lanzamiento masiva, con el fin
de dar a conocer los servicios que ofrece el Centro para el sector. Para esto se utilizara
publicidad en radio, diarios, medios de transporte publico (Metro, Transantiago, etc.) y
paginas Web.

Una vez contactados los potenciales clientes, se llevara a cabo una reunién de
levantamiento de necesidades, en las cuales se expondran los beneficios que podria
obtener la empresa con los servicios que ofrece CASEMYP, y se escucharan sus
necesidades. Posterior a esta reunion se presentara una propuesta con la asesoria
especifica que deberia recibir la empresa.

e |ncentivos a alumnos:

Con el fin de lograr que los alumnos memoristas se comprometan con el
cumplimiento de las asesorias, se les entregara un pago de $300.000 por proyecto
finalizado. Ademas, se realizaran reuniones con el Director de CASEMYP y el cliente,
donde se expondran los avances y dudas del proyecto y donde los alumnos tendran la
oportunidad de recibir apoyo en la ejecucién de sus trabajos de titulacion.

Ademas, los alumnos memoristas tendran la oportunidad de participar en las
Ferias Expositivas, mostrando sus trabajaos y los resultados generados por éstos,
siendo ésta también una oportunidad para iniciarse en el mundo laboral.

e Estimacion de ventas

Para la evaluacion econdmica de este proyecto, se realizé6 una estimacién de la
cantidad MyPES solicitantes de los distintos servicios, a partir de la informacién
obtenida de los resultados de la encuesta efectuada.

En el caso de las asesorias se determind iniciar los servicios con 7 MyPES de la
comuna en la cual se instale el Centro (plan piloto), para luego aumentar
paulatinamente hasta llegar a un maximo de 20 MyPES dentro de la misma comuna.
Una vez que el Centro sea lanzado a todas a las comunas del territorio, se espera
atender semestralmente a 10 MyPES por comuna. En el quinto afo de ejecucion del
centro se espera que este numero aumente al doble, obteniendo una demanda final de
160 MyPES atendidas semestralmente (ver figura 11).

Para el caso de servicios de publicidad en la pagina Web de CASEMYP, cuya
oferta comenzaria el segundo semestre del tercer afo de ejecucion del Centro, se
considerd, conservadoramente, un aumento paulatino en el numero de clientes,
comenzando con 40 solicitudes para finalizar con 150 empresas que harian uso de este
servicio (ver figura 12).

Por ultimo, para el caso de los cursos de capacitacién (que comenzarian a partir
del tercer semestre de ejecucién del Centro) se plantea una oferta inicial de dos cursos
semestrales, para luego ir aumentandola paulatinamente hasta llegar a cinco cursos por
semestre durante el quinto afo de ejecucion de este proyecto (ver figura 13).
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Figura 11: Grafico demanda estimada para servicios de asesoria
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Figura 12: Grafico demanda estimada para servicios de publicidad en pagina Web
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Figura 13: Grafico demanda estimada para cursos de capacitacion
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(d) Plan de Recursos Humanos

Para su inicio, el proyecto no requiere de una estructura organizacional compleja.
La figura principal sera el Director del Centro, quién se encargara del constante analisis
del mercado y la adaptacién de la estrategia corporativa, siempre enfocada en
satisfacer las necesidades de las MyPES. Ademas, sera el encargado de llevar a cabo
los diagndsticos de las MyPES y determinar el servicio de asesoria al cual deberan
acceder. El sera la cara visible del Centro ante los clientes, responsable de la correcta
ejecucion de las asesorias y de la coordinacion y organizacion de los distintos servicios
adicionales que ofrecera el Centro. La recaudacion de donaciones y el financiamiento
de las actividades también serd tarea del Director de CASEMYP, quién debera
mantener contacto directo con los organismos publicos y privados que estén dispuestos
a financiar parte de las actividades realizadas en el Centro. El Director tendra un
contrato fijo y a tiempo completo.

En el caso de existir mas de 7 MyPES solicitantes de servicios en un mismo
periodo, el Director contara con el apoyo de un Consultor para realizar estos
diagnésticos, el cual sera contratado por proyectos y a honorarios, recibiendo $100.000
por MyPE a cargo. Estos consultores deberian ser responsables de no mas de 10
empresas a la vez, y deberan supervisar las asesorias realizadas por los alumnos
memoristas, asi como también ser los ejecutores de los diagnésticos previos.

El perfil tanto del Director del Centro como de los consultores debe ser el de un
Ingeniero Civil Industrial o Comercial, con al menos 15 afios de experiencia®,

También se contard con los servicios de un Administrador Web, el cual sera
contratado part-time (se consideran 15 horas de trabajo aproximadas a la semana). El
sera el encargado de actualizar continuamente la informacién en la pagina Web del
Centro, asi como atender a los requerimientos que surjan por la venta de espacios
promocionales para los productos y/o servicios de los clientes.

Finalmente, el Centro contara con los servicios de una Secretaria, la cual sera
contratada a tiempo completo. Su funcion sera la de establecer los contactos con las
distintas instituciones de Educacion Superior una vez que se generen las solicitudes de
asesorias. Su trabajo sera de vital importancia, ya que serd la encargada de mantener
vivos los contactos con los departamentos o secretarias de titulacibn de cada
Universidad o Instituto, y de informar de manera oportuna y acertada las propuestas de
temas de memoria o trabajos de titulacién.

El organigrama propuesto es expuesto en la figura 14.

*® Es posible considerar como una opcién el generar contactos con el colegio de ingenieros,
especificamente con el programa de mentorias, el cual ofrece los servicios de ingenieros jubilados o sin
trabajo. A partir de este contacto es posible conseguir profesionales con el perfil requerido.
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Figura 14: Organigrama CASEMYP

Director Centro

Consultor(es)

Administrador Web Secretaria

Fuente: elaboracion propia
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3.06 Definicién de la red de apoyo a las MyPES

A partir del mapa de actores intervinientes disefiado en el capitulo 2 de esta
memoria, fue posible detectar las redes de contacto existentes en la actualidad con el
mundo de las MyPES del territorio Santiago Centro, asi como también determinar a
aquellos actores que no presentan un contacto directo con los empresarios de este
mundo, pero que podrian jugar un rol determinante.

A continuacién se expone el detalle de las nuevas conexiones generadas en este
mapa de actores intervinientes, y como se introduce CASEMYP en el mundo de las
MyPES del territorio (ver figura 15).

o Nuevas lineas de contacto:

o A partir del contacto de CASEMYP con las oficinas de titulacion de las
distintas casas de Estudios Superiores y Técnicos de la Region Metropolitana, se
espera generar el contacto con estos actores y las MyPES, quienes habian sido
previamente declarados como necesarios y no intervinientes*.

o A partir del desarrollo de las Ferias Expositivas se espera generar nuevos
contactos entre las MyPES del territorio y las asociaciones de grandes y medianas
empresas y camaras de empresarios, actores que habian sido previamente declarados
como necesarios y no intervinientes®. Estos nuevos contactos apuntarian a la
construccion de relaciones comerciales entre estos dos grupos empresariales. Sin
embargo, esta nueva linea de apoyo en el mapa de actores intervinientes es punteada
(ver figura 15), ya que la funcion principal de los servicios de CASEMYP apuntara a
alimentar la relacién entre las MyPES y las Universidades e Institutos de la Regibn
Metropolitana.

o CASEMYP estard relacionado directamente con las OFP de las
municipalidades del territorio. A través de esta conexion, el Centro tendra una puerta de
acceso al resto de las instituciones publicas creadas para entregar herramientas de
apoyo a las MyPES.

o A través de los cursos de capacitacion, CASEMYP tendra contactos con
SENCE y con los organismos publicos que estén interesados en capacitar a los
empresarios en el uso de sus herramientas de apoyo, como SERCOTEC y Chile
Emprende, por ejemplo.

o CASEMYP se relacionara directamente con las MyPES del territorio a
quienes ofrecera sus servicios de manera individual.

*° Ver capitulo 2, disefio de mapa actores intervinientes.
%0 Ver capitulo 2, disefio de mapa actores intervinientes.
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Figura 15. Red de Apoyo CASEMYP

CORFO
Sercotec
| Asociaciones
Chile y Gremios de
emprende MyPES
OFP’s

Camaras de grandes y |
medianas empresas

Proveedores Bancos

Universidades e
Institutos de educacion
Superior

Fuente: Elaboracion propia

Es importante recalcar que estos agentes por si solos son insuficientes para lograr
el objetivo propuesto. Es necesario generar una cultura empresarial basada en la
confianza entre los participantes, donde el objetivo del proyecto sea correctamente
transmitido y compartido por todos. Esto requerira un equipo de personas
comprometidas, capaces de gestionar todos los elementos involucrados y asi crear una
identidad que transmita correctamente la mision y vision de CASEMYP.

Sera de vital importancia la existencia de una comunicacion fluida y constante con
los centros educacionales y la generacion de un vinculo estrecho que permita transmitir
la misidbn de este proyecto hasta los alumnos memoristas, posicionando asi a
CASEMYP en la estructura funcional de las Universidades e Institutos de Educacion
Superior, entidades que seran aliados fundamentales en la implementacién de este
proyecto.

Pese a la relevancia de este aspecto, no sera desarrollado en forma mas extensa
ya que excede las pretensiones de este analisis por estar primordialmente ligado a la
etapa de implementacion del proyecto, la cual no forma parte de los alcances de esta
memoria.
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3.07 Plan de trabajo para la implementacion de CASEMYP

Semestre 0:

Previo al inicio de las actividades del Centro, se recomienda que la Mesa de

Fomento Productivo del Territorio Santiago Centro®', que sera la entidad a cargo de la
ejecucion de este proyecto, realice las siguientes actividades:

Seleccion y contratacion de Director y Secretaria del Centro.

Entrevistas con los potenciales consultores contratados por proyecto. Lo ideal es
contar con un grupo de 2 o 3 consultores que estén disponibles para realizar
diagnosticos y supervision de asesorias.

Instalacion fisica del Centro en la oficina de fomento productivo de la
Municipalidad que haya sido escogida para la ejecucién del plan piloto.

Presentacidn del proyecto a las secretarias de titulacidén de las distintas casas de
estudio de la Regién Metropolitana.

Eleccion de las MyPES que participaran del plan piloto. El cobro fijo por las
asesorias no serd efectuado a estas empresas. Por tratarse de una experiencia
piloto, s6lo se considerara el pago variable proporcional a los beneficios
generados por el proyecto.

En cada semestre de ejecucion del Centro se debera realizar las siguientes

actividades:

Diagnostico de las MyPES seleccionadas y decision de los temas de asesorias.

Busqueda de los alumnos cuyo perfil mas se adecue con las habilidades
requeridas para realizar dichos servicios?.

Ejecucion de las asesorias, las cuales deberdn ser monitoreadas
constantemente por el Director del Centro o Consultor a cargo.

Programacién y ejecucion de los cursos de capacitacidén, a partir del quinto
semestre de ejecucién de CASEMYP.

Ejecucion del servicio de publicidad a través de la pagina Web de CASEMYP, a
partir del sexto semestre.

Se recomienda que existan reuniones semestrales de evaluacion de las
actividades realizadas, en las que participen todos los profesionales que
trabajaron en CASEMYP durante el periodo y al menos parte de los
representantes de la Mesa de Fomento Productivo del Territorio. En estas

" Para ver quienes componen la Mesa de Fomento Productivo del Territorio Santiago Centro, ver
anexo K.

*2 Se aconseja que los alumnos participantes de las primeras asesorias (primer semestre) sean de las
carreras de Ingenieria Civil Industrial o Ingenieria Comercial. Esto sélo si las asesorias a realizar se
asocien a temas de gestiébn de empresa, tal como se ha aconsejado. En caso contrario, se debera
escoger alumnos de las carreras que mas se adecuen al tema de la asesoria ofrecida. Para esto, utilizar
como guia la informacién expuesta en anexo C.
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reuniones se espera que se critique constructivamente la estructura del Centro,
junto con los servicios ofrecidos, posibilitando asi la generaciéon de cambios que
optimicen el proceso de cumplimiento del objetivo final de este Centro, que es la
articulacion de redes generadoras de servicios para las MyPES del Territorio
Santiago Centro.

A continuacion se expone el listado de los hitos relevantes que deberan ser
llevados a cabo cada semestre:

Primer Semestre:

e Inicio del servicio de asesorias, monitorizadas por el Director del Centro y el
encargado de la OFP. Se recomienda que durante el primer afio de desarrollo del
proyecto el encargado municipal de la Oficina de Fomento Productivo actue
como consejero en la toma de decisiones relevantes.

Tercer Semestre:

e CASEMYP debera comenzar a funcionar con independencia de la OFP, es decir,
se recomienda que el encargado de la OFP escogida para la implementacién del
plan piloto deje de actuar como consejero y supervisor de las actividades
realizadas.

Cuarto Semestre:

e Disefio estructural de la pagina Web de CASEMYP. Se aconseja que este disefno
sea realizado por un alumno memorista, quién debera ser supervisado por el
Director del Centro, para asi asegurar que el producto final logre transmitir la
misibn de CASEMYP y cumpla con su principal objetivo: prestar servicios de
publicidad a las MyPES.

Quinto Semestre:

e Programacion y ejecucién de las dos primeros cursos de capacitacion. Los temas
propuestos para estas dos primeras capacitaciones son:

o “Como recibir apoyo de los organismos publicos y privados creados para
las MyPES”.
o “Todo sobre el Servicio de Impuestos Internos (Sll) para MyPES”.

Estos temas son propuestos en base a los resultados de la encuesta realizada
durante el desarrollo de esta memoria. Los titulos antes expuestos son
tentativos, pero es importante destacar que éstos deben ser llamativos y auto
explicativos (ver comentario en anexo n® F punto 21).
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Proceso de seleccién del programador Web para CASEMYP, quién debera
encargarse del disefio funcional de la pagina Web del Centro y su puesta en
marcha para finales de este semestre.

Sexto Semestre:

Inicio servicio de publicidad en pagina Web CASEMYP.

Programacioén y ejecucién de la campana publicitaria masiva para el lanzamiento
de CASEMYP a todo el territorio, la cual deberd comenzar a finales de este
periodo para continuar durante el séptimo semestre. Los detalles técnicos de
este aspecto exceden las pretensiones de este analisis y seran responsabilidad
del Director del Centro.

Séptimo Semestre:

Inicio organizacion primera Feria Expositiva. Los detalles técnicos de este
aspecto exceden las pretensiones de este andlisis y seran responsabilidad del
Director del Centro.

Octavo Semestre:

Organizacién y ejecucion de la primera Feria Expositiva, la cual seria llevada a
cabo a finales de este periodo. A esta feria deberan ser invitadas las autoridades
municipales del territorio, autoridades de las Universidades e Institutos de
Educaciéon Superior de la Regién Metropolitana, encargados de las OFP de las
ocho comunas del territorio y empresarios de grandes y medianas empresas de
las mismas comunas. A su vez, también deberan participar todos los
empresarios que hayan recibido asesorias hasta ese momento, junto con los
alumnos que realizaron estos trabajos, los cuales deberan ser expuestos junto
con los resultados generados hasta ese momento.

Décimo Semestre:

Reunion de evaluacién de los cinco anos de operacion de CASEMYP. Se
recomienda evaluar los resultados de todas las actividades realizadas, para asi
determinar en base a los resultados obtenidos hasta ese momento si existen
modificaciones pertinentes de ser realizadas en los servicios y/o en la estructura
administrativa del Centro (contratacion de nuevo personal adicional, modificacion
en las responsabilidades asignadas, etc.)
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Capitulo 4.Evaluacion econémica del proyecto
4.01 Detalle inversiones, costos e ingresos

Para la instalacion del Centro se considera una inversién inicial de $2.023.000 al
primer mes de operacion, la que contempla la adquisicion de mobiliario y equipos
computacionales necesarios para el funcionamiento del Centro (ver tabla 4)

Adicionalmente, para el afio de lanzamiento de CASEMYP a todas las comunas
del territorio (segundo semestre, tercer ano), se ha considerado una inversién de
$15.000.000 en publicidad para la campana de lanzamiento.

Tabla 3. Detalle inversion inicial

Insumos Costos
Escritorio, silla y organizador recepcién $ 96.000
Computador equipado recepcion $ 310.000
Escritorio, sillon y organizador oficina Director $ 134.000
Computador equipado oficina Director $ 310.000
Mesa y 4 sillas para sala reuniones $ 130.000
CPU sala reuniones $ 229.000
Proyector sala reuniones $ 707.000
Telén sala reuniones $ 47.000
Banqueta de espera para recepcion $ 60.000
TOTAL $ 2.023.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de cotizaciones con proveedores”

Los ingresos del proyecto contemplan®*:

e Servicios de asesoria: pago del 20% de los costos + porcentaje variable
proporcional a los beneficios generados por el proyecto.

e Publicaciones en pagina Web del Centro: pago del 20% de los costos de
promocién en otros sitios Web de la pagina del Centro.

e Cursos de Capacitacion: pago de la totalidad de los costos de ejecucion de estos
Cursos.

Los costos en los cuales debera incurrir el centro para llevar a cabo sus gestiones
mensualmente, son los siguientes:

%8 Para la cotizacién de muebles se consideré como proveedor a Homecenter Sodimac (www.sodimac.cl).
En el caso de los equipos computacionales se cotizé6 en Dell (www.dell.cl). Finalmente, el telén fue
cotizado en TecnoStore (www.tecnostore.cl).

> Valores de precios fueron expuestos en el capitulo 3 de esta memoria, en el disefio del Plan de
Marketing.
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= Costos fijos:

Pagina Web con espacio en Sitio y Base de Datos de 500 MB., 50 cuentas de
correo electronico (20 MB. por cuenta) y 10 sub-dominios disponibles: $11.000
mensuales®>.

Pago a Administrador Web contratado part-time
aproximadas a la semana): $100.000 mensual®®.
7.

(15 horas de trabajo

Pago a Director Centro: $1.000.000 mensua
Pago a Secretaria: $240.000 mensual®®.

Arriendo oficina de aproximadamente 40 mt.2, con una oficina para el Director
del Centro, una sala de reuniones y una recepcién: $160.000 mensuales®.

Servicios basicos (Luz, Agua, Teléfono, Internet): $180.000 mensuales.

Publicidad del sitio Web de CASEMYP: $2.142.000 mensuales, correspondientes
al pago por propaganda en un banner en una pagina de Internet con un alto
indice de visitas diarias, con frecuencia de 1 avisaje semanal, durante 4 semanas
(detalle de montos en distintas paginas de Internet, en tabla 5).

Tabla 4: Detalle cobros mensuales en publicidad de sitios Web

Medio Propaganda Frecuencia Duracion Monto
Banner (caja
Emol ultra) 1 semanal 4 semanas $ 2.400.000
Diario LUN 1/4 de pagina 1 semanal 4 semanas $ 2.142.000
Paginas de Banner (caja
Internet ultra) 3 semanales | 4 semanas $ 6.426.000

Fuente: elaboracion propia a partir de cotizaciones en paginas de Internet

= Costos variables:

Pago a alumnos memoristas que presten sus servicios a las MyPES: $50.000
mensual por proyecto.

Pago a Consultor encargado de diagnosticar a las empresas solicitantes de
servicios de asesoria. Contrato part-time: $100.000 mensual por MyPE
diagnosticada y asesorias supervisadas® (se dispondra de sus servicios sélo si
hay mas de 10 empresas solicitando apoyo).

Costo de arriendo de salas para capacitacion: $40.000 por medio dia de uso en
salas habilitadas para 12 a 15 personas®’.

% Fuente: http://www.anacondawebhosting.com/planes.
% Fuente: http://www.futurolaboral.com.

" Fuente: http://www.futurolaboral.com.

*8 Fuente: http://www.futurolaboral.com.

% Fuente: http://www.portalinmobiliario.com/propiedades.
% Fuente: http://www.futurolaboral.com.

Fuente:

http://venta-oficinas.vivastreet.cl/arrendar-oficinas/arriendo-sala-capacitacion. Este precio

considera el uso de una sala equipada con computadores y sin servicio de coffe break.
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e Pago a profesor capacitador: $7.000 por hora.

e Pago del 10% de los costos a OTEC por codigo SENCE otorgado. El valor
promedio calculado es $54.400 por curso.

e Costos de organizacion ferias expositivas: $111.882 (6 UF's) por metro cuadrado
modulado (alfombrado, paneles, carpa, etc.)%.

4.02 Evaluacion econémica (VAN)

Finalmente, con todos los datos anteriormente sefialados se obtiene para el
proyecto, evaluado a cinco afos, un VAN negativo (-$ 145.676.090,58). Sin embargo, al
considerar el flujo de caja sin la ejecucidén de las Ferias Expositivas, servicio que no
constituye el foco principal del proyecto e involucra el mayor porcentaje de los costos
generados en la ejecucion (ver tabla 7), el VAN obtenido es de $ 63.947.222,15, lo que
implicaria que al obtener externamente el financiamiento completo de las Ferias
Expositivas, el resto de los servicios del Centro se sustentarian por si solos.

Para la obtencién de estos resultados se utilizé6 un horizonte de evaluacién de 5
anos, ya que en ese periodo el proyecto deberia estar completamente implementado.
Ademas, se ha considerado para ese periodo de tiempo, una evaluacién de la gestidon
de CASEMYP, la que podria concluir en la modificacién de la estructura operacional o
en los servicios ofrecidos, lo que podria generar cambios en la estructura de costos e
ingresos del Centro, impidiendo proyectar el horizonte de evaluacién mas alla de este
punto.

Se utiliz6 una tasa de descuento igual al 10%, ya que se consideré que éste era
un proyecto mas riesgoso que el comun de los proyectos sociales, cuya tasa de
descuento utilizada es de un 8%°%%. Este mayor riesgo se debe al hecho de que este
proyecto apunta a atender un segmento que suele ser mas critico y a la vez mas
exigente frente a las herramientas de apoyo existentes para ellos, situacion que podria
generar disminuciones en la demanda esperada.

Para la confeccién de los flujos de caja se consideraron series de evolucién de la
demanda para cada servicio, las cuales fueron expuestas en el disefio del plan de
ventas (capitulo 3 de esta memoria). Adicionalmente los flujos positivos fueron
considerados como efectivo en el mes siguiente de ejecucion.

La estructura de ingresos generada para el ano 4 de ejercicio del proyecto es
expuesta en la tabla 6, donde se aprecia que el ingreso por concepto de servicios de
asesorias entregadas es el de mayor peso, y por lo tanto, el que mas afecta los
resultados del negocio.

®2 Fuente: Carlos Ramirez, encargado organizacién expo mundo rural, INDAP.
® Fuente: “Precios sociales para la evaluacion social de proyectos”, Ministerio de planificacion y
cooperacion. http://sni.mideplan.cl/links/files/sebi/herramientas/720.pdf.
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Tabla 5. Estructura Ingresos

Estructura ingresos Aho 4
Servicios de Asesoria (pago fijo) 57,2%
Servicios de Asesoria (pago variable) 27,9%
Publicidad en pagina Web 8,2%
Cursos de Capacitacion 6,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir de flujo de caja proyecto

Tabla 6. Estructura Costos

Estructura Costos Ano 4
Pago Mensual por pagina Web 0,1%
Pago a Administrador Web 0,7%
Pago a Director Centro 6,5%
Pago a Secretaria 1,6%
Arriendo Oficina 1,0%
Servicios Basicos 1,2%
Pago a Consultores 7,6%
Pago a alumnos memoristas 4,3%
Publicidad sitio Web CASEMYP 14,0%
Arriendo Salas Capacitaciéon 1,2%
Pago a profesores capacitaciones 0,9%
Pago cédigo SENCE 0,2%
Costo Ferias Expositivas 60,8%

Fuente: Elaboracién propia a partir de flujo de caja proyecto

Tabla 7. Estructura Costos sin considerar Ferias Expositivas

Estructura Costos Ano 4
Pago Mensual por pagina Web 0,1%
Pago a Administrador Web 0,7%
Pago a Director Centro 6,5%
Pago a Secretaria 1,6%
Arriendo Oficina 1,0%
Servicios Basicos 1,2%
Pago a Consultores 7,6%
Pago a alumnos memoristas 4,3%
Publicidad sitio Web CASEMYP 14,0%
Arriendo Salas Capacitacion 1,2%
Pago a profesores capacitaciones 0,9%
Pago cédigo SENCE 0,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir de flujo de caja proyecto

El flujo de caja anual y lo saldos del flujo de caja mensual son expuestos en
anexos Hy | respectivamente.
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4.03 Analisis de Sensibilidad

Para complementar los resultados obtenidos en la evaluacion econdmicas del
proyecto, se realizd un andlisis de sensibilidad considerando como variable critica las
demandas por servicios ofrecidos, las cuales fueron llevadas a un escenario optimista
en el que se consider6 un aumento de un 30% de las demandas, y un escenario
pesimista en el que se consider6 una disminucion de un 30%. En ambos casos se
trabajé sobre la base de un escenario esperado en el que los costos de las Ferias
Expositivas no son consideradas, es decir, el VAN esperado es positivo y de
aproximadamente $ 64 millones.

Los resultados obtenidos son los siguientes:
e Escenario Optimista:
VAN = $ 136.440.089,04

Lo que se traduce en un aumento del VAN respecto al escenario esperado, de
aproximadamente un 113%.

e Escenario Pesimista:
VAN = -$ 46.330.951,57

Lo que se traduce en una disminucidn del VAN respecto al escenario esperado, de
aproximadamente un -72%.

Luego, el escenario critico, es decir, la demanda para la cual se obtiene un VAN
igual a cero, corresponde a una disminucion de ésta respecto al escenario esperado, de
aproximadamente un 10,5%. Para detalles de estas demandas, ver anexo L.
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4.04 Plan de Financiamiento

El Plan de Financiamiento propuesto recoge los fondos necesarios para cubrir la
inversion inicial y los flujos negativos mensuales resultantes de la operacién del Centro.
A continuacién se detallan por parte las distintas fuentes de dinero que se proponen
considerar:

1. Aportes mensuales de las oficinas de fomento productivo (OFP’s) de las
municipalidades del territorio.

2. Postulacion a fondos concursables del Ministerio de Economia para proyectos
generadores de herramientas para las MyPES del territorio nacional.

3. Donaciones del Banco Interamericano del Desarrollo (BID), quién junto al Fondo
Multilateral de Inversiones (FOMIN) otorgan un numero limitado de donaciones,
principalmente para respaldar proyectos de las microempresas. Se recomienda
en particular postular al financiamiento de esta institucion para costear los gastos
de las Ferias Expositivas, servicio generador de la mayor proporcion de costos
de CASEMYP.

Se espera que los aportes entregados por estas instituciones sean efectuados
paulatinamente en el desarrollo del proyecto y no como parte de una inversion inicial.
El aporte requerido mes a mes es expuesto con detalles en anexo J.
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Capitulo 5.Conclusiones

5.01

Factores claves de éxito

Para el desarrollo de este Centro seran factores claves de éxito los siguientes

puntos:

@)

La generacion de incentivos para los alumnos que participan de los proyectos
de asesoria y apoyo a las MyPES, traspasando el compromiso a los actores
participantes y que asi sean ellos quienes también soliciten el desarrollo de
este tipo de proyectos. Para esto se ha establecido un sistema de incentivos
que incluye un pago por participar de los proyectos, asi como la opcién de
participar de eventos donde puedan interactuar con distintas empresas del
territorio nacional

El proyecto debera ser iniciado por un ente que goce de la confianza de las
MyPES. Las Mesa de Fomento Productivo del Territorio Santiago Centro, al
estar compuesta tanto por entes publicos como privados, cumple con este
perfil, ya que importantes representantes de gremios y asociaciones de micro y
pequefas empresas forman parte de este equipo de trabajo, otorgandole
credibilidad y facilitando la comunicacion con las MyPES.

El primer grupo de asesorias que entregue el Centro sera decisivo para su
futuro, ya que del resultado de éstas dependera la confianza que se genere en
el proyecto. La ejecucion y los resultados de estas primeras asesorias deberan
formaran parte del plan promocional del Centro, ya que se espera que a través
de la exposicién de los resultados generados sea posible incentivar a las
MyPES a solicitar los servicios del Centro. No estd de mas mencionar que la
eleccion y el diagnoéstico del primer grupo de MyPES ha ser atendida es crucial
en la obtencidon de resultados. Las pautas propuestas para realizar esta
seleccién fueron expuestas con anterioridad en esta memoria.

El equipo de consultores y el director del Centro jugaran un rol de crucial
importancia, ya que de la experiencia de estos dependera la correcta
asignacion de temas de asesorias. Ademas, la capacidad de negociacién y
comunicacién seran de suma importancia, ya que sera necesario poder
transmitir a los empresarios que los temas de asesoria propuestos son, en
efecto, los mas adecuados para su empresa.

El desarrollo de un correcto trabajo en equipo dentro del Centro sera vital para
su correcto funcionamiento. El Director debera ser capaz de actuar como un
lider motivador, tolerante y que incentive a participar de la toma de decisiones
al resto del equipo. El desarrollo de una cultura empresarial orientada a la
generacion de soluciones para las MyPES permitira enfrentar con dinamismo el
cambiante mercado en el que este Centro estara inserto.
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5.02 Conclusiones y recomendaciones

CASEMYP se presenta como una nueva alternativa de apoyo para las MyPES del
Territorio Santiago Centro, haciéndose cargo de la necesidad de éstas de recibir
asesoria en todas aquellas actividades que no representan el negocio central de sus
empresas, a un costo considerablemente menor que si accedieran a los servicios de
consultoras especializadas.

Adicionalmente, este proyecto se muestra como innovador al hacer uso de una
oferta que hasta el momento, no habia sido utilizada en forma masiva a pesar de las
ventajas que ésta ofrece, y que es la capacidad teédrica de los alumnos en vias de
titulacién, la que puede ser aprovechada como una importante herramienta de apoyo en
la entrega de servicios a las MyPES.

Con este Centro se potencia la red de contactos existente en el mundo de las
MyPES del territorio Santiago Centro, ya que a través de sus gestiones incluira actores
relevantes que hasta ahora tienen escaso contacto con las MyPES, pero que se perfilan
como potenciales aliados en el crecimiento de este sector econémico.

La brecha de acceso a nuevas oportunidades de desarrollo existentes entre las
MyPES vy las grandes y medianas empresas podrda ser ahora disminuida con la
ejecucion de este proyecto, ya que estos emprendedores tendran la oportunidad de
recibir una evaluacion externa focalizada en sus negocios, con el respaldo y la calidad
otorgada por la supervisién de los docentes de las distintas Universidades e Institutos
de educacién Superior. Ademas, tendran la opcion de ser apoyados por un equipo de
consultores con amplia experiencia en el mundo empresarial, con el conocimiento
suficiente para entregar soluciones acertadas a los problemas que estas empresas
presentan.

A pesar de que la evaluacion econdémica de este proyecto es negativa, al
considerar la ejecucién de todos los servicios propuestos y la inexistencia de aportes
financieros externos, los beneficios sociales que éste podria generar no son facilmente
cuantificables, ya que son variadas las aristas en las que éste aportaria al desarrollo
local. Una de ellas es, obviamente, el apoyo entregado al desarrollo del negocio de las
MyPES, vistos como el aumento en sus niveles de ventas a partir del perfeccionamiento
de la estructura de sus negocios o la inclusiébn de nuevos procesos que optimicen la
generacion de los productos y/o servicios.

Adicionalmente, existe un aporte al desarrollo laboral de los estudiantes que
participaran de estos proyectos, ya que contaran con la oportunidad de realizaran sus
trabajos de titulaciébn en un entorno que les posibilitara no solo aplicar sus
conocimientos tedricos, sino también adquirir experiencia en un ambiente exigente, en
el cual los resultados de sus esfuerzos tendran un impacto real.

Finalmente, este trabajo de titulacién, sumado al aprendizaje obtenido en el
desarrollo del plan piloto de las asesorias, entregara al equipo de trabajo de CASEMYP
una guia que les permitira implementar el proyecto y lograr el objetivo final de éste:
entregar servicios de asesoria a las MyPES del territorio Santiago Centro, generando
respuestas rapidas y claras a los problemas y solicitudes que éstas planteen.
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ANEXOS

Anexo A: Detalle distribucién MyPES en Territorio Santiago Centro por rubro y

comuna.
Tabla 8. Distribucion Micro y Pequena empresas Territorio Santiago Centro
Territorio Santiago] ... ~
Microempresas | Pequefiaempresas Total
Centro
71.111 16.122 87.233
% 82% 18% 100%
Fuente: Documento de estadisticas Region Metropolitana, SERCOTEC
Tabla 9. Distribucion comunal por rubros MyPES Territorio Santiago Centro
Sector / Comunas | Independencia | LaGranja | LaPintana | Recoleta | San Joaquin | San Miguel | San Ramén Santiago Total %
Agricola 54 19 53 103 42 101 24 918 1.314 2%
Comercio 1.724 1.804 2.024 4,789 2.142 1.978 1.519 15.969 31.949 37%
Construccion  [161 302 348 435 249 412 203 1.785 3895 4%
Industria 721 699 338 1585  [722 1.159 500 5110 10834  |12%
Pesca 0 455 0 2 0 0 0 42 499 1%
Otros 322 2 267 472 357 548 313 2.609 4890 6%
Servicios 1137 631 385 1864  [935 1.858 396 18.855 26.061  [30%
Turismo 502 533 286 1079|601 657 350 3.783 7.791 9%
Total 4621 4445 3701 10329 5048 6713 3305 49071 87233 | 100%
% 5% 5% 4% 12% 6% 8% 4% 56% 100% | 100%
Fuente: Documento de estadisticas Region Metropolitana, SERCOTEC
Tabla 10. Distribucion comunal por rubros Microempresas Territorio Santiago Centro
Sector / Comunas | Independencia | LaGranja | LaPintana | Recoleta | San Joaquin | San Miguel | San Ramén Santiago Total %
Agricola 40 15 45 76 25 81 18 672 972 1%
Comercio  [1.365 1,662 1917 3.867 1.954 1,643 1416 12.249 26.073  |37%
Construccion  [114 237 285 331 200 302 171 1.233 2873 4%
Industria 511 548 275 1068  [525 804 416 3.680 7821 |11%
Pesca 0 430 0 2 0 0 0 35 467 1%
Otros 272 2 245 418 302 461 296 2.192 4.188 6%
Servicios 987 579 356 1626|823 1,615 373 15.482 21.841  |31%
Turismo 469 527 284 1005  [587 605 343 3.050 6.870  [10%
3758 4000 3407 8393 4416 5511 3033 38593 1111 | 100%
% 5% 6% 5% 12% 6% 8% 4% 54%, 100% | 100%
Fuente: Documento de estadisticas Region Metropolitana, SERCOTEC
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Figura 16. Grafico distribucion por rubro Microempresas Territorio Santiago Centro

Rubro Microempresas Territorio Santiago
Centro
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Fuente: Elaboracién propia a partir de tabla 6

Figura 17. Grafico distribucion Comunal Microempresas Territorio Santiago Centro

Distribucién comunal Microempresas
Territorio Santiago Centro
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Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 6

Tabla 11. Distribucion comunal por rubros Pequefia empresas Territorio Santiago Centro

Sector / Comunas | Independencia | La Granja | LaPintana | Recoleta | San Joaquin | San Miguel | San Ramén Santiago Total %
Agricola 14 4 8 27 17 20 6 246 342 2%
Comercio 359 142 107 922 188 335 103 3.720 5.876 36%
Construccion |47 65 63 104 49 110 32 552 1.022 6%
Industria 210 151 63 517 197 355 84 1.430 3.007 19%
Pesca 0 25 0 0 0 0 0 7 32 0%
Otros 50 0 22 54 55 87 17 417 702 4%
Servicios 150 52 29 238 112 243 23 3.373 4.220 26%
Turismo 33 6 2 74 14 52 7 733 921 6%
863 445 294 1936 632 1202 272 10478 16122 100%
% 5% 3% 2% 12% 4% % 2% 65% 100% 100%

Fuente: Documento de estadisticas Region Metropolitana, SERCOTEC
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Figura 18. Distribucion por rubro Pequenia empresas Territorio Santiago Centro

Rubro Pequefiaempresas Territorio
Santiago Centro
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Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 7

Figura 19. Distribucion Comunal Pequena empresas Territorio Santiago Centro
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Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 7
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Anexo B: Resultados entrevistas

1.

Entrevista a Marcelo Gaete — La Minga _ Orfebre

Fecha: sabado 25 de Noviembre, 11:00 a 12:00 aprox.

Falta de difusién centro Patio Bellavista, lugar donde la asociacién La Minga

tiene un local.

Principales dificultades para el negocio propio:

o Gestion. Marcela comenta que él se ha instruido al respecto, pero el resto
de sus compafneros en La Minga tienen problemas con esto (Contabilidad,
Administracion). “El problema es la autogestién”. Marcelo recibe apoyo por
parte de su esposa, que es contadora.

o Apoyo econdémico: intervencion de las consultoras es mal visto, pues se
llevan parte de la plata que el gobierno esta entregando como apoyo.

o También hay abuso por parte de las mismas MyPES, cuando se les entrega
el dinero de apoyo (envician el sistema, son un mal ejemplo).

Asociatividad:

o Para Marcelo, La Minga es un ejemplo de Asociatividad, caracterizada por
la formalidad (inscrita como cooperativa) y personal (pues los unen
relaciones de amistad)

o Trabajo asociado frente a proveedores: no, pues dentro de La Minga los
artesanos perteneces a rubros distintos.

o Trabajo asociado frente a los Bancos: “estan fritos como cooperativa”. Pues
las cooperativas se asocian a un trabajo mancomunado persiguiendo mas
que todo, un fin social. Por ejemplo, para Banco Estado, las cooperativas no
son reconocidas. Ademas se exigen afos de experiencia. Aunque para el
banco el tamafno del negocio no es tan importante, si lo son los voliumenes
de venta.

o Como cooperativa tienen muchas dificultades de acceso a créditos, lo que
los obliga a acercarse a fundaciones que dan créditos a tasas de interés
aun mas elevadas. Dentro de los bancos, el mas conveniente, por las tasas,
es el BCl y luego el de Desarrollo. Pero por ser cooperativa, no les dan
facilidades y de hecho ponen mas trabas.

o Marcelo apuesta por la Asociatividad, pero dice que se requieren
herramientas de apoyo que les permitan competir.

o Acota también que con la asociatividad se generan desconfianzas

o Los microempresarios buscan beneficios rapidos, y con la asociatividad esto
es dificil.

o También comenta que existe un tema valérico que debe ser considerado.

La Minga ha trabajado con alumnos de INACAP, ingenieros de negocios que

han entregado apoyo en marketing y finanzas. El contacto que ha generado

estas instancias en Rafael Contreras de SERCOTEC, que es a su vez profesor
en INACAP. Este tipo de iniciativas han sido valoradas al interior de La Minga.

Marcelo comenta: “Queremos que nos traten por igual a todas las empresas”

(grandes, medianas, pequefas y micro).

En La Minga comenzaron 15 personas, ahora sélo quedan 5. Marcelo comenta

gue las personas se van porque no ven los beneficios.

En La Minga demoraron cuatro afos en obtener el local en el Paseo Bellavista,

el primer local que tiene como cooperativa.
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SENCE no los deja capacitarse en lo que ellos quieran, de hecho no los deja
capacitarse, dentro de La Minga, por separado. Les exige que todos hagan el
mismo curso.

Marcelo también hace cursos, pero para poder hacer capacitaciones, SENCE y

Foncap le exigen que esté certificado (que es competente en lo que hace).

Para esto Marcelo se inscribié en la Universidad de Chile, en un curso de

orfebreria para asi lograr la certificacién. El problema es que lo que le estan

ensefando el ya lo sabe. Comenta que seria ideal que existiera una prueba de
diagnostico, como la que existen en otros rubros mas masivos como la mineria

o la madera.

Marcelo estudi6 Historia durante 4 afos en la Universidad.

El ideal de Marcelo para La Minga, es que todos los socios estuvieran

certificados y capacitados en lo que hacen y asi hacer una OTEC, ademas de

continuar con el rubro comercial.

Marcela comenta que el futuro de las MyPES es exportar, pero falta la

experiencia y por eso las comercializadoras se aprovechan de esto.

“También hay microempresarios parasitos que ensucian el sistema”.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o “Apoyo de educacion formal seria muy bueno, me entregarian lo que
necesito”.

Observaciones:

o Marcelo se ha dedicado ultimamente practicamente de lleno a las
capacitaciones que realiza dentro de una consultora. Por lo mismo no ha
producido mucho.

o Dentro de la Minga, en este instante solo tiene a la venta dos pares de aros
de plata decorados con piedras. Valor aproximado: $13.000 a $15.000

2. Entrevista Benedicto Arcos — La Minga _ Juguetero

Fecha: miércoles 29 de Noviembre, de 17:10 a 18:10 aprox.

Principales dificultades para el negocio propio:

o Acceso a capital de trabajo

o Acceso a certificacién del trabajo

o Acceso a la modernizacién de las maquinarias y equipos de trabajo.

El trabaja con su familia, comenta que vende barato.

Le vende a grandes instituciones, como Junji, también vende fuera de santiago.

Para Benedicto, el suyo es un taller productivo mas que uno artesanal.

Asociatividad:

o Forma de enfrentar las dificultades antes mencionadas.

o El hecho de estar constituidos como una cooperativa, también les trae
algunos impedimentos, sobre todo porque lo existe la forma de respaldar los
ingresos de esta.

o Dentro de La Minga el encadenamiento productivo es dificil, pues existen
rubros muy distintos.

o Asociatividad requiere trabajo en equipo

o Requiere tener conciencia de la lentitud de esto, pero entendiendo que
juntos es mejor.
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o Benedicto también participa en una asociacion gremial en el territorio nor-
poniente.

o Comenta que tiene buenas experiencias en asociatividad con empresas de
distintos rubros.

o Comenta también que la asociatividad en el mismo rubro es mas
complicada, pues es necesaria la confianza, conocerse para saber que
todos van a cumplir.

o Comenta que seria bueno que existiera alguna organizacién que respaldara
la reputacion de un trabajador para poder unirse y trabajar asociadamente
con el.

e Elementos de apoyo estatal se demoran en liberar los recursos, atrasando con
esto el desarrollo de las MyPES.

e Principales dificultades MyPES en general:

o Alto endeudamiento

o No poder acceder a créditos

o Respuestas poco agiles por parte del estado a este tipo de problemas.

e Comenta que él ve diferencias en el apoyo a MyPES en las distintas comunas,
se tiende a priorizar a los mas jévenes.

e Benedicto recibié apoyo de un grupo de alumnos de diseno industrial. Ellos le
disefiaron un embase para los juguetes. “este apoyo vale mas que un dinero
gue me puedan haber entregado”. Evalta con un 7.0 la experiencia.

e Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos
profesionales:

o “Buenisimaidea”

o “¢Cuanto se van a demorar?”

e Opinién respecto al centro de negocios:

o “También muy buena idea”.

e Un mes logré ganar 7 millones de pesos gracias a una licitacién de la que
particip6. Luego comenta que las exigencias hoy en dia de las licitaciones son
muy especificas y limitantes, lo que hace pensar que las licitaciones estan
ganadas desde antes. Ademas falta capital para poder postular. No le gusta
chile compra, dice que es poco transparente.

e Apoyo recibido por consultoras: SERCOTEC comenzé a trabajar con una
consultora en marzo, respecto a la realizacion de una pagina Web de enlace a
chile compra, pero aun no hay nada.

e Observaciones:

o No le gusta que los llamen microempresarios, prefiere trabajadores
independientes, ya que el capital econémico de ellos es la mano de obra del
trabajador independiente. En cambio los empresarios tiene un capital
econdmico monetario, tal como él comenta.

o En sus productos utiliza pinturas no toxicas.

o Precio: $3.000 aprox.

3. Entrevista Abraham Vilches — Mueblista — pequefia empresa

e Fecha: viernes 01 de Diciembre, de 13:00 a 14:00 aprox.

e Principales dificultades para el negocio propio:

o Capital de trabajo, para esto se piden préstamos en los bancos como
persona natural (no como empresa).

o Comenta que ya no existen los artesanos de primera, como antes.
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o Hay poco poder adquisitivo por parte de los compradores.

o “Grandes tiendas ofrecen facilidades de pago, nosotros no podemos.
Podemos dar crédito a 60 dias, pero ya nadie compra a 60 dias.”

Asociatividad:

o Comenta que por egoismo y desconfianza, no estamos preparados para
trabajar en sociedad.

o Experiencia en la camara del mueble de Arturo Pratt, comenta que pudieron
juntos acceder a tener publicidad en TV, pagando parte de esta con
muebles para los programas. Aun asi, con estos beneficios, cuando se
cobraba la cuota mensual, la gente no aceptaba pagar.

o “La asociatividad debe ser buena, pero por falta de educacién, ensefanza,
no resulta”.

Opina que falta que les den cursos especificos de apoyo.

Principales dificultades MyPES en general:

Capital de trabajo.

El ha recibido apoyo de alumnos del instituto los leones, evalta la experiencia

como lo maximo. Comenta que lo bueno es que el mismo instituto se hace

cargo de este proyecto.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o Le gusta la idea de recibir apoyo por parte de las universidades e institutos
técnicos y profesionales, dice que lo necesitan. Pero también comenta que
no le ve futuro a esto mientas no haya apoyo directo del gobierno y de los
politicos, sin eso, no va a funcionar.

o “Sin apoyo del gobierno, es so6lo un proyecto mas”

Comenta que han pedido ayuda a la municipalidad y que no han recibido nada,

que les prometen mucho pero no cumplen.

Opinién respecto al centro de negocios:

o “Se ha hablado muchas veces de esto, no es nada nuevo”.

o “Los bancos han comentado esto, pero no pasa nada”.

o Ideas son buenas, pero no se llevan a la practica porque depende del
gobierno. El gobierno pone la plata, pero no le llega a la gente.

o Respecto al tema de una administracién del centro por parte de las mismas
MyPES, opina que no, que la administracién debieran hacerla profesionales
reconocidos, intachables, que no tengan fines de lucro en el proyecto.
Comenta que no hay principios para la administracion de los recursos.

o “Tiene que haber una persona con un sueldo para que se dedique 100% a
la causa de las MyPES. En “la ganga” tiene a una persona asi, y el tipo se
mueve, hace cosas, lo hace bien”.

4. Entrevista Victor Gutiérrez — La Minga _ Orfebre

Fecha: jueves 30 de Noviembre, de 15:00 a 16:00 aprox.
Trabaja con plata

Vende productos a Fundacion Solidaridad (ellos exportan)
También vende a revendedores

A veces trabaja con su hermana
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Respecto a contratar a otras personas, comenta que es muy dificil trabajar con

otros, pues se requiere experiencia en este rubro y las personas que se

contratan suelen ser irresponsables.

A veces paga por servicios especiales, depende de otros, por ejemplo, para la

lapidacién (hacer calzar la piedra en la estructura de plata).

Comenta que nunca ha hecho cursos de orfebreria, pero que si quiere

certificarse en lo que hace.

Comenta que le gustaria tomar un curso de disefo

Principales dificultades para el negocio propio:

o Desfase en los pagos (falta de capital de trabajo)

Acceso a créditos

Conseguir buenos trabajadores

Muchos intermediarios “seria bueno poder saltarse a los intermediarios”

“SERCOTEC no nos da el capital de trabajo”

Se ve obligado a hacer “malabares” econdmicos, pedir préstamos y hacer

otro tipo de trabajos, como reparar joyas.

Es dificil el acceso a ferias artesanales, es muy caro

La joyeria es en si un rubro muy caro

o Comenta que existe mucho "pituto” en el mercado de la joyeria, cuenta que
existe una tienda llamada “Artesania Chile” que es del gobierno y se venden
productos de artesanos chilenos, pero de todas formas cuando hay que
hacer algun tipo de compra, se siguen usando los intermediarios.

Asociatividad:

o Experiencia en asociatividad: lleva 4 afios en La Minga.

o Comenta que esto tiene sus ventajas, pero que los procesos son muy largos
y la ayuda llega muy lento.

o Comenta que el hace uso de asociatividad con otras MyPES, pero que no
existe ningun trato formal (lapidacion).

Principales dificultades MyPES en general:

Los pagos a 30 dias, el capital de trabajo o capital de resistencia.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o “Buenaidea”

o Acota que esto debe ser algo continuo, con apoyos especificos que son
requeridos.

Opinién respecto al centro de negocios:

o Es buena mientras se conozca como trabaja la persona con la que se va a
generar asociatividad, “conocerle la mano”.

O O O O O

o O

5. Entrevista Patricia Araneda — disefios y confecciones en tela para decoracién y ropa
de cama para bebes — micro empresa

Fecha: martes 04 de Diciembre, de 16:00 a 17:00 aprox.
Reparte su tiempo en ser duefia de casa y su trabajo o negocio.
Todo ingreso percibido lo invierte en infraestructura e insumos.

Suele pedir el 50% anticipado sobretodo cuando los trabajos que le solicitan
son grandes.

Le vende principalmente a personas particulares, también le vende bolsos a
universidades.
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No le vende a comercializadoras, pues no puede generar el volumen que le
solicitan para que el negocio le convenga. Pero si vende de vez en cuando a
basares o tiendas mas pequefias. Dice: “Grandes tiendas compran por
volumen y castigan mucho el precio”.

Trabaja junto a una amiga, son socias de palabra, pero quieren formalizar la

sociedad en el futuro.

También cuida a su mama.

Es vise presidenta de empremujer

Principales dificultades para el negocio propio:

o “Comercializacion, hay mucha competencia con los productos importados,
es muy dificil competir asi”. La solucion que ella plantea es la aportar en
calidad y disefio en sus productos. Aunque acota que en el disefio es
necesario fortalecerse. Ella por ejemplo tiene una idea: aplicar disefios de
culturas indigenas nacionales.

o Infraestructura, mejorar el acceso a nuevas tecnologias

o Acceso a créditos mas flexibles, sin tantas condiciones ni requisitos, mayor
flexibilidad.

o Capital de trabajo.

o Volumen, capacidad de produccion. Comenta que tendria que trabajar con
otras personas, otros talleres, lo que traeria problemas, como que la gente
no trabaje bien, no respondan a tiempo, etc.

Asociatividad:

o La considera en el encadenamiento productivo, formacion de redes de
trabajo, pudiendo tener asi miras a la exportacion.

o Opcién cuando hay miras a exportar.

o Generar encadenamiento productivo en el territorio, crear una
comercializadora para las MyPES del territorio, tener asi un espacio.

o Ella manda a bordar sus trabajos cuando es necesario. Pero no hay
contactos con MyPES que hagan esto, ella trabaja con una empresa
grande.

o Se muestra dispuesta a comprar a proveedores en conjunto con otras
MyPES.

Principales dificultades MyPES en general:

o Acceso a grandes mercados

o Comercializacién de los productos

o Que las grandes empresas les den la oportunidad a las MyPES en vez de
buscar sus insumos afuera. “Que las grandes empresas se detengan a
mirar al interior del pais y no que sélo miren hacia fuera”.

o Comenta que las exigencias para el capital semilla son muy elevadas para
el nivel cultural de los participantes.

o “Hay microempresarios que no necesariamente hacen lo que quieren hacer,
si no que por necesidad”. Y ella comenta “parte del éxito esta en hacer lo
gue yo quiero hacer”.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o Ella ya habia recibido apoyo de alumnos de ingenieria comercial en temas
administrativos, este apoyo no le gusté tanto. También recibié apoyo de
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alumnos de leyes que le entregaron conocimientos de lo legal, esto lo
evalua mejor.

o Comenta que estos apoyos fueron del tipo capacitaciéon, poco concretos,
muy superficiales, no intensos. Siente que falto compromiso de ambas
partes.

o También recibié apoyo de alumnos del Instituto los leones, en la creacion de
la imagen corporativa. Esta experiencia la evalia con un 7 y como muy
buena, destacando la atencion personalizada.

o Porlotanto evalua como buena idea esta parte del proyecto.

Opinién respecto al centro de negocios:

o Respecto a la asociatividad, comenta que se requiere de mucha confianza.

o También ve el individualismo como una desventaja importante.

o Cree que es dificil formar equipos de trabajo. Comenta que muchas veces
existe falta de compromiso para trabajar en equipo.

o Comenta que se le da un enfoque errado, el de estar asociados para
pasarlo bien, mas que para trabajar en conjunto, esto pues importan mucho
los intereses personales.

o Respecto a la pagina en Internet, comenta que hay que considerar que
existen segmentos que no estdn acostumbrados a las cosas Online,
necesitan y quieren verlas.

6. Entrevista Julia Mancilla - Artesania en Vidrio fusionado — micro empresa

Fecha: Martes 05 de Diciembre, de 18:00 a 19:00

También hace clases de vidrio fusion, pues tiene el horno especial, ademas lo

arrienda.

Proveedor de vidrio es una gran empresa llamada Lirquen.

Ella estudié en la escuela de las artes del fuego, que ahora es una escuela

técnica.

Comenta que para ella, este trabajo es un hobby y que mas que un negocio,

vende para pagar el hobby.

Ella comenzé vendiendo a familiares y amigos. Después por medio de una

amiga comenzé a participar de las ferias artesanales

Comenta que ella tiene un negocio formal de ventas de detergentes, con el cual

factura mensualmente y le permite ademas sostener el negocio del vidrio.

También le gustaria comenzar a incursionar en el trabajo de plata con vidrio

fusionado, para joyas.

Tomo un curso de orfebreria

Principales dificultades para el negocio propio:

o El vidrio es caro, trabajar con vidrio es caro.

o Soporte para los trabajos en vidrio. Los problemas son que los maestros
que estan disponibles para hacer estos soportes 0 no son especializados
(pues se dedican a trabajos mas macizos en fierro) pero son los mas
asequibles economicamente hablando. Por otro lado estan los maestros
gue si son especializados, pero son pocos y ademas cobran muy caro. Con
todo eso, se encarece el precio final del producto. Trabajar sin los soportes
metalicos limita el tipo de productos que se pueden hacer.

o Falta de carpinteros buenos y baratos (al igual que los maestros de fierro)
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o Comenta que en este rubro los contactos juegan roles muy importantes
para acceder a mejores lugares de venta.

o En el encadenamiento, las MyPES aguas abajo se aprovechan, “existe falta
de ética” “algunas MyPES atropellan a otras, pasan encima de las otras”

o “mucha envidia y poca transparencia en el mundo de la artesania”

o Exportacion de este tipo de productos no cree que sea muy probable, pues
las materias primas utilizadas tienen mucho plomo.

e Asociatividad:

o “asociatividad no existe, solo existe gente que quiere hacer negocios con
gente y que suele aprovecharse de la gente”

o Comenta que la asociatividad ahora no funciona pero aun asi le tiene fe.

o Comenta por ejemplo que con el tema de los maestros, estos suelen cobrar
todo al momento de hacer la entrega, pero que si existiera asociatividad en
el trabajo, los estarian invirtiendo en la pieza y el tema del pago seria
distintito.

o “Ojala todas las MyPES entendieran y asumieran la asociatividad, que es el
primer paso a una mejor gestion”

o Experiencia en asociatividad: se junto con otras artesanas para comprar los
pigmentos a mejor precio. Evallua bien la experiencia.

o Pero comenta que trabajar en conjunto es muy complejo.

e Principales dificultades MyPES en general:

o Faltan canales de venta.

e Opinidn respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos
profesionales:

o Recibi6é una ve ayuda de alumnas de la U de chile, de la carrera de diserio.
Le disenaron tarjetas de presentacién. Evalla la experiencia como buena.

o Comenta que seria muy bueno poder recibir apoyo para trabajar y lidiar con
impuestos internos, comenta que este es un problema muy tipico

o Respecto al proyecto comenta que le parece interesante pero que el factor
tiempo debe ser considerado.

e Opinién respecto al centro de negocios:

o Considera que esa es una buena idea, pero también considera que es justo

que quien haga los contactos se quede con una parte.

7. Entrevista Graciela Jaramillo y a su padre Leonidas Jaramillo, director de un gremio
compuesto por aproximadamente 140 microempresarios de distintos rubros, llamado
ASIMIC — Manufactura en plastico - pequefia empresa.

e Fecha: Miércoles 06 de Diciembre, de 18:30 a 19:30 aprox.
e Principales dificultades para el negocio propio:

o Existe una falta de acceso a certificacidon del control de calidad de los
procesos que se usan y los insumos que utilizan. Pues para cada ve que
hacen una venta tiene que certificar que los materiales ocupados no son
toxicos, esto es un tramite que se debe hacer con los proveedores cada
vez, los que son internacionales. No existe un sistema que permita que esto
se valide una vez para todas las ventas posteriores 0 no soélo para una
(proveedor tiene su casa matriz en Colombia).
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o

o

Para los profesionales que ellos contratan, disefiadores, creen que existe
una falta de practica en el mundo real, porque los disenos que entregan no
son aplicables a los materiales utilizados y a los objetivos del producto.
Copec es uno de sus proveedores y ellos venden mas caro adentro que
fuera del pais, el mismo producto.

Asociatividad:

o

o

Experiencia en asociatividad no tiene, pues el rubro es nuevo y por lo
mismo esto puede ser complicado.

Comentan que la asociatividad de MyPES fracasa pues todos estos
empresarios son lideres en potencia “no se pueden armar ejércitos solo con
lideres”

Principales dificultades MyPES en general:

o
o
o

La mayoria esta en DICOM

Comentan que los TLC son negativos para las MyPES.

El egoismo de las grandes empresas en chile al no subcontratar a MyPES.
Cometa sobre la existencia en Europa de empresas satélites, que son
aglomeraciones donde existe una gran empresa central que subcontrata a
varias MyPES para proveerles de distintos insumos y servicios.

Dicen que aqui en Chile las grandes empresas se dedican a hacerlo todo
por su cuenta, limitando asi la opciéon de reducir los costos internos al
subcontratar.

El acceso a los créditos es otro problema, porque son caros y porque si la
MyPE ya esta endeudada es aun mas dificil.

Esta conciente que las tasas de los créditos bancarios son muy elevadas
por que los montos solicitados son muy pequefos.

Existe una institucion que presta dinero a las MyPES: FOGAPE (fondo de
garantia para pequenos empresarios), el problema es que esta institucion
les exige a las MyPES ser unas “blancas palomas”

En suma existe una falta de acceso a los créditos

En Europa existen los capitales de riesgo, aqui en Chile no.

SERCOTEC es un servicio de cooperacién técnica, pero ;donde estan los
técnicos?

Las capacitaciones que se entregan, no son del agrado de las MyPES.
Ademas deben entregar el 20% de los costos de estas y se considera que
esa es plata perdida, pues los cursos son muy basicos, no se ensefia nada
técnico de utilidad y ademas no se entrega ningun tipo de apoyo guiado y
focalizado.

Se exigen demasiadas cosas para acceder a los fondos concursables, por
eso comentan, solo se gasta anualmente el 7% del total disponible.

Si una MyPE cae o falla, es muy dificil que vuelva a recibir apoyo del
gobierno de nuevo.

“Los militares le compran a los extranjeros los zapatos que ocupan”
Comenta que se les exige a las MyPES que no hagan uso de insumos
contaminantes o que produzcan cosas que contaminen, pero no se aplica
este mismo tipo de exigencias a los productos exportados.

Dificultades tecnoldgicas y dificultades en la organizacion de las MyPES, se
pierden negocios (caso mubles prefabricados para exportar a Francia)

Del total de productos a la venta, las grandes tiendas tienen menos del 7%
de productos nacionales. Esto pues en el extranjero las condiciones de
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pago que se les da son mejores. Las MyPES nacionales no pueden, no
tiene capacidad, para competir con esto.

o Comentan que SERCOTEC organizé una feria para promover la asociacion
entre MyPES y grandes empresas, de estas ultimas, no llego ninguna.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o Buena idea, pero siempre y cuando sean buenos alumnos de sus carreras.

Opinién respecto al centro de negocios:

o Buenaidea

Observaciones:

o Padre e hija tiene estudios universitarios en metalurgia.

o El padre comenzé con el negocio, ahora los dos lo administran.

8. Entrevista a Norma Farina

Fecha: martes 05 de Diciembre, de 15:00 a 16:00 aprox.

Comenta que una vez se hizo una pagina Web del centro pero que el resultado

fue malo (trabajo realizado por privados pero con plata del gobierno).

Proveedores: editoriales, que son bien rigidos para todo y con todos.

Principales dificultades para el negocio propio:

o Seguridad en san Diego, clientes no vienen por miedo.

o Faltan lugares de esparcimiento en el sector para los jovenes, como por

ejemplo canchas de futbol.

o Hay ausencia de servicios publicos (gente orina en las calles)

El espacio fisico existente no aporta ni ayuda al comercio.

o El espacio de los locales es muy reducido, no permite tener un PC, tampoco

por seguridad esto es posible.

o Faltan campanas publicitarias de difusién del libro, cultura nacional de la

lectura. Faltan campanas a nivel nacional para fomentar la lectura.

o Faltan recursos para modernizar los locales

Asociatividad:

o Locales en plaza Almagro en san diego estdn asociados como centro
comercial. Ella comenta que cuesta coordinarse para por ejemplo
modernizar los locales.

Considera que esta asociacion es leve
Que existe falta de confianza en la asociacién por parte de la personas.
También existe falta de fe en lo que el gobierno hace.
rincipales dificultades MyPES en general:
Endeudamiento
Miedo a endeudarse
Altos intereses
Falta de capital
Comenta que estos también son problemas de ella y que su forma de
solucionarlos es hacer liquidaciones y acceder a micro créditos en los
bancos.
o Comenta que en el caso particular de este centro comercial, el problema es
que los terrenos que ocupan son publicos, y que esto arrastra una serie de
problemas con las municipalidades, que exigen muchas cosas, como que

O

O O O O O ™MWO O O
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por ejemplo el “duefo” del negocio debe estar siempre ahi cuando este esté
abierto.

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos

profesionales:

o Ha recibido apoyo de alumnos del instituto los leones, evalia como buena
esta experiencia.

o Respecto al proyecto, comenta que hace falta tiempo para este tipo de
trabajos. Y que dependerian del mes en su caso (2do semestre es el mas
apropiado).

o Sin embargo, la califica como buena idea.

o Solicitaria apoyo sobre todo en lo que respeta a la difusion de la lectura y
los libros, pues siente que es lo que mas le falta.

Opinién respecto al centro de negocios:

o Buenaidea

o Ella ha considerado hacer ventas a domicilio, cree que esta puede ser una
oportunidad.

Observaciones:

o Locales muy pequerios

9. Entrevista Hernan Kemnis

Fecha: miércoles 06 de Diciembre, de 17:00 a 18:00 aprox.

Comenta que el nunca ha recibido ayuda de ninguna parte para su negocio.

El comenz6 con una zapateria grande pero que quebrd en el afio 91.

Después trabajado durante muchos afios de manera informal

El 2001 comenzé a trabajar con FOSIS y con la municipalidad. De FOSIS

nunca recibié ayuda, “la plata desaparecio”.

Después de quebrar comenz6 haciendo reparaciones, luego siguié con zapatos

nuevos, especiales ortopédicos. Después siguid fabricando o proveyendo de

materiales a otros zapateros o microempresarios de otros rubros.

Trabaja junto con un familiar

Cree no necesitar ayuda en temas de administracion, pues en el afio 76 hizo un

curso en SERCOTEC. Si cree que le hace falta un curso de computacion.

Es el presidente de la asociacién de cuero y calzado del sector sur, para la cual

estan organizando una feria.

En su local también vende productos que hacen otros zapateros de esta

asociacion. Vende lo que han producido como grupo

Comenta que ellos no pudieron participar de la feria artesana en Paseo Bulnes

organizada por SERCOTEQC, pues no estan certificados por Apical.

Ha tenido experiencia de trabajo con consultoras, comenta que no fue bueno

pues existi6 muy poco acercamiento. Dice que este apoyo no le sirvio.

Principales dificultades para el negocio propio:

o Nunca ha recibido ayuda de nadie

o Falta de capital de trabajo.

o Para la feria que estan organizando, estan pidiendo ayuda técnica al
municipio: conseguir personas que les ayuden y les ensefien a levantar un
negocio, como mejorar la calidad, etc.

o Comenta que cuesta juntar la plata y que se requiere de mas capital para
poder invertir mas.
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o

Trabajan con proveedores de “aparadores” (son los que cosen el zapato).
Los problemas estan en que se demoran en entregar el producto (también
son microempresarios)

Comenta que no existe capacidad para vendes a las grandes tiendas, pues
estas pagan a 120 dias. Las tiendas del centro pagan en 90 o 60 dias.
Ademas estas tiendas castigan mucho el precio, por lo que no se obtiene
utilidad al vender asi.

Comenta que no fabrican zapatos de mujer pues en las tiendas estos son
muy baratos y con eso no se puede competir. Y falta tecnologia para poder
producir un calzado especial, o con disefios innovadores o0 exclusivos.
Comenta que la mano de obra de calzado en Chile es cara

Asociatividad:

o

o

Su experiencia en asociatividad, es la que tiene con la asociacién que estan
formando. Evalla bien la experiencia, pero comenta que cuesta juntarse,
pues no todos creen en la asociatividad. Ademas existe la experiencia de
discriminacién de Apical (“son muy selectivos”).

Experiencia en asociatividad con MyPES de distintos rubros, dice que asi
funciona mal.

Principales dificultades MyPES en general:

O
O
O

o

“no creen mucho en nosotros”

“bancos son reacios a prestarnos plata”

Comenta que el estado ha incurrido en errores al entregar los fondos.
Existen muchos intermediarios. Comenta sobre la experiencia en Taiwan de
las MyPES, donde no existen intermediarios. El gobierno trabaja
directamente con las MyPES. Se va apoyando a una MyPE durante su
crecimiento y solo se le deja sola cuando esta ya esta fuerte y bien formada,
establecida.

En chile existen muchas organizaciones intermediarias, la plata llega muy
recortada

Opinién respecto a recibir apoyo de alumnos de Universidades e Institutos
profesionales:

o

o

Nunca ha recibido apoyo de alumnos, sin embargo dice que le gustaria,
sobre todo para que lo actualicen en temas de legislacién laboral
administracién, computacion.

Respecto al proyecto opina que es una idea excelente, buena.

Opinién respecto al centro de negocios:

o

Opina que esta también es una idea buena.

Observaciones:

o

Sandalias de cuero para hombre cuestan al rededor de $12.000
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Anexo C: Catastro Oferta por areas tematicas.

AREA ADMINISTRACION, NEGOCIOS Y GESTION DE EMPRESAS

INSTITUTO PROFESIONAL
LOS LEONES AUTONOMO

Contador auditor

Ingenieria en administracién de negocios y ventas

INSTITUTO PROFESIONAL DE

ingenieria industrial

CHILE

INSTITUTO PROFESIONAL DE | |ngenieria en administracién de empresas mencién marketing,
CHILE finanzas o logistica
ARCOS Administracion

Auditoria

INCACEA INSTITUTOS
PROFESIONALES

Ingenieria comercio interior

Contabilidad y Auditoria

Contabilidad

INACAP

Ingenieria Comercial

Ingenieria en Administracién de Empresas mencién Finanzas

Ingenieria en Administracion de Empresas mencion Marketing

Ingenieria en Administracién de Empresas mencion Personal

Contador Auditor

Ingenieria en Administracién Industrial

Ingenieria en Logistica

Administracion Industrial

Administracion de Empresas Mencion Finanzas

Administracion de Empresas Mencion Marketing

Administracion de Empresas Mencion Personal

Contabilidad General

Gestion y Administracion de Ventas

Gestion y Control de Calidad

Logistica

INSTITUTO PROFESIONAL
IPLACEX: SER +

Auditoria

Ingenieria en Administracion de Empresas, Mencion Finanzas

Administracion de Empresas, Mencion Finanzas

Contabilidad, Mencién Auditoria

DUOC UC

Auditoria

Ingenieria de Ejecucion en Administracion

Ingenieria de Ejecucion en Marketing

Ingenieria de Ejecucion en Gestion Logistica

Ingenieria de Ejecucion en Administracion de RRHH

Administracion Financiera

Contabilidad General Mencion Legislacién Tributaria

Administraciéon de Recursos Humanos

Administracion de Ventas

Administracién de Empresas Mencién Logistica

Administracion de Empresas Mencion Marketing

INSTITUTO PROFESIONAL
PROVIDENCIA

Ingenieria en administracién

Contador Auditor
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INSTITUTO PROFESIONAL LA
ARAUCANA

Contador Auditor

Ingenieria en Gestién de Empresas

Ingenieria en Gestién de Recursos Humanos

Ingenieria en Gestién Financiera

Ingenieria en Gestiéon de Marketing

Ingenieria en Gestién de Empresas, Mencion Control Interno

Administracion de Empresas

Contador General

Administracion de Sistemas Logisticos

CAMPVS

Ing. de Ejec. en Administracion

Técnico Universitario en Administracién de Empresas

ESUCOMEX

Ingenieria de ejecucion industrial

Ingenieria de ejecucion en administracién de empresas

Contador Auditor

Administracion de empresas

contabilidad general

INSTITUTO PROFESIONAL
SANTO TOMAS

Técnico en Logistica

Contabilidad General

Técnico en Administracién de Empresas

MANPOWER

Administracién y Gestién comercial

UNIVERSIDAD ANDRES
BELLO

Contador Auditor

Ingenieria Comercial

Ingenieria en Administracion de Empresas

Ingenieria Industrial

Ingenieria en Logistica y Transporte

Ingenieria Civil Industrial

UNIVERSIDAD ALBERTO
HURTADO

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD DE CHILE

Ingenieria Comercial

Ingenieria en Informacion y Control de Gestién y Contador
Auditor

Ingenieria Civil Industrial

UNIVERSIDAD AUTONOMA
DE CHILE

Ingenieria comercial

Contador Auditor

Ingenieria en Administracion de Empresas

Técnico en administracién de personal

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

Contador Publico y Auditor

Ingenieria Comercial

Ingenieria de Ejecucion en Administracion de Empresas

PONTIFICIA UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CHILE

Ingeniero Comercial, mencién Administracién de Empresas

Ingeniero Comercial, mencién Economia

Ingeniero Civil de Industrias

UNIVERSIDAD PEDRO DE

VALDIVIA Ingenieria Comercial
UNIVERSIDAD
INTERNACIONAL SEK Ingenieria Comercial
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UNIVERSIDAD BERNARDO
O’HIGGINS

Ingenieria Comercial

Ingenieria de Ejecucién en Administracién de Negocios

UNIVERSIDAD CENTRAL

Ingenieria Comercial

Ingenieria de Ejecucion en Administracién de Negocios

Contabilidad y Auditoria

UNIVERSIDAD BOLIVARIANA

Ingenieria de Ejecucion en Administracion de Empresas

Ingenieria en Ejecucion Industrial

Técnico en Gestion Industrial

Técnico en Administracion de Empresas

UNIACC

Ingenieria comercial

UNIVERSIDAD GABRIELA

Ingenieria Comercial con mencién en Administracion o
Economia. Especialidades en: Finanzas, Marketing, Gestion y
Recursos Humanos, E-Business.

Ingenieria de Ejecucién en Web Business

MISTRAL
Administracion de Empresas en Marketing y Comunicacion
Digital
Administracion de Empresas
UNIVERSIDAD

IBEROAMERICANA DE
CIENCIAS Y TECNOLOGIA

Ingenieria Comercial

Contador Auditor

UNIVERSIDAD DE LOS ANDES

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD CIENCIAS DE
LA INFORMATICA UCINF

Auditoria

UNIVERSIDAD QAT()LICA
SILVA HENRIQUEZ

Ingenieria Comercial

Ingenieria en Administracion

Auditoria

UNIVERSIDAD DE LAS
AMERICAS

Ingenieria de Ejecucién Industrial

Contador Auditor

Ingenieria Comercial

Ingenieria de Ejecucion en Administracion de Empresas

UNIVERSIDAD DEL
DESARROLLO

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD MAYOR

Ingenieria Comercial

Ingenieria en Administracién

Ingenieria de Ejecucion Industrial

UNIVERSIDAD ARTURO PRAT

Ing. Ejec. Administracién de Empresas

Contador Publico Auditor

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS

Contador Publico y Auditor

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD ACADEMIA DE
HUMANISMO CRISTIANO

Contador Auditor

Ingenieria de Ejecucion en Administracion de Empresas

Ingenieria Comercial
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UNIVERSIDAD DE SANTIAGO
DE CHILE

Ingenieria de Ejecucién en Industria

Administracion Publica

Ingenieria Comercial

Contador Publico y Auditor

UNIVERSIDAD ADOLFO
IBANEZ

Ingenieria Comercial

Universidad de Arte y Ciencias
Sociales, ARCIS

Ing. Comercial

Universidad Finis Terrae

Ingenieria Comercial

Universidad La Republica

Contador Auditor

Ingenieria Comercial

Universidad Miguel de

Cervantes Auditoria
Universidad San Sebastian | Ingenieria Comercial
Contador Auditor

Universidad Tecnoldgica
Metropolitana

Ingenieria de Ejecucién Industrial

Ingenieria Comercial

UNIVERSIDAD DE LOS
LAGOS

Ingenieria (e) en Administracion de Empresas

Ingenieria (e) en Administracion de Empresas plan para

Técnicos.

Ingenieria (e) Industrial

AREA PUBLICIDAD Y COMUNICACIONES

INSTITUTO PROFESIONAL
LOS LEONES AUTONOMO

Relaciones Publicas

Comunicacién Social en Marketing

Publicidad

INSTITUTO PROFESIONAL DE

Ingenieria en relaciones publicas y empresariales

CHILE ingenieria en publicidad y comunicaciones
ARCOS Publicidad
INCACEA INSTITUTOS Publicidad
PROFESIONALES Técnico en publicidad
ALPES Publicidad
Comunicacién Empresarial
INACAP Publicidad

INSTITUTO PROFESIONAL
IPLACEX: SER +

Publicidad y Comunicaciones

Técnico en Publicidad

DUOC UC

Publicidad

Relaciones Publicas Mencion Marketing

Publicidad Técnica Mencién Marketing Promocional

INSTITUTO PROFESIONAL
AUTONOMO LUIS GALDAMES

Relaciones publicas

Publicidad

INSTITUTO PROFESIONAL LA
ARAUCANA

Publicidad, Mencion Creacion Grafica y Audiovisual

Relaciones Publicas y Corporativas

INSTITUTO PROFESIONAL
SANTO TOMAS

Técnico en Diseno Publicitario
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UNIVERSIDAD AUTONOMA
DE CHILE

Publicidad y comunicacion integral

UNIVERSIDAD DEL PACiFico |Fublicidad
Relaciones Publicas
UNIVERSIDAD PEDRO DE Publicidad
VALDIVIA Relaciones Publicas Bilingtie
UNIVERSIDAD BERNARDO Relaciones Publicas
O’HIGGINS
UNIVERSIDAD CENTRAL Publicidad
UNIACC Publf'cidad . .
relaciones publicas corporativas
UNIVERSIDAD DE LAS Publicidad
AMERICAS Relaciones Publicas
NIVERSIDAD DEL . .
U DESARROLLO Publicidad
UNIVERSIDAD MAYOR Publicidad

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS

Relaciones Publicas

UNIVERSIDAD DE SANTIAGO
DE CHILE

Publicidad

Universidad San Sebastian

Publicidad

INSTITUTO PROFESIONAL DE

ingenieria en informatica

CHILE ingenieria en redes y comunicaciones
Ingenieria en Informatica
Analista Programador
INACAP Analista Programador Mencién admin. de Base de Datos

Programador de Aplicaciones Computacionales

Programador de Aplicaciones Computacionales Mencion
Visual Basic .Net & Java

INSTITUTO PROFESIONAL
IPLACEX: SER +

Ingenieria en Informatica

Ingenieria en Informatica, Mencion Tecnologias Web

DUOC UC

Ingenieria de Ejecucion en Conectividad y Redes

Ingenieria de Ejecucion en Informatica

Analista Programador Computacional

Administracion de Redes Computacionales

INSTITUTO PROFESIONAL
PROVIDENCIA

Ingenieria en Informatica

Ingeniera en conectividad y Redes

INSTITUTO PROFESIONAL LA

Ingenieria en Computacion e Informatica

Administracion y Soporte de Redes

ARAUCANA Redes y Telecomunicaciones
Ingenieria de Sistemas Multimedia e Internet
Analista de Sistemas
CAMPVS Ingenieria de Ejecucién en Computacién

Técnico Universitario en Computacién

INSTITUTO PROFESIONAL
CIISA

Ingenieria en computacion e informatica

Programacién computacional

Construccién y administracién de redes de comunicacion
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ESUCOMEX

Analisis de sistemas

INSTITUTO PROFESIONAL
SANTO TOMAS

Ingenieria de Ejecucion en Informatica

Programador Analista

Técnico en Sistemas Informaticos

UNIVERSIDAD ANDRES
BELLO

Ingenieria en Computacion e Informatica

Ingenieria en Gestion Informatica

Ingenieria en Redes y Comunicacion de Datos

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

Ingenieria de Ejecucion en Informatica

UNIVERSIDAD Ingenieria en Informatica de Sistemas
INTERNACIONAL SEK Ingenieria en Redes y Conectividad
UNIVERSIDAD CENTRAL Ingenieria en Computacion
UNIVERSIDAD
IBEROAMERICANA DE Ingenieria en Computacion e Informatica

CIENCIAS Y TECNOLOGIA

UNIVERSIDAD CIENCIAS DE
LA INFORMATICA UCINF

Ingenieria civil informatica

Ingenieria de ejecucion informatica

analisis de sistemas

conectividad y redes

UNIVERSIDAD DE LAS
AMERICAS

Analista de Sistemas

Ingenieria de Ejecucion en Informatica

Técnico Universitario en Computacién

UNIVERSIDAD MAYOR

Ingenieria de Ejecucion en Computacion e Informatica

UNIVERSIDAD ARTURO PRAT

Técnico Universitario Produccion de Multimedia y Web

Técnico Universitario en Adm. de Redes Computacionales y
Comunicacién de Datos

Técnico Programacién Aplicaciones Computacionales

Universidad La Republica

Ingenieria de Ejecucion en Computacion e Informatica

Universidad Tecnoldgica
Metropolitana

Ingenieria en Informatica

UNIVERSIDAD DE SANTIAGO

Ingenieria de Ejecucion en Computacion e Informatica

DE CHILE
UNIVERSIDAD DE LOS Ingenieria en Informatica para Técnicos.
LAGOS Ingenieria (e) en Informatica

AREA DISENO Y ARTE

INSTITUTO PROFESIONAL
LOS LEONES AUTONOMO

Disefio grafico publicitario

Fotografia periodistica y publicitaria profesional

INSTITUTO PROFESIONAL DE

CHILE Diseno
Fotografia Profesional
ARCOS Fotografia Publicitaria

Disefio Multimedia

INCACEA INSTITUTOS

Diseno grafico publicitario

PROFESIONALES Técnico disefo grafico
Diseno Grafico Profesional
ALPE
S Fotografia Publicitaria
INACAP Diseno Grafico Profesional

INSTITUTO PROFESIONAL
IPLACEX: SER +

Disefo Grafico

Técnico en Diseno Grafico

DUOC UC

Diseno Grafico

Técnico en Disefno Grafico
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INSTITUTO PROFESIONAL
PROVIDENCIA

Disefo Grafico

INSTITUTO PROFESIONAL
AUTONOMO LUIS GALDAMES

Diseno Grafico

INSTITUTO PROFESIONAL
SANTO TOMAS

Disefo Grafico

UNIVERSIDAD ANDRES BELLO

Disefo

UNIVERSIDAD DE CHILE

Diserio

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

Fotografia

Disefo

Diseno Grafico

PONTIFICIA UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CHILE

Disenador

UNIVERSIDAD PEDRO DE

Diseno Grafico

VALDIVIA
UNIACC diseno grafico y multimedia
UNIVERSIDAD GABRIELA | .
MISTRAL ISeno.
UNIVERSIDAD DE LAS Diser
AMERICAS Iseno
UNIVERSIDAD DEL Disefio Gréfi
DESARROLLO 1Iseno Grarico
UNIVERSIDAD MAYOR Disefio Gréfico
UNIVERSIDAD SANTO TOMAS | Disefio Grafico

Universidad de Arte y Ciencias

Diseno Grafico

Sociales, ARCIS Fotografia
Universidad Finis Terrae Disefo
Universidad La Republica Disefio Grafico
Universidad San Sebastian Disefio
Universidad Tecnoldgica .
Disefo

Metropolitana

AREA COMERCIO INTERNACIONAL

INSTITUTO PROFESIONAL DE

Ingenieria en negocios internacionales con mencioén en

CHILE comercio exterior
INCACEA INSTITUTOS c i int ional
PROFESIONALES omercio internaciona
INACAP Ingenieria en Negocios Internacionales

Comercio Exterior

INSTITUTO PROFESIONAL
IPLACEX: SER +

Ingenieria en Comercio Exterior

Comercio Exterior

Ingenieria de Ejecucién en Negocios Internacionales

bDuoOC UC - .
Comercio Exterior
INSTITUTO PROFESIONAL LA |Ingenieria en Comercio Internacional
ARAUCANA Comercio Exterior
CAMPVS Técnico Universitario en Comercio Internacional
ESUCOMEX Ingenle.rla de e.Jecumon en comercio internacional
comercio exterior
MANPOWER Administracién y comercio exterior
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UNIVERSIDAD

IBEROAMERICANA DE Ingenieria en Comercio Internacional
CIENCIAS Y TECNOLOGIA
UNIVERSIDAD DE LAS Ingenieria de Ejecucién en Comercio Internacional
AMERICAS Técnico Universitario en Comercio Internacional

Universidad Tecnoldgica

: Ingenieria en Comercio Internacional
Metropolitana 9

UNIVERSIDAD DE LOS LAGOS | Ingenieria (e) en Comercio Internacional.
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Anexo D: Encuesta Evaluacion de Servicios en el mercado
Encuesta MyPES para memoria en SERCOTEC

A continuacion vera una a una las preguntas de esta encuesta. Algunas seran de alternativas y
otras seran preguntas abiertas. Para aquellas que son con alternativas s6lo debe seleccionar
aquella que corresponda o se aproxime mas a su realidad. jMuchas Gracias!

01: ¢ Ha recibido apoyo de alumnos de educacién superior (Universidades o Institutos)?
Si
No

[Solo responda esta pregunta si usted respondio 'Si' a la pregunta '01]
02: De 1 a 7 donde 1 indica que no le gust6é nada y 7 indica que le gusté mucho ¢Con que nota
evalla el apoyo recibido por los estudiantes? (en caso de haber recibido apoyo en mas de una
ocasién, considere su Ultima experiencia)

Por favor, escriba su respuesta aqui:

[S6lo responda esta pregunta si usted respondié 'Si' a la pregunta '01']
03: Por favor indiquenos porque evalia el apoyo recibido por parte de los alumnos con esa
nota.

Por favor, escriba su respuesta aqui:

04: A continuacion vera una serie de propuestas de servicios para su empresa los cuales serian
ejecutados por alumnos de universidades e institutos profesionales de la Regién Metropolitana,
en sus Ultimos anos de estudio y como parte de sus procesos de titulacion. Por favor indique
con notade 1 a7, donde 1 indica que NO le interesaria en lo absoluto obtener servicios de este
estilo y 7 indica que estaria muy interesado en poder acceder servicios de este estilo. Si
desconoce en que consiste uno o algunos de los servicios mencionados, sélo marque la
alternativa “No sabe”.

112|134 |/5|6|7 No Sabe

Desarrollo de Planes de Marketing

Analisis de competencia, posicionamiento y
Benchmarking

Andlisis y segmentacién de clientes

Estudios de Demanda

Evaluacién de proyectos de inversion

Optimizacion y sistematizacion de procesos
productivos

Definicion de Mision, Objetivos, Politicas, Estrategias
y T4cticas de la empresa

Disefio o Re diseno estructura Organizacional

Disefio o redisefio plan de recursos humanos

Confeccion, andlisis de Balances Contables

Auditoria de Estados Contables, Operativa o de
Gestion
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Disefio de Marcas y Logotipos

Disefio de envases para productos

Disefio de Imagen Corporativa

Diserfio de identidad corporativa Web

Disefio y desarrollos de sitios Web

Analisis de nuevos procesos y sistemas a ser
implementados en la empresa y/o reingenieria sobre
procesos existentes para optimizar su funcionamiento

Investigaciones de Marketing Internacional y Apertura
a Mercados Externos

Generacién de Modelo de operacién para Exportacién
y/o Importacioén

Perfil de Mercado para Exportar

Andlisis y planificacién de campanas Publicitarias

Creatividad y Estrategia publicitaria

Asesoramiento en comunicacion interna, coordinacion
y Facilitacién de Reuniones y equipos de trabajo

05: ¢Estaria dispuesto a pagar por alguno o algunos de los servicios mencionados en la
pregunta anterior?

Si

No

[Solo responda esta pregunta si usted respondié 'Si' a la pregunta '05']

06: ¢ Estaria dispuesto a pagar $2.500.000 por el servicio entregado? (equivalente a $417.000
mensuales aproximadamente, durante 6 meses)

Si

No

[Sd6lo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '06']

07: ¢ Estaria dispuesto a pagar $2.000.000 por el servicio entregado? (equivalente a $334.000
mensuales aproximadamente, durante 6 meses)

Si

No

[Solo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '07']

08: ¢ Estaria dispuesto a pagar $1.500.000 por el servicio entregado? (equivalente a $250.000
mensuales, durante 6 meses)

Si

No

[Solo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '08']

09: ¢ Estaria dispuesto a pagar $1.000.000 por el servicio entregado? (equivalente a $167.000
mensuales aproximadamente, durante 6 meses)

Si

No
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[Sd6lo responda esta pregunta si usted respondi6 'No' a la pregunta '10]

10: ¢Estaria dispuesto a pagar $750.000 por el servicio entregado? (equivalente a $125.000
mensuales, durante 6 meses)

Si

No

[Sd6lo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '10]

11: ¢Estaria dispuesto a pagar $500.000 por el servicio entregado? (equivalente a $84.000
mensuales aproximadamente, durante 6 meses)

Si

No

12: ¢ Estaria dispuesto a pagar por tener acceso a publicitar sus productos y/o servicios a través
de una pagina Web?

Si

No

[Sdlo responda esta pregunta si usted respondi6 'Si' a la pregunta '12']

13: ¢ Estaria dispuesto a pagar $1.000.000 mensual por publicitar sus productos y/o servicios a
través de una pagina Web?

Si

No

[Sdlo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '13']

14: ; Estaria dispuesto a pagar $750.000 mensual por publicitar sus productos y/o servicios a
través de una pagina Web?

Si

No

[Sd6lo responda esta pregunta si usted respondi6 'No' a la pregunta '14]

15: ¢ Estaria dispuesto a pagar $500.000 mensual por publicitar sus productos y/o servicios a
través de una pagina Web?

Si

No

[Sd6lo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '15']

16: ¢ Estaria dispuesto a pagar $250.000 mensual por publicitar sus productos y/o servicios a
través de una pagina Web?

Si

No

[Solo responda esta pregunta si usted respondié 'No' a la pregunta '16']

17: ¢ Estaria dispuesto a pagar $100.000 mensual por publicitar sus productos y/o servicios a
través de una pagina Web?

Si

No

18: ¢;Estaria interesado en participar en ferias expositivas donde tenga la opciéon de
promocionar su empresa y los productos y/o servicios que ella ofrece, en conjunto con otras
MyPES?

Si

No
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19: A continuacién vera un listado de capacitaciones en distintos temas. Por favor indiquenos
con notade 1 a7, donde 1 indica que NO le interesaria en lo absoluto obtener una capacitacion
de este estilo y 7 indica que estaria muy interesado en poder acceder a un curso de este estilo.
Si desconoce en que consiste uno o algunos de los servicios mencionados, sélo marque la
alternativa “No sabe”.

1 2 3 4 5 6 7 No Sabe

Legislacién Laboral

Legislacién Tributaria Empresarial

Prevencién de Riesgos

20: Respecto a la pregunta anterior, si existe algun otro tema en el que le gustaria ser
capacitado, por favor indiquenos cual o cuales son:

21: ¢ A que sector productivo pertenece su empresa?
Por favor, elija s6lo una de las siguientes entradas:

Agricola
Comercio
Construccion
Industria
Pesca
Servicios
Turismo
Otro ¢Cual?

[Solo responda esta pregunta si usted respondi6 'Industria’ a la pregunta '21']
22: Por favor indiguenos a que actividad esta abocado su empresa dentro del sector industrial:
Por favor, elija s6lo una de las siguientes entradas:

Textil
Eléctrica
Hulera
Minera
Cementera
Productora de alimentos
Vidrieria

Siderurgica

Quimica

De aceites y grasas vegetales
Elaboradora de bebidas
Madera basica

Otra ¢Cual?

23: ¢ Tiene trabajadores a su cargo?
Si
No
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[S6lo responda esta pregunta si usted respondié 'Si' a la pregunta '23 ']
24 ; Cuantos trabajadores tiene a su cargo?
Por favor, escriba su respuesta aqui:

[Solo responda esta pregunta si usted respondi6 'Si' a la pregunta '23 ']

25: ¢ En que rango esta el monto de las ventas anuales de su empresa?
Por favor, elija s6lo una de las siguientes entradas:

$0 a $9.600.000

$9.600.001 a $18.500.000

$18.500.001 a $44.000.000

$44.000.001 a $135.000.000

$135.000.001 a $235.000.000

$235.000.001 a $370.000.000

$370.000.001 0 mas

26: Por favor indiquenos cuantos afos de existencia formal tiene su empresa.
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Anexo E: Texto mail invitacion a participar de la encuesta

Estimado(a) empresario(a):

Mi nombre es Andrea Cook Herrera, soy estudiante de ultimo ano de la carrera Ingenieria Civil
Industrial de la Universidad de Chile. En estos momentos estoy realizando mi tesis de titulacion
en conjunto con SERCOTEQG, y el proyecto en el cual estoy trabajando consiste basicamente en
el disefio de un centro generador de servicios para la micro y pequefia empresa, Cuyos
principales objetivos apuntan a disminuir la brecha de oportunidades a las que pueden acceder
las grandes empresas versus las MyPES (micro y pequena empresa) en nuestro pais.

El motivo por el cual me dirijo a usted como EMPRESARIO EMPRENDEDOR, es para
solicitarle que conteste una sencilla encuesta que sera de suma utilidad para el desarrollo de
este proyecto. La respuesta a este cuestionario es completamente VOLUNTARIA, y la
informacién que usted entregue sera absolutamente CONFIDENCIAL, ya que sélo se busca
generar una base estadistica respecto a los temas que aqui se preguntaran.

No dude en comunicarse conmigo en caso de cualquier duda y/o consulta, enviandome un
correo a acook@ing.uchile.cl. Cabe sefalar que también estaré abierta a recibir cualquier tipo
de sugerencia respecto a la encuesta.

Por favor, le solicito que responda las preguntas con completa sinceridad, recuerde que no
existen respuestas buenas ni malas.

Usted tiene 2 semanas para enviar su respuesta a contar de la fecha en que ha recibido este
correo. Para participar, por favor pulse en el enlace azul que se encuentra al final del correo.
Desde ya, le doy las gracias por responder este cuestionario, el cual sera de mucha utilidad
para la elaboracién de este proyecto.

Saludos cordiales,
Andrea Cook Herrera

Haga clic aqui para iniciar la encuesta:
{Ink encuesta}
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Anexo F: Resultados estudio de evaluacion de servicios en el mercado

A continuacion se presentan en detalle los resultados obtenidos en cada una de
las preguntas del cuestionario efectuado.

Preguntas Identificacion Segmento Objetivo:

1. “Por favor indiguenos cuantos anos de existencia formal tiene su empresa”.
(Pregunta de respuesta abierta. A continuacién se muestra un resumen de las
respuestas generadas)

Tabla 12. Distribucion afios de existencia empresas encuestadas

Alternativas N2 de Respuestas
Al menos 1 ano de existencia 200
Menos de 1 afio de existencia 19
TOTAL 219

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 20. Grafico distribucion anos de existencia empresas encuestadas

Anos de existencia formal de la empresa.
91%

9%
O Al menos 1 afno de existencia
O Menos de 1 ano de existencia

Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 8

2. “¢En que rango esta el monto de las ventas anuales de su empresa?”.
(Pregunta con alternativas. A continuaciéon se muestra un resumen de las respuestas
generadas)

Tabla 13. Distribucion ingresos anuales empresas encuestadas

Alternativas N2 de Respuestas
$0 a $9.600.000 70
$9.600.001 0 mas 149
TOTAL 219

Fuente: Elaboracién propia a partir resultado encuesta
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Figura 21. Grafico distribucion ingresos anuales empresas encuestadas

¢ En que rango esta el monto de las ventas
anuales de su empresa?

0O $0 a $9.600.000 @ $9.600.001 0 mas

Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 9

A continuacion se presentan resultados generados para las 139 encuestas que
clasifican dentro del segmento objetivo de acuerdo al criterio establecido en el capitulo
2 de esta memoria.

Preguntas de levantamiento informacion respecto a apoyo recibido por alumnos
universitarios:

3. “¢Ha recibido apoyo de alumnos de educacion superior (Universidades o
Institutos)?”

Tabla 14. Recepcion de apoyo por parte de alumnos de educacion superior

Alternativas N2 de Respuestas
Si 36
No 103
TOTAL 139
Error Muestral 7,3%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 22. Grafico recepcion de apoyo por parte de alumnos de educacion superior

¢, Ha recibido apoyo de alumnos de
educacion superior (Universidades o
Institutos)?

26%

O Si
O No

74%

Fuente: Elaboracidn propia a partir de tabla 10
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4. “De 1 a 7 donde 1 indica que no le gusté nada y 7 indica que le gusté mucho
¢, Con que nota evalua el apoyo recibido por los estudiantes? (en caso de haber
recibido apoyo en mas de una ocasién, considere su ultima experiencia)”

Tabla 15. Evaluaciéon de apoyo recibido por parte de alumnos de educacion superior

Alternativas N2 de Respuestas
1 4
2 0
3 2
4 5
5 8
6 6
7 11
TOTAL 36
Error Muestral 62,2%°*

Fuente: Elaboracidn propia a partir resultado encuesta

Preguntas de evaluacion de servicios:

5. “A continuacién vera una serie de propuestas de servicios para su empresa los
cuales serian ejecutados por alumnos de universidades e institutos profesionales
de la Region Metropolitana, en sus ultimos anos de estudio y como parte de sus
procesos de titulacién. Por favor indique con nota de 1 a 7, donde 1 indica que
NO le interesaria en lo absoluto obtener servicios de este estilo y 7 indica que
estaria muy interesado en poder acceder servicios de este estilo. Si desconoce
en que consiste uno o algunos de los servicios mencionados, s6lo marque la

” "

alternativa “No sabe”.

Tabla 16. Distribucion respuestas a evaluacion de servicios de asesoria

Nota de | Nota | Nota de “No Total Error

SERVICIOS 1a3 4 5a7 Sabe” | Respuestas | Muestral
Desarrollo de Planes 20 10 103 4 139 12 7%
de Marketing ’
Andlisis de
competencia, 21| 10 96 12 139 | 13,2%
posicionamiento y
Benchmarking
Analisis y
segmentacion de 17 15 101 6 139 11,9%
clientes
Estudios de Demanda 23 10 100 6 139 13,1%
Evaluacion ~ de 28| 10 94 7 139 | 14,1%
proyectos de inversién
Optimizacion y
sistematizacion de 34 10 88 7 139 14,9%
procesos productivos

® Los resultados de esta pregunta no seran extrapolados a la poblacién objetivo por poseer un error
muestral superior a un 20%.

94



Definicion de Mision,
Obijetivos, Politicas,
Estrategias y Tacticas
de la empresa

38

16

80

139

15,0%

Diseno o rediseno
estructura

Organizacional

43

18

73

139

15,3%

Disefio o redisefio plan
de RRHH.

50

20

62

139

15,7%

Confeccién, analisis de
Balances Contables

46

80

139

16,1%

Auditoria de estados
contables, operativos o
de gestion

46

11

74

139

16,0%

Disefio de marcas y
logotipos

36

14

81

139

15,1%

Disefio de envases
para productos

53

15

61

10

139

16,3%

Disefio de
Corporativa

Imagen

35

15

79

10

139

15,2%

Disefio de identidad
corporativa Web

29

12

86

12

139

14,7%

Disefio y desarrollos de
sitios Web

23

15

89

12

139

13,7%

Andlisis de nuevos
procesos y sistemas a
ser implementados y/o
reingenieria sobre
procesos existentes

31

12

90

139

14,4%

Investigaciones de
marketing internacional
y apertura a mercados
externos

42

10

79

139

15,8%

Generacion de modelo
de operacion para
exportacion y/o
importacién

53

69

11

139

16,8%

Perfil de mercado para
exportar

48

10

70

11

139

16,4%

Andlisis y planificacién
de campanas
publicitarias

36

15

77

11

139

15,4%

Creatividad y
estrategia publicitaria

35

11

83

10

139

15,3%

Asesoramiento en
comunicacion interna

46

16

71

6

139

15,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta
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Figura 23. Graficos distribucion respuestas a evaluacion de servicios de asesoria

74%
7% @
° 3%

Evaluacién de Servicios:
Desarrollo de Planes de Marketing

m Notade1a3
O Nota 4

O Notade5a7
0O No sabe

16%

Evaluacion de Servicios:
Analisis de competencia,
posicionamiento y Benchmarking

69%
m Notade 1a3
o Nota 4
o Notade5a7
7% 9% |@No sabe
15%

Evaluacién de Servicios:
Analisis y segmentacion de clientes

73% mNotade1a3
O Nota 4
O Notade5a7
O No sabe
1% 129% 4%

Evaluacién de Servicios:
Estudios de Demanda

mNotade1a3
O Nota 4
ONotade5a7
O No sabe

72%

17%

Evaluacién de Servicios:
Evaluacion de proyectos de inversién

68%

mNotade1a3
O Nota 4
ONotade5a7
0O No sabe

20%

Evaluacion de Servicios:
Optimizacion y sistematizacion de
procesos productivos

64% mNotade 123

O Nota 4
O Notade5a7

% . o No sabe
24% el

12%

Evaluacién de Servicios:
Definicion de Misién, Objetivos,
Politicas, Estrategias y Tacticas de la

empresa
57% mNotade1a3
o Nota 4
O Notade5a7
279 4% 0 No sabe

Evaluacion de Servicios:
Disefo o Re disefo estructura
Organizacional

52%

13% mNotade1a3
O Nota 4
ONotade5a7

0O No sabe

31% 4%
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Evaluacion de Servicios:
Disefio o redisefio plan de recursos

humanos
14% 45%
B Notade 1a3
O Nota 4
o ONotade5a7
36% 5% O No sabe

Evaluacion de Servicios:
Confeccion, andlisis de Balances Contables

58%

B Notade1a3
O Nota 4
ONotade5a7
O No sabe

4%

Evaluacion de Servicios:
Auditoria de Estados Contables, Operativa o

de Gestion
53%
E Notade1a3
O Nota 4
8% 6% O Notade5a7
339, O No sabe

Evaluacion de Servicios:
Disefio de Marcas y Logotipos

58%
B Notade1a3
O Nota 4
© O Notade5a7
109 6%
° |3 No sabe
26%

Evaluacion de Servicios:
Diserfio de envases para productos

44%
7% |ENotadela3
O Nota 4
ONotade5a7
O No sabe
11% 38%

Evaluacion de Servicios:
Disefio de Imagen Corporativa

57%

B Notade1a3

O Nota 4

1% ONotade5a7
7% |3 No sabe

25%

Evaluacién de Servicios:
Disefio de identidad corporativa Web

61%
B Notade1a3
O Nota 4
9% ONotade5a7
219% 9% O No sabe

Evaluacion de Servicios:
Disefio y desarrollos de sitios Web

63%

B Notade1a3
O Nota 4
ONotade5a7
O No sabe

17% 9%
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Evaluacion de Servicios:
Analisis de nuevos procesos y sistemas a ser
implementados y/o reingenieria sobre
procesos existentes

0,
e B Notade1a3

O Nota 4
ONotade5a7
4% O No sabe

9% 209

Evaluacién de Servicios:
Investigaciones de Marketing Internacional y
Apertura a Mercados Externos

57%
B Notade1a3
7% O Nota 4
6% |ONotade5a7
30% O No sabe

Evaluacion de Servicios:
Generacién de Modelo de operacién para
Exportacion y/o Importacion

Evaluacion de Servicios:
Perfil de Mercado para Exportar

50%
50%
B Notade1a3 B Notade 1a3
4% O Nota 4 79 O Nota 4
3o, (B Notade5a7 ° g, |ONotade5a7
o
35% O No sabe
38% O No sabe ©
Evaluacion de Servicios: Evaluacion de Servicios:

Andlisis y planificacién de campanas

Creatividad y Estrategia publicitaria

Publicitarias
60%
55% B Notade1a3d ° T
O Nota 4 dos
ONotade5a7 0 Nota 4
11% 8% @ No sabe 7% ONotade5a7
26% 259, O No sabe
Evaluacion de Servicios:
Asesoramiento en comunicacion interna
51%
B Notade 1a3
12% O Nota 4
4% |mNotade5a7
33% O No sabe

Fuente: Elaboracién propia a partir de tabla 12
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6.

“¢ Estaria dispuesto a pagar por alguno o algunos de los servicios mencionados

en la pregunta anterior?”

Tabla 17. Distribucion disposicion a pagar por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 90
No 49
TOTAL 139
Error Muestral 8,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 24. Gréafico distribucién disposicion a pagar por servicios de asesoria

¢ Estaria dispuesto a pagar por alguno o
algunos de los servicios mencionados en la
pregunta anterior?

O,
35% osi
O No
65%

Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla 13

7. “;Estaria dispuesto a pagar $2.500.000 por el servicio entregado? (equivalente a
$417.000 mensuales aproximadamente, durante 6 meses).”

Tabla 18. Distribucion disposicion a pagar $2.500.000 por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 17
No 73
TOTAL 90
Error Muestral 8,1%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

8. “¢Estaria dispuesto a pagar $2.000.000 por el servicio entregado? (equivalente a
$334.000 mensuales aproximadamente, durante 6 meses).”

Tabla 19. Distribucion disposicion a pagar $2.000.000 por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 3
No 70
TOTAL 73
Error Muestral 4,6%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta
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9. “iEstaria dispuesto a pagar $1.500.000 por el servicio entregado? (equivalente a

$250.000 mensuales, durante 6 meses).”

Tabla 20. Distribucion disposicion a pagar $1.500.000 por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 17
No 53
TOTAL 70
Error Muestral 10,1%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

10.“¢ Estaria dispuesto a pagar $1.000.000 por el servicio entregado? (equivalente a
$167.000 mensuales aproximadamente, durante 6 meses).”

Tabla 21. Distribucion disposicién a pagar $1.000.000 por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 12
No 41
TOTAL 53
Error Muestral 11,4%

11.“¢ Estaria dispuesto a pagar $750.000 por el servicio entregado? (equivalente a

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

$125.000 mensuales, durante 6 meses).”

Tabla 22. Distribucién disposicién a pagar $750.000 por servicios de asesoria
Alternativas N2 de Respuestas
Si 5
No 36
TOTAL 41
Error Muestral 10,1%

12.“; Estaria dispuesto a pagar $500.000 por el servicio entregado? (equivalente a

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

$84.000 mensuales aproximadamente, durante 6 meses).”

Tabla 23. Distribucion disposicion a pagar $500.000 por servicios de asesoria

Alternativas N2 de Respuestas
Si 17
No 19
TOTAL 36
Error Muestral 16,5%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta
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Figura 25. Grafico distribucidn disposicion a pagar por servicios de asesoria segtin monto

¢ Estaria dispuesto a pagar por alguno o algunos de los
servicios mencionados en la pregunta anterior?
90 respuestas "Si"

O Pagar $2.500.000
O Pagar $2.000.000
O Pagar $1.500.000

21% 19%

3%
O Pagar $1.000.000
m Pagar $750.000

o Pagar $500.000
@ Pagar menos de $500.000

19% 19%

Fuente: Elaboracion propia a partir de tablas 18 a 23

13.“; Estaria dispuesto a pagar por tener acceso a publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 24. Distribucion disposicion a pagar por publicitar en una pagina Web

Alternativas N2 de Respuestas
Si 83
No 56
TOTAL 139
Error Muestral 8,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 26. Grafico distribucion disposicion a pagar por publicitar en una pagina Web

¢ Estaria dispuesto a pagar por tener acceso a
publicitar sus productos y/o servicios a través
de una pagina Web?

40% osi
60% O No

Fuente: Elaboracidn propia a partir de tabla 20

14.“; Estaria dispuesto a pagar $1.000.000 mensual por publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 25. Distribucion disposicion a pagar $1.000.000 mensual por publicitar en una pagina

Web
Alternativas N2 de Respuestas
Si 1
No 82
TOTAL 83
Error Muestral 2,4%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta
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15.“¢ Estaria dispuesto a pagar $750.000 mensual por publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 26. Distribucion disposicion a pagar $750.000 mensual por publicitar en una pagina

Web
Alternativas N2 de Respuestas
Si 1
No 81
TOTAL 82
Error Muestral 2,4%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

16.“¢ Estaria dispuesto a pagar $500.000 mensual por publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 27. Distribucion disposicion a pagar $500.000 mensual por publicitar en una pagina

Web
Alternativas N2 de Respuestas
Si 6
No 75
TOTAL 81
Error Muestral 5,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

17.“¢ Estaria dispuesto a pagar $250.000 mensual por publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 28. Distribucion disposicion a pagar $250.000 mensual por publicitar en una pagina

Web
Alternativas N2 de Respuestas
Si 10
No 65
TOTAL 75
Error Muestral 7,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

18.“¢ Estaria dispuesto a pagar $100.000 mensual por publicitar sus productos y/o
servicios a través de una pagina Web?”

Tabla 29. Distribucion disposicion a pagar $100.000 mensual por publicitar en una pagina

Web
Alternativas N¢ de Respuestas
Si 22
No 43
TOTAL 65
Error Muestral 11,6%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta
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Figura 27. Grafico distribucién disposicion a pagar por publicitar en una pagina Web por
monto

¢ Estaria dispuesto a pagar por tener acceso a publicitar sus
productos y/o servicios a través de una pagina Web?
83 respuestas "Si"

O Pagar $1.000.000
27%

529, o Pagar $750.000
o Pagar $500.000

O Pagar $250.000
m Pagar $100.000
1% 1% @ Pagar menos de $100.000

12%
7%

Fuente: Elaboracion propia a partir de tablas 24 a 29

19.“; Estaria interesado en participar en ferias expositivas donde tenga la opcién de
promocionar su empresa y los productos y/o servicios que ella ofrece, en
conjunto con otras MyPES?”

Tabla 30. Distribucion disposicion a participar en ferias expositivas

Alternativas N2 de Respuestas
Si 104
No 35
TOTAL 139
Error Muestral 7,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 28. Grafico distribucion disposicion a participar en ferias expositivas

¢ Estaria interesado en participar en ferias
expositivas donde tenga la opcién de promocionar
su empresa Yy los productos y/o servicios que ella
ofrece, en conjunto con otras MyPES?

25%

osSi
O No

75%

Fuente: Elaboracion propia a partir de tabla26
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Tabla 31. Distribucion por rubros de empresas respecto a su interés en participar en ferias

expositivas
No estan dispuestos Si estan dispuestos
N2 de Porcentaje N2 de Porcentaje
Rubros Respuestas | del Total | Respuesta del Total TOTAL
Construccion 3 33% 6 67% 9
Agricola 0 0% 5 100% 5
Comercio 6 21% 23 79% 29
Industria 2 17% 10 83% 12
Otro 1 20% 4 80% 5
Pesca 0 0% 1 100% 1
Servicios 22 29% 54 71% 76
Turismo 1 50% 1 50% 2
TOTAL 35 104 139

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

20.“A continuacién vera un listado de capacitaciones en distintos temas. Por favor
indiquenos con nota de 1 a 7, donde 1 indica que NO le interesaria en lo
absoluto obtener una capacitacién de este estilo y 7 indica que estaria muy
interesado en poder acceder a un curso de este estilo. Si desconoce en que
consiste uno o algunos de los servicios mencionados, sélo marque la alternativa

“No sabe”.

Tabla 32. Distribucion respuestas a evaluacion de servicios de capacitacion

Nota de | Nota | Nota de “No Total Error
SERVICIOS 1a3 4 5a7 Sabe” | Respuestas | Muestral
Legislacién Laboral 44 16 76 3 139 15,3%
Legislacion  Tributaria o
Empresarial 35 8 91 5 139 14,9%
Prevencién de Riesgos 51 13 69 6 139 16,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 29. Graficos distribucion respuestas a evaluacion de servicios de capacitacion

Evaluacion de Senicios:
Capacitacion en Legislacion Tributaria Empresarial

Evaluacion de Servicios:
Capacitacion en Legislacion Laboral

65%

54%
mNotade1a3 mNotade1a3
o Nota 4 o Nota 4
12% 20, |mNotade5a7 o |0 Notade 5a7
32% o0 No sabe O No sabe

25%
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Evaluacion de Servicios:
Capacitacion en Prevencion de Riesgos

50%

B Notade1a3
O Nota 4
ONotade5a7
37% O No sabe

Fuente: Elaboracién propia a partir de tabla 28

21.“Respecto a la pregunta anterior, si existe algun otro tema en el que le gustaria
ser capacitado, por favor indiquenos cual o cuales son.”

En esta pregunta se recibieron en total 87 respuestas que son agrupadas segun la
tematica propuesta por los encuestados, en el siguiente listado:

)

O OO OO O0OO0OO0OO0OOoOO0OO0OO0OOoOO0o0OO0oOO00OO0

Marketing

Contabilidad y Control de Gestidon

Ventas y Negociacion

Como recibir apoyo de los organismo publicos y privados creados para las MyPES
Comercio electrénico

Liderazgo

Cursos de computacién (Office)

Patentes y Marcas

Certificacion y Calidad (ISO 9001: aseguramiento de la calidad de la gestion)
Finanzas

Como mejorar la gestion de la empresa

Publicidad

Comercio exterior: ; COmo exportar e importar?

Primeros auxilios

Evaluacién de Proyectos

Buenas practicas empresariales con el medio ambiente

Inglés

Sll para MyPES

Conocimiento de Tecnologias de apoyo a las MyPES

Cabe mencionar que adicional a estas tematicas se nombraron en repetidas

oportunidades las capacitaciones que eran propuestas en la pregunta anterior de este
cuestionario. Las formas mas comunes de nombrarlas fueron las siguientes:

Legalidad de una unidad econémica.
Legislacion tributaria

Asesoria legal general

Leyes laborales

O O O O

Lo que se puede concluir de lo anterior, es que los titulos de los temas de

capacitacion deben ser auto-explicativos y llamativos para lograr captar la atencién de
los empresarios y motivarlos a participar.
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Preguntas de caracterizacion encuestados:

22.“¢ A que sector productivo pertenece su empresa?”

Tabla 33. Distribucion respuestas sector productivo

Alternativas N2 de Respuestas
Agricola 5
Comercio 29
Construccién 9
Industria 12
Pesca 1
Servicios 76
Turismo 2
Otro 5
TOTAL 139
Error Muestral 24,5%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Para la alternativa de respuesta “Otro” los sectores productivos mencionados
fueron los siguientes:

O O O O

Publicidad y Mariscos y pescados
Biotecnologia

Inventos y modelos de utilidad
Todos los sectores

23.“Por favor indiquenos a que actividad esta abocado su empresa dentro del sector
industrial:”

Tabla 34. Distribucion respuestas actividad industrial
Alternativas N2 de Respuestas

Textil

Eléctrica

Hulera

Minera

Cementera

Productora de alimentos

Vidrieria

Siderdrgica

Quimica

De aceites y grasas vegetales

Elaboradora de bebidas

Madera basica

Otro

TOTAL 11
Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

= |O|O|=|O|0O|=2 |02 |2 |O|0O

»

® Los resultados de esta pregunta no seran extrapolados a la poblacién objetivo por poseer un error
muestral superior a un 20%.
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Para la alternativa de respuesta “Otro” las actividades industriales mencionadas
fueron las siguientes:

Papel Mural

Maquinarias agroindustriales
Metalmecanica
Equipamiento médico
Plasticos y metales

0O O O O O

24.“; Tiene trabajadores a su cargo?”

Tabla 35. Distribucion existencia de trabajadores contratados en la empresa

Alternativas N2 de Respuestas
Si 100
No 39
TOTAL 139
Error Muestral 7,5%

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

Figura 30. Grafico distribucion existencia de trabajadores contratados en la empresa

¢ Tiene trabajadores a su cargo?

41% O Si
O No

59%

Fuente: Elaboracién propia a partir de tabla 31

25.“¢ Cuantos trabajadores tiene a su cargo?” (Pregunta de respuesta abierta)

Las respuestas a esta pregunta varian entre 1 a 90 trabajadores, siendo la moda o
tendencia 3 trabajadores y el promedio de 11 personas.
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26.“; En que rango esta el monto de las ventas anuales de su empresa?”

Tabla 36. Distribucion existencia de trabajadores contratados en la empresa

Alternativas N2 de Respuestas
$9.600.001 a $18.500.000 32
$18.500.001 a $44.000.000 24
$44.000.001 a $135.000.000 20
$135.000.001 a $235.000.000 8
$235.000.001 a $370.000.000 5
$370.000.001 0 més 9
Sin respuesta 41
TOTAL 139
Error Muestral 31,3%>°

Fuente: Elaboracion propia a partir resultado encuesta

27.“Por favor indiquenos cuantos anos de existencia formal tiene su empresa.”
(Pregunta de respuesta abierta)

Las respuestas a esta pregunta varian entre 1 a 57 anos de existencia formal,
siendo la moda o tendencia 1 afio y el promedio de 8 afios de existencia formal.

® |os resultados de esta pregunta no seran extrapolados a la poblacién objetivo por poseer un error
muestral superior a un 20%.
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Anexo G: Distribucion comunal de pobreza en la Region Metropolitana — Provincia
de Santiago®

CoMmuna - provingia - Fegion Indigencia Pd:reza ne Total Mo pobres
indigente pobreza
SANTIAGO 1,5% AT 7,3% 9175
CERRILLOS I,7% T B,3% 31,75
CERRAD MAVIA 3,5k 14,0% 17.5% 81,5%
COMCHALI 1,1% 6, 3% B,0% 91,0%
EL BOSQUE 3,7% 12,1% 15,8% 84,2%
ESTACION CENTRAL 1,3% AT 7,3% 91.7%
HUECHURABA T,B% 11,6% 14,55 555
MDEPEMDENCIA 1,3% 4 TH 6, 0% 34 0%
LA CISTERMA 0,a% 7, B% B,6% 31,45
L& FLORIDA 1,6% a,0% EXE 30,4%
LA GRAMJA 2 6% 3 6% 14,2% a5.0%
LA PINTANA 3, 6% 13,6% 17,2% B1,8%
L& REINA 0,5% EEE | 7,8% 93,.0%
LAS COMDES 0,6% 1.7% 7,3% 37 7%
Provincia e SANTIAGD RE 7. 6% 9. B% 80,2%
Region METROPOLITAKA 4% 8,7% 10, 6% B9,4%
Comuna - prowinoia - region Indig=rola I:ﬂ;::t:ﬂ p-uTth;!-u Ho pobres
[0 GAISELHES T R E B.1% 1,74
L0 ESPEJO 4,54 15 4% 0,0% 73,54
L0 PRADC 3, 5% 7B 11.6% 55, 4%
WS 0, 7% 12,75 13, 4% 56, 6%
WP 1% 70 2.1% 0,9%
| L, U, 7% 3,495 4.5% 73,0
EEEIFU:- AGUIRRE CERDA 1,5% 4,54 5.3% 33,79
PEHALOLEM 3,2% 5 4% &7T% 71.3%
PROVIDEMC L 0,0 3. 5% 3.9% 26,5%
PLUIDAHLEL 1.1% 595 7% 7L.9%
LUILICUHRA L, % 3,75 &, % ws,3%
QUINTA RIORMEL X B 0% 10,5% &2 1%
[RECOLETA 1.5% 11,09 12, 4% 57,69
REMICE 15% 16 6% 19,2% 80, 5%
R4 JOSOUIN 11% 5.I% T 4% 7L 6%
FZH TATEHEL T.2% T.15 o Erhs
SAN RAMON 4 5 12, 4% 16,7% 83,3%
WITACURL 3, 7% 0,74 445 5,65
Provincia de SANTIAGD 1% 7 6% 9.8% o0, 3%
Riegicn METRIOPOLITAMNE 4% &, 2% 10, &% 50.4%
—

® Fuente: Encuesta de caracterizacion socioeconémica nacional, CASEN 2006 Regién Metropolitana,
Ministerio de Planificacion. (www.mideplan.cl).
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Anexo H: Flujo de Caja anual

PERIODO (afo) 0 1 2 3 4 5
Ingresos

Servicios de Asesoria (pago fijo) $0 $2.250.000 $9.000.000 $22.500.000 $ 36.000.000 $ 72.000.000
Servicios de Asesoria (pago variable) $0 $0 $2985625 $7.025.000 $17.562.500 $ 56.200.000
Publicidad en pagina Web $0 $0 $0 $2.570.400 $ 5.140.800 $5.140.800
Cursos de Capacitacion $0 $0 $0 $2.991.975 $ 4.188.765 $ 5.983.950
TOTAL INGRESOS

OPERACIONALES $0 $2.250.000 $11.985.625 $35.087.375 $ 62.892.065 $ 139.324.750
Costos 0 0 0 0 0
Pago Mensual por pagina Web $0 $0 $0 -$ 88.000 -$ 132.000 -$ 132.000
Pago a Administrador Web $0 $0 $0 -$ 800.000 -$ 1.200.000 -$ 1.200.000
Pago a Director Centro $0 -$12.000.000 -$12.000.000 -$ 12.000.000 -$ 12.000.000 -$ 12.000.000
Pago a Secretaria $0 -$2.880.000 -$2.880.000 -$2.880.000 -$ 2.880.000 -$ 2.880.000
Arriendo Oficina $0 -$2.080.000 -$1.920.000 -$ 1.920.000 -$ 1.920.000 -$ 1.920.000
Servicios Bésicos $0 -$2.160.000 -$2.160.000 -$2.160.000 -$2.160.000 -$ 2.160.000
Pago a Consultores $0 $0 -$2.000.000 -$8.000.000 -$ 14.000.000 -$ 30.000.000
Pago a alumnos memoristas $0 -$ 850.000 -$2.000.000 -$5.000.000 -$ 8.000.000 -$ 16.000.000
Publicidad sitio Web CASEMYP $0 $0 $0 -$12.852.000 -$25.704.000 -$ 25.704.000
Arriendo Salas Capacitacion $0 $0 $0 -$1.600.000 -$ 2.240.000 -$ 3.200.000
Pago a profesores capacitaciones $0 $0 $0 -$1.120.000 -$ 1.568.000 -$ 2.240.000
Pago cédigo SENCE $0 $0 $0 -$ 272.000 -$ 380.800 -$ 544.000
Costo Ferias Expositivas $0 $0 $0 $0 -$111.882.000 -$ 111.882.000
TOTAL COSTOS OPERACIONALES $0 -$19.970.000 -$22.960.000 -$48.692.000 -$ 184.066.800  -$ 209.862.000
Inversion 0 0 0 0 0
Publicidad $0 $0 -$15.000.000 $0 $0
Mobiliario -$2.020.440 $0 $0 $0 $0 $0
Iniciacion -$ 500.000 $0 $0 $0 $0 $0
Capital de Trabajo -$ 19.732.845 $0 $0 $0 $0 $0
Total Inversion -$ 22.253.285 $0 $0 -$15.000.000 $0 $0
Total Egresos (Margen sin -$ 22.253.285 -$ 19.970.000 -$22.960.000 -$ 63.692.000 -$ 184.066.800 -$ 209.862.000
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Impuestos)

Impuestos 0 0 0 0 0
Depreciacion Muebles $0 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000
Valor muebles $0 $0 $0 $0 $0 $0
Depreciacién equipos

computacionales $0 $ 259.333 $ 259.333 $ 259.333 $ 259.333 $ 259.333
Valor Sistemas $0 $0 $0 $0 $0 $0
Saldo a Impuestos $0 -$18.039.333 -$11.293.708 -$28.923.958 -$ 121.494.068 -$ 70.856.583
Impuesto Devengado $0 -$3.066.687 -$1.919.930 -$4.917.073 -$20.653.992 -$12.045.619
Impuesto acumulado $0 -$21.749.063 -$50.404.603 -$86.796.726 -$ 243.862.580 -$ 460.859.755
Impuesto efectivo PPM $0 $ 22.500 $ 119.856 $ 350.874 $ 628.921 $ 1.393.248
Impuesto p.m. acumulado $0 $ 22.500 $882.900 $3.446.815 $9.527.199 $20.028.515
Ajuste p.m. acum- devengado

acumulado $0 -$21.726.563 -$49.521.703 -$83.349.911 -$ 234.335.381 -$ 440.831.240
Impuesto a la Renta a Pagar $0 $ 22.500 $119.856 $ 350.874 $ 628.921 $1.393.248
Flujos acumulados periodo anterior $0 $0 $2.249.868 $7.556.888 $ 14.392.884 $ 53.268.409
Saldo Flujo de Caja -$ 22.253.285 -$17.896.833 -$8.803.984 -$20.896.197 -$ 106.352.264 -$ 16.074.926
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Anexo I: Saldos flujos de caja mensuales

-$ 100.869.063

Periodo (mes) Saldo Flujo de Caja
0 -$ 22.253.285
1 -$ 1.756.611
2 -$ 1.596.611
3 -$ 1.596.611
4 -$ 1.596.611
5 -$ 1.596.611
6 -$ 1.946.611
7 -$ 1.596.611
8 -$ 1.596.611
9 -$ 1.596.611
10 -$ 1.596.611
11 -$ 1.596.611
12 $ 175.889
13 -$ 179.053
14 -$ 1.596.611
15 -$ 1.596.611
16 -$ 1.596.611
17 -$ 1.596.611
18 $ 948.389
19 $ 1.125.590
20 -$ 471.021
21 -$ 1.596.611
22 -$ 1.596.611
23 -$ 1.596.611
24 $ 948.389
25 $2.911.361
26 $1.314.750
27 -$ 281.862
28 -$ 1.596.611
29 -$1.707.611
30 $ 2.382.389
31 -$ 12.468.976
32 -$ 3.416.927
33 -$ 3.416.927
34 -$ 3.416.927
35 -$ 3.416.927
36 $2.218.073
37 $5.914.333
38 $ 2.497.406
39 -$ 919.522
40 -$ 3.416.927
41 -$ 3.416.927
42 $ 3.763.073
43
44

-$ 3.416.927
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45 -$ 3.416.927
46 -$ 3.416.927
47 -$ 3.416.927
48 $ 3.763.073

49 $ 14.566.541
50 $11.149.613
51 $ 7.732.686
52 $ 4.315.759

53 $ 898.832

54 $ 10.841.905
55 -$ 90.236.627
56 -$ 3.416.927
57 -$ 3.416.927
58 -$ 3.416.927
59 -$ 3.416.927
60 $ 38.324.073
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Anexo J: Aportes externos requeridos

Periodo (meses)

Aportes externos requeridos

0 $ 22.253.285
1 $1.756.611
2 $1.596.611
3 $1.596.611
4 $1.596.611
5 $1.596.611
6 $1.946.611
7 $1.596.611
8 $1.596.611
9 $1.596.611
10 $1.596.611
11 $1.596.611
12 $0

13 $ 179.053
14 $1.596.611
15 $1.596.611
16 $1.596.611
17 $1.596.611
18 $0

19 $0

20 $ 471.021
21 $1.596.611
22 $1.596.611
23 $1.596.611
24 $0

25 $0

26 $0

27 $ 281.862
28 $1.596.611
29 $1.707.611
30 $0

31 $ 12.468.976
32 $ 3.416.927
33 $ 3.416.927
34 $ 3.416.927
35 $ 3.416.927
36 $0

37 $0

38 $0

39 $ 919.522
40 $ 3.416.927
41 $ 3.416.927
42 $0

43 $ 100.869.063
44 $ 3.416.927
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45 $ 3.416.927
46 $ 3.416.927
47 $ 3.416.927
48 $0
49 $0
50 $0
51 $0
52 $0
53 $0
54 $0
55 $ 90.236.627
56 $ 3.416.927
57 $ 3.416.927
58 $ 3.416.927
59 $ 3.416.927
60 $0
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Anexo K: Integrantes Mesa Productiva de Fomento Territorio Santiago
Centro

Representantes privados del territorio (empresarios):
oSr. Victor Molina, Administrador Mall del Mueble
oSr. Ricardo Cheuque, Vice Presidente de ASIMC
oSra. Ménica Lobos, Presidenta de EMPREMUJER
oSra. Ingrid Abarca, Directora Comercio Franklin
oSra. Yolanda Arancibia, Presidenta de AGRETEX
oSr. Julio Céadiz, Presidente CC Independencia
oSr. Pedro Ledn, Presidente CD Barrio A. Prat

oSr. Chaquib Sufan, Director de la CONUPIA

oSr. Héctor Castillo, Presidente de FEASIN

oSr. EImo Moreno, Facultad Economia y Negocios

Representantes de los gobiernos locales y de los Alcaldes de los Municipios
(encargados de las OFP):

oSra. Gladys Flores, Municipio de Independencia
oSr. Jorge Varas, Municipio de La Granja

oSr. Aimagro Valdivia, Municipio de Santiago
oSr. Rafael Vargas, Municipio La Pintana

oSra. Myriam Allende, Municipio San Ramén

Representantes de la Institucionalidad Publica de fomento productivo:
oSra. Ximena Molina, DRMS SERCOTEC

oSra. Carla Gonzalez, DRMS SERCOTEC

oSr. Jaime Rivera, DRMS SENCE

116



Anexo L: Demandas escenario critico de evaluacién del proyecto.

Figura 31. Grafico demanda por servicios de asesoria

Demanda por Servicios de Asesoria
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Fuente: elaboracion propia

Figura 32. Grafico de demanda por servicios de publicidad en pagina Web
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Fuente: elaboracion propia

Figura 33. Grafico demanda por servicios de capacitacion

Demanda por Servicios de Capacitacion
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Fuente: elaboracion propia
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