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PROLOGO

En un mundo donde las dinamicas globales a menudo dejan en la periferia a comunidades
alejadas de los grandes centros urbanos, resulta imperativo contar con herramientas que
empoderen a esos territorios para que desarrollen sus propios caminos hacia un futuro
sostenible. La regién de Aysén, con su riqueza natural y cultural, representa un claro ejemplo
de un espacio con un potencial inmenso, pero también de los desafios que enfrenta para
construir un tejido econémico y social que respete sus particularidades.

Esta guia ha sido creada para fortalecer el ecosistema de emprendimiento regional, ofreciendo
un material préctico y accesible que permite a facilitadores y emprendedores construir juntos
un desarrollo econdmico justo y acorde con las realidades locales. No se trata solo de un
compendio de conocimientos tedricos, sino de una herramienta viva que conecta el conoci-
miento con la practica, disefiada para ser utilizada en los lugares mas remotos donde los
recursos y la formacion son limitados.

Esta guia es un puente que facilita a cada emprendedor descubrir, aprender y aplicar concep-
tos que transformen su entorno, sin importar donde se encuentre. Para los facilitadores,
proporciona una metodologia clara y efectiva para guiar a los emprendedores de manera
profesional, asegurando que los avances logrados sean sostenibles a largo plazo.

Los cuatro tomos que la conforman han sido cuidadosamente disenados para fomentar un
pensamiento emprendedor que va més alla de la simple ejecucion de ideas, integrando la
capacidad de visualizar, planificar y adaptarse a los desafios de un entorno dinamico. Al ser de
libre disposicion, esta guia representa un avance importante en la democratizacién del conoci-
miento, rompiendo barreras econémicas y geogréficas para llevar el aprendizaje a las comuni-
dades que més lo necesitan, potenciando su impacto y evitando que queden relegadas.

El enfoque de la asociatividad es otro pilar fundamental de este material. Si bien la guia no se
centra exclusivamente en este modelo, ofrece una vision valiosa sobre cémo la colaboracion y
las alianzas pueden convertirse en estrategias clave para el éxito empresarial en regiones
como Aysén. Es en la union de esfuerzos, en la sinergia entre personas y proyectos, donde
reside el verdadero potencial de transformacion.

En definitiva, esta guia no solo es un recurso valioso para Aysén, sino también un modelo que
puede ser replicado en otros territorios que comparten la vision de un desarrollo local préspe-
ro, basado en el respeto mutuo y en la conexion profunda con el entorno. Porque al final del
dia, como bien lo expresa este esfuerzo colectivo, el éxito de nuestras sociedades depende de
la capacidad de sus individuos para construir, juntos, un futuro mas justo, feliz y sostenible.

Macarena Pola Manriquez
Coordinadora Red Pro Emprendimiento e Innovacidn de Aysén (2023 — 2024)
Coyhaique, agosto 2024
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* EMPRENDIIENTO
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iHola!

Ya sea que estés emprendiendo, considerando hacerlo,

o simplemente sientas curiosidad por este desafiante y
transformador camino, queremos acompanarte y apoyarte.
Sabemos los grandes esfuerzos que esto implica, por eso hemos
creado esta guia de 4 tomos orientados a emprendedoresy 1 a
facilitadores que acompafnan a emprendedores, dénde explicamos
y ejemplificamos conceptos clave de manera accesible y
entretenida, en el contexto de nuestra hermosa Regién de Aysén.

El aprendizaje es un camino interminable, donde el estudio vy la
practica constantes te abrirdn a nuevas comprensiones, ayudando
a evolucionar tu negocio y tu capacidad emprendedora dfa a dia.
Te deseamos lo mejor y esperamos que el impacto que generes
transforme positivamente tu vida, la de los tuyos y la de la
sociedad en general.

INNOVACION . =g
e

¢, Quienes somos

y hacia dohde

el
W N

q Encontraras esta lupa en algunos titulos, significa que al final del tomo habran preguntas para ejercitar lo aprendido.
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1. Produccion de valor

1. PRODUCCION DE VALOR

Dentro del modelo de negocios Canvas, la produccidn de valor emerge como el espacio donde se
desarrolla la elaboracién del producto o servicio. Aqui, nos sumergimos en el proceso fundamental
del negocio, examinando los recursos clave, las actividades clave y las alianzas clave que dan
forma a la propuesta de valor de una empresa. Este andlisis estratégico nos permite comprender
cémo cada elemento contribuye a la elaboracion de los productos o servicios y como la
colaboracidn inteligente y la gestidn eficiente de recursos son esenciales para el éxito comercial.

1.1. Recursos clave

EL CASO DE SOFIiA

En Puerto Guadal, Sofia crecié rodeada de
colmenas vy la dulce fragancia de la miel que

su familia producfa desde generaciones atras.
Fascinada por el apasionante mundo de las
abejas y enamorada del sabor Unico de la miel,
Soffa decidié llevar la tradicion familiar a un
nuevo nivel y emprender su propio negocio de
venta de miel. Comenzd con la produccion y
venta de miel embotellada, pero pronto se dio
cuenta de que, para destacar en un mercado tan
competitivo, necesitaba ofrecer algo mds que el
producto convencional. Después de investigar y
explorar nuevas ideas, encontrd su oportunidad:
la miel en panal.

Con esta innovadora propuesta, Soffa no solo
estaba ofreciendo miel, sino una experiencia
sensorial completa, desde |la textura suave y
cristalina hasta la presentacién natural y fresca

del panal. En un atractivo envase que permite su
transporte y mantiene intacto un pequeno trozo
de panal con su miel.

A pesar de querer ahorrar en equipos modernos
y eficientes para la extraccidn, Soffa se dio
cuenta de que el producto no se veia bien con
los instrumentos que tenfa y se demoraba
mucho en realizar el producto, decidiendo invertir
finalmente en los equipos que necesitaba. La
ubicacion de las colmenas en dreas rurales con
abundante flora silvestre garantizaban la alta
calidad y pureza de la miel. Ademds, el cuidado
y mantenimiento constante de las colmenas
aseguraban la salud y productividad de las
abejas. Sofia se esforzd por crear una marca
sdlida y atractiva que destacara la calidad y la
autenticidad de su producto. Utilizé estrategias
de marketing digital y tradicional para promover
su miel en panal, resaltando sus caracteristicas
Unicas y los beneficios para la salud.




Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 1. Produccidn de valor

Ahora, reflexionemos con este caso y respondamos las siguientes preguntas:
e ;Qué se hizo bien?
e ;Qué se pudo hacer mejor?

Todos los negocios requieren elementos esenciales para producir y desarrollar sus productos

o servicios. Estos recursos pueden ser tangibles, como instalaciones y maquinaria, asi como
intangibles, como conocimientos especializados y propiedad intelectual. Los recursos clave son
mucho mas que simples herramientas; son los activos, capacidades y ventajas competitivas que
permiten que una empresa crezca y prospere. Reconocer, gestionar y aprovechar eficazmente
estos recursos es esencial para lograr un éxito duradero en el entorno empresarial actual.

1.1.1. ;Qué hace gque un recurso sea «clave»?

Un recurso se considera «clavercuando cumple
con alguno(s) de los siguientes criterios (tdmalo
cémo referencia ya que dependerd de tu vision):

a) Esencial para la operacion. El recurso
es necesario para el funcionamiento
fundamental de tu negocio y para ofrecer lo
que prometes a tus clientes.

b) Impacta los resultados. El recurso tiene un
impacto directo en la eficiencia, los ingresos,
los costos o la innovacidn de tu empresa.

c) Dificil de replicar. Ofrece una ventaja
competitiva sostenible, ya que es dificil para
otros replicar o imitar.

d) Aporta valor distinguido. Contribuye de
manera significativa a la propuesta unica
de tu negocio, lo que te diferencia en el
mercado.

1.1.2. Categorias de recursos clave

A continuacidn te presentamos seis categorias en las cuales se pueden clasificar los recursos
clave:

a) Recursos fisicos. Estos activos tangibles constituyen el equipamiento fisico de tu
empresa. Incluyen cualquier cosa palpable que necesitas para llevar a cabo tus
Noperaciones y generacién de resultados.

Algunos recursos clave fisicos, fundamentales para la elaboracién de productos y
servicios, incluyen las instalaciones y espacios, la maquinaria y equipos, los vehiculos, el
inventario, la infraestructura tecnoldgica, las herramientas y suministros, los muebles y
mobiliario, el equipamiento de produccidn, los equipos de laboratorio, el equipo médico,
el equipamiento de entretenimiento, la maquinaria agricola, el equipo de construccion,
el equipamiento deportivo, el equipo de restaurante, el equipo de fabricacidn, el
equipamiento de transporte, y los dispositivos de seguridad, entre otros, siempre
dependiendo del contexto de la empresa.
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b) Recursos humanos. Los recursos humanos son los individuos detras de la magia, aquellos
Q) con conocimientos especializados, habilidades y experiencia que son vitales para la
ejecucién exitosa de tus ideas.

Los recursos humanos clave, vitales para el funcionamiento y éxito de diversas empresas,
incluyen el equipo directivo y ejecutivo con su experiencia estratégica, los empleados
operativos que ejecutan tareas fundamentales, los expertos en tecnologia que impulsan
la innovacidn, los profesionales de marketing y ventas que conectan con los clientes, los
investigadores y desarrolladores que crean productos Unicos, los expertos en servicio al
cliente que garantizan satisfaccidn, los colaboradores externos como consultores y socios
estratégicos que aportan conocimientos especializados, y los lideres que inspiran y guian
a todo el equipo hacia los objetivos comerciales, entre otros, siempre dependiendo del
contexto de la empresa.

c) Recursos intelectuales. Estos recursos se refieren a los conocimientos que tu empresa ha
Q) desarrollado o adquirido. Esto incluye propiedad intelectual y know how (saber hacer).

Los recursos clave intelectuales, fundamentales para el valor y la diferenciacién de
muchas empresas, abarcan la propiedad intelectual como patentes, marcas registradas
y derechos de autor que protegen la innovacion, los secretos comerciales que otorgan
ventaja competitiva, las bases de datos y conocimientos acumulados que apoyan la
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toma de decisiones, las formulas y procesos Unicos que distinguen la produccidn, las
metodologias y sistemas desarrollados internamente que mejoran la eficiencia, los
disenos y prototipos que representan la creatividad, y la experiencia y conocimientos de la
fuerza laboral que impulsan la calidad y la resolucién de problemas, entre otros, siempre
dependiendo del contexto de la empresa.

Iisertor  Disposican depdging  Formubs  Dotos  Revior  Vato  Ayvde () Jwdeses haied

Ganaderia Valle Verde )

d) Recursos financieros. Los recursos
Q) financieros son esenciales para soportar
Vel desarrollo de una empresa desde la

etapa inicial hasta la expansién. Tener
acceso a recursos liquidos respalda tanto
el arranque como la operacién continua,
permitiendo afrontar imprevistos y
aprovechar oportunidades estratégicas sin
demora. Desde cubrir costos operativos
hasta invertir en investigacién y desarrollo,
la liquidez asegura la flexibilidad financiera
para navegar los altibajos del mercado y
mantener la agilidad empresarial.

Estos recursos financieros clave respaldan el funcionamiento y crecimiento de las
empresas. Incluyen el capital inicial para iniciar el negocio, préstamos y lineas de crédito
para flexibilidad financiera, ingresos generados por ventas y servicios, inversiones

de accionistas y socios, reservas para amortiguar riesgos, fondos para expansion y
desarrollo, y la liquidez para afrontar gastos inmediatos y aprovechar oportunidades
estratégicas.

Ligquidez es contar con dinero rapido para gastos cercanos en el tiempo.
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Oportunidadfasociativa

Obtener financiamiento adicional y respaldar el crecimiento empresarial a través
de asociaciones con inversionistas o fondos de capital de riesgo alineados con el

propdsito de la empresa.

e) Recursos de red. En el mundo empresarial, quién conoces puede ser tan valioso como lo
que sabes o tienes. Los recursos de red incluyen relaciones con todo tipo de stakeholders,
cémo socios, proveedores, clientes y mentores.

Los recursos de red clave, fundamentales para el crecimiento y la colaboracion
empresarial, abarcan las relaciones con clientes que impulsan ventas repetidas, las
conexiones con proveedores que garantizan suministros confiables, las alianzas
estratégicas que amplian el alcance del negocio, las colaboraciones con otras empresas
que permiten innovacidn conjunta, los mentores y asesores que ofrecen orientacidn
experta, las conexiones con inversores y financiadores que facilitan la inversion, las
asociaciones industriales que proporcionan conocimientos sectoriales, y las conexiones en
plataformas y redes sociales que impulsan la visibilidad y el alcance, entre otros, siempre
dependiendo del contexto de la empresa.

Por ejemplo, en el sector de Arroyo el Gato, Ganaderia
del Valle Verde destaca en la cria de ganado bovino
para carne. Han aprovechado recursos de red clave
para su crecimiento, como relaciones sdlidas con
clientes, conexiones confiables con proveedores,
alianzas estratégicas con otras empresas,
colaboraciones para innovacion, asesoramiento de

mentores, conexiones con inversores, participacion en
asociaciones industriales y presencia en plataformas y
redes sociales. Estos recursos han sido fundamentales
para su éxito continuo en el mercado ganadero.

Oportunidadfasociativa

Los recursos de red nos invitan a considerar que todo recurso clave puede ser obtenido
o potenciado por las redes a las cuales podamos acceder.

d) Recursos digitales. En el contexto histdrico actual, los recursos digitales clave se han
convertido en elementos esenciales para el éxito de las empresas en todos los sectores.
Estos recursos se refieren a los activos y herramientas digitales fundamentales que las
empresas utilizan para operar, competir y crecer en el entorno en linea.

Dentro de estos recursos podemos contar con:

- Sitio web. Es esencial para la presencia en linea de una empresa, ya
gue constituye su principal carta de presentacion. A través de él, se
proporciona informacidn detallada sobre productos, servicios, datos
de contacto y otras caracteristicas relevantes, ofreciendo un nivel de
profundidad que supera a otros medios como las redes sociales.

[
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El sitio web no reemplaza las redes sociales, sino que se complementan.

Plataformas de comercio electrdnico. Si la empresa vende productos en
linea, contar con una plataforma de comercio electrénico sélida y facil de
usar es crucial.

Sistemas de gestion empresarial (ERP). Estos sistemas integran y
automatizan procesos empresariales clave, como contabilidad, inventario y
recursos humanos, lo que aumenta la eficiencia operativa.

- Sistema para manejo de relacién con clientes (CRM). Sistemas que
permiten coordinar eficientemente las practicas y estrategias que las
empresas emplean para gestionar y analizar las interacciones a lo largo del

ciclo de vida del cliente, teniendo como objetivo mejorar las relaciones de
servicio al cliente, facilitar la retencién de clientes y promover el crecimiento
de las ventas.

Herramientas de analisis web. Permiten rastrear y analizar el trafico del
sitio web, el comportamiento de los usuarios y otras métricas importantes
para mejorar la toma de decisiones y la optimizacidn del sitio.

Software de marketing digital. Incluye herramientas para la gestién de redes sociales,
publicidad en linea, marketing por correo electrénico, SEO (Search Engine
Optimization) y otras estrategias de marketing digital.

- Plataformas de colaboracién y comunicacion. Como herramientas de
videoconferencia, mensajeria instantdnea y colaboraciéon en documentos en
linea, que facilitan la comunicacidn y el trabajo en equipo tanto interna
como externamente.

Seguridad informatica. Incluye herramientas de proteccidn contra virus,
malware, ataques cibernéticos y otras amenazas para garantizar la
seguridad de los datos vy la privacidad de los clientes.

&
G

- Sistemas de almacenamiento en la nube. Permiten el almacenamiento
seguro y accesible de datos importantes, facilitando la colaboracion vy el
acceso remoto a la informacion.

By
OB e
©ght

Redes sociales. Facilitan la interaccidn y el compromiso con los clientes,
permitiendo la promocién de productos, la atencidn al cliente y la
construccién de una comunidad en linea alrededor de la marca.



Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 1. Produccidn de valor

Las herramientas digitales optimizan la comunicacion y

coordinacion empresarial, simplificando el contacto inicial, el
seguimiento y la evaluacion de resultados de colaboraciones.

1.1.3. Clasificacidon de los recursos clave

Los recursos clave pueden dividirse en dos categorias:

a) Recursos clave primarios. Estos son absolutamente esenciales para tu propuesta de valor
y la operacidn basica de tu negocio. Si desaparecieran, tu empresa simplemente no podria
funcionar.

Por ejemplo, en el sector de Arroyo el Gato, Ganaderia del Valle Verde destaca en la cria
de ganado bovino para carne. Para su funcionamiento esencial, dependen de recursos
primarios como terrenos de pastoreo, agua, personal de manejo de ganado, equipos de
transporte, instalaciones de procesamiento y capital inicial. Sin estos recursos, la empresa
no podria operar.

Oportunidadfasociativa
Establecer alianzas estratégicas con proveedores especializados para asegurar la

calidad y competitividad en el suministro de insumos criticos.

b) Recursos clave secundarios. Aunque no son absolutamente esenciales, estos recursos
aun tienen un impacto significativo en tu negocio. Pueden mejorar la eficiencia, la calidad
o la experiencia del cliente.

Por ejemplo, destaca en la cria de ganado bovino para carne. Ademas de los recursos
clave primarios, la empresa se beneficia de recursos secundarios que mejoran la eficiencia

y la calidad, como tecnologia de monitoreo del ganado, sistemas de gestion de inventario,
capacitacion del personal y mejoras en las instalaciones de procesamiento. Estos recursos
tienen un impacto significativo en la operacidn y la experiencia del cliente.

1.1.4. Cuello de botella

El concepto de «cuello de botella» se refiere a cualquier punto en los procesos de una
empresa donde la capacidad de trabajo se ve limitada, ralentizando el flujo general de
dicha linea de trabajo. Este fenémeno suele afectar a recursos clave como maquinaria,
personal especializado o etapas especificas del proceso, que tienen una capacidad limitada
y restringen la eficiencia del conjunto de actividades. Identificar estos cuellos de botella es
crucial porque permite focalizar nuestras intervenciones, ya sea mediante contrataciones,
inversiones o modificaciones en los procesos, para eliminar o aliviar esas limitaciones. De
este modo, la empresa puede evolucionar de manera mas eficiente y fluida.

(<)
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Mayores dificultades Menores dificultades
para ejecutar | para ejecutar

Mejoras

Elaboracién propia.

Por ejemplo, Michdn, una emprendedora que vende comida para gatos online, enfrenta
retrasos en las entregas debido a la creciente demanda. Identifica la capacidad de entrega

como el cuello de botella y considera abrir una tienda fisica o utilizar servicios de taxis
para mejorar la distribucidn y seguir creciendo.
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1.1.5. Caso asociativo

La colaboracion entre el Laboratorio
Creativo de la Universidad y Cerveceria
Patagd es un ejemplo destacado

de asociatividad con un impacto
significativo en los recursos clave.

Todo comenzd cuando Cerveza
Patagd, una cerveceria artesanal
local, enfrenté un desafio en su
proceso de envasado de cerveza en
growlers (botellones de 2 y 3 litros).
Tradicionalmente, llenar growlers con
cerveza carbonatada puede resultar en
la pérdida de carbonatacion y espuma
debido a la presiéon atmosférica. Esto
llevd a la busqueda de una solucidn
que permitiera llenar los growlers

de manera eficiente y sin pérdida de
carbonatacion.

En ese momento, Cerveceria Patagd
recurrio al Laboratorio Creativo de la
Universidad, un espacio de fabricacién
digital y colaborativo, para buscar una
solucion innovadora. Trabajando en
conjunto, ingenieros y disenadores

del Laboratorio Creativo colaboraron
estrechamente con el equipo de
Cerveceria Patagd para desarrollar un
adaptador de llenado isobarico (que
mantiene la presiéon) de los growlers,
que permite llenar los envases sin
perder la carbonatacion ni la calidad de
la cerveza. El adaptador desarrollado
une la boca de growler con la salida de
la llave de cerveza sin dejar espacios.
Cabe destacar que el desarrollo
realizado por el Laboratorio Creativo
para Cerveceria Patagd fue gratuito,
como parte de su mision de apoyar la
innovacion y el emprendimiento local.

Para Cerveceria Patago, la
colaboracién con el Laboratorio
Creativo les proporciond acceso a
conocimientos técnicos especializados
y tecnologia de fabricacién avanzada,

1. Produccion de valor

que de otra manera no hubieran tenido.
Esto les permitié resolver un problema
técnico crucial en su proceso de produccidn
y mejorar la calidad de su producto final.
Ademas, el uso de impresién en 3D

como parte del proceso de desarrollo del
adaptador de llenado isobarico ilustra la
aplicacién de tecnologia de vanguardia en la
solucion de problemas de la vida real.

Por otro lado, para el Laboratorio Creativo
de la Universidad, esta colaboracién
representd una oportunidad para aplicar su
experiencia y capacidades en el desarrollo
de soluciones practicas para la industria
local, posiciondandolo como desarrollador de
soluciones para el ecosistema empresarial.
Ademas, les permitid establecer una relacién
sdélida con una empresa local, lo que did
paso a nuevas colaboraciones y proyectos
conjuntos.

Asi vemos como la asociatividad entre el
Laboratorio Creativo de la Universidad

y Cerveceria Patagd tuvo un impacto
significativo en los recursos clave

la Cerveceria Patagd y potencid el
posicionamiento y relacionamiento del
Laboratorio Creativo, al permitir la resolucidn
de un desafio técnico especifico y fomentar
la colaboracidn y la innovacion en el ambito
local.

e ,;Qué claves de la asociatividad (modelo
Gueneau-Marfan) estdan implementadas
en este caso?

e ,;Crees que hay alguna otra organizacidn
con la que Cerveceria Patago se podria
haber aliado para satisfacer la necesidad
que tenia?

11
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1.2. Actividades clave

EL CASO DE VICTOR cliente. Como resultado, el equipo de MarVeloz
se convirtié en experto en brindar experiencias
memorables a los pasajeros, lo que contribuyd a
mejorar la reputacién de la empresa y a aumentar
la fidelidad de los clientes.

Victor, un emprendedor audaz y amante del mar,
fundé MarVeloz, una empresa de transporte de
pasajeros en lancha rapida en la escénica Regidn
de Aysén. Con una visién clara y determinacion,

Victor se propuso ofrecer un servicio de Estos desafios y errores iniciales sirvieron como
transporte 4gil y eficiente que satisficiera las lecciones valiosas para Victor y su equipo. Al
necesidades de la industria acuicola local. reconocer y abordar activamente estas dreas de

mejora, MarVeloz pudo convertir las dificultades
en oportunidades de crecimiento y fortalecer su
posicidon como lider en el transporte maritimo de
pasajeros en la Regidn de Aysén.

Para materializar su vision, Victor realizé
inversiones estratégicas en lanchas de alta
velocidad, disenadas para navegar por las aguas
desafiantes de la regién de manera segura y
eficiente. Sin embargo, en un principio, subestimd

la importancia del mantenimiento regular de Ahora, reflexionemos con este caso y respondamos
las embarcaciones. Este descuido resultd en las siguientes preguntas:

problemas mecanicos recurrentes y retrasos e ;Qué se hizo bien?

en los viajes, lo que afectd la reputacion de

MarVeloz e ;Qué se pudo hacer mejor?

Al darse cuenta de su error, Victor actud
rapidamente para remediar la situacién. Contratd
a un equipo de expertos en mantenimiento
maritimo y establecié un programa de
mantenimiento preventivo riguroso. Las
embarcaciones fueron sometidas a inspecciones
regulares y se implementaron medidas para
prevenir futuras averfas. Esta iniciativa no

solo mejord la fiabilidad del servicio, sino que

también fortalecid la confianza de los clientes en e CAPAGITACION
. ! PARA EL EQUIPO

MarVeloz.

Otro desafio al que se enfrentd Victor fue la falta E]@

de un enfoque claro en la atencidn al cliente. En "@_

sus inicios, el equipo de MarVeloz carecfa de ‘2&'

capacitacion en servicio al cliente y, en ocasiones, c},&“ﬁ%&fﬂo? S—

los pasajeros se quejaban de la falta de cortesia
y profesionalismo. Esto tuvo un impacto
negativo en la imagen de la empresa y afectd su
capacidad para retener clientes.

Consciente de la importancia de una atencion
al cliente excepcional, Victor invirtié en la
capacitacion de su equipo. Se enfocé en
desarrollar habilidades de comunicacion y
servicio al cliente, y promovié una cultura
organizacional centrada en la satisfaccion del
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Las actividades clave son las tareas centrales y fundamentales que una empresa debe llevar a
cabo para entregar su propuesta de valor, mantener sus operaciones y alcanzar sus objetivos
estratégicos. Estas actividades varian segun el tipo de negocio y su modelo operativo, pero todas
las empresas poseen actividades que son esenciales para el funcionamiento exitoso de estas.

Una actividad se puede considerar clave cuando cumple con alguno/s de los siguientes criterios
(témalo cdmo referencia, dependerd de tu visién):

Relevancia estratégica. Contribuye a los objetivos estratégicos de la empresa.
Dependencia y riesgo. Otras actividades dependen de ella y su fracaso es riesgoso.

Recursos necesarios y cumplimiento normativo. Requiere recursos clave y/o debe cumplir con
regulaciones.

En cada uno de los cuadrantes del modelo de negocios CANVAS puedes identificar actividades que son claves.

Oportunidadfasociativa
Establecer procesos estandarizados en colaboracion con otras empresas para mejorar la

eficiencia y la calidad del producto o servicio.

1.2.1. Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta clave en el andlisis estratégico de una empresa,
generado por Michael Porter en su libro ventaja competitiva. La cadena de valor permite
desglosar las actividades que realiza la organizacion en distintas etapas para identificar
dénde se genera valor y cdmo se puede mejorar la rentabilidad.

o
»
o
Q
©
]
o
®
o
o
@
2
3
=
(%]
<

LOGISTICA MARKETING
DE SALIDA Y VENTAS

LOGISTICA

OE ENTRADA OPERACIONES

D
&
o
®
=
e
a
v)
Q
o
Q
Bl
>
=
o
<

Elaboracidn propia a partir de Wallner (2023).
A continuacidn, se explican brevemente cada una de las partes de la cadena de valor:
a) Actividades primarias. Las actividades primarias son aquellas directamente relacionadas
con la produccidn y entrega de un producto o servicio especifico.
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e Logistica de entrada. Esta etapa involucra todas las actividades relacionadas con la
recepcidn de materias primas, insumos y recursos necesarios para la produccion.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el ano en Puerto
Gaviota, supervisa la logistica de entrada asegurando la recepcion oportuna de semillas,

fertilizantes y otros insumos agricolas para su invernadero. Coordinar con los proveedores
es crucial para garantizar la disponibilidad constante de los insumos necesarios y
asegurar que lleguen en condiciones dptimas para su uso en la produccidn.

Oportunidadfasociativa
Alianzas estratégicas con proveedores locales para asegurar suministro constante de

insumos a precios competitivos.

e Operaciones. En esta fase se llevan a cabo las actividades de produccidn, transformacion
y ensamblaje de los productos y servicios.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el afio en Puerto
Gaviota, supervisa personalmente las operaciones en su invernadero, incluyendo la
siembra, riego, cuidado de las plantas y cosecha de hortalizas. Ademds, asegura que se
sigan practicas agricolas sostenibles para mantener la calidad de los productos.

Oportunidadfasociativa
Colaboracion con empresas de tecnologia para automatizacién y monitoreo avanzado.

e Logistica de salida. Aqui se gestionan todas las actividades relacionadas con el
almacenamiento y distribucién de los productos terminados, asi cémo la entrega de
servicios.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el arno en Puerto
Gaviota. Una vez cosechadas las hortalizas, Dona Nonna las empaqueta adecuadamente
y coordina la distribucion a través de camiones refrigerados para mantener su frescura.
También gestiona el almacenamiento adecuado para evitar desperdicios y asegurar la
disponibilidad constante de productos frescos para sus clientes.

Oportunidadfasociativa
Asociacidon con empresas de transporte para entregas oportunas y de calidad.

s
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e Marketing y ventas. Esta fase implica la promocidn de productos y servicios y la
generacién de demanda, asi como la gestidon de las relaciones con los clientes.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el ano en Puerto
Gaviota, utiliza estrategias de marketing local, como volantes y redes sociales, para

dar a conocer su invernadero y los beneficios de sus hortalizas frescas y organicas.
Ademads, mantiene una relacidn cercana con los clientes, ofreciendo muestras gratuitas y
descuentos para fomentar la fidelidad.

Oportunidadfasociativa
Realizar estudios de mercado en conjunto con otras empresas que lleguen a los

mismos segmentos de clientes, esto para identificar oportunidades y tendencias.

e Servicios adicionales. En esta etapa se brindan servicios adicionales que anaden valor al
producto o servicio base, como asistencia técnica, garantias, entre otros.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el arno en Puerto
Gaviota, ofrece a sus clientes recetas y consejos sobre como utilizar las hortalizas de
manera creativa en la cocina. Ademas, proporciona informacién sobre el cultivo y cuidado
de las plantas para aquellos interesados en iniciar sus propios huertos.

Oportunidadfasociativa
Algunos de estos servicios adicionales los pueden brindar otras empresas

especializadas, como las mantenciones.

b) Actividades de apoyo. Las actividades
de apoyo son aquellas que no estan
directamente involucradas en la
produccién o entrega del producto
o servicio final, pero son esenciales
para el funcionamiento eficiente de
la empresa. Proporcionan el soporte
necesario para que las actividades
primarias se lleven a cabo de manera
efectiva.

e Infraestructura de la empresa.
Comprende los recursos fisicos
necesarios para el funcionamiento de la
empresa, como instalaciones, equipos y
tecnologia.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el afno en Puerto
Gaviota. El invernadero de Dona Nonna cuenta con sistemas de riego automatizados,

invernaderos controlados por temperatura y sistemas de iluminacién LED para optimizar
el crecimiento de las plantas, los recursos utilizados y garantizar una produccién continua.

&
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Oportunidadfasociativa
Puedes compartir recursos de infraestructura con otras empresas, en la medida que

tengan capacidad ociosa en ellas.

e Desarrollo de recursos humanos. Se refiere a la gestion del talento humano, incluyendo
Q reclutamiento, formacién y desarrollo del personal.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el ano en Puerto
Gaviota. Dona Nonna capacita a su equipo en técnicas de cultivo organico y buenas

practicas agricolas para garantizar la calidad de las hortalizas y promover un ambiente de
trabajo seguro y colaborativo en su invernadero.

Oportunidadfasociativa
Ofrecer programas de formacion conjunta para empleados, aprovechando el expertise

de otras empresas en areas especificas.

e Desarrollo tecnoldgico. Implica la investigacidn y adopcién de nuevas tecnologias que
quedan mejorar los procesos internos de la empresa.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el afio en Puerto
Gaviota. Dofia Nonna invierte en investigacion de nuevas variedades de semillas y
técnicas de cultivo innovadoras para aumentar la productividad y la calidad de sus
hortalizas. Ademas, utiliza sistemas de gestidon agricola alojado en internet, esto para
monitorear el crecimiento de las plantas y optimizar el uso de recursos.

e Adquisicidén. Se relaciona con la gestidon de compras y suministros para garantizar la
Qdisponibilidad oportuna de los recursos necesarios, y a un precio competitivo.

Por ejemplo, Dona Nonna, quien produce y vende hortalizas todo el ario en Puerto
Gaviota. Dofa Nonna establece relaciones sdlidas con proveedores confiables de
semillas, fertilizantes y otros insumos agricolas para garantizar un suministro constante
de materiales de alta calidad en su invernadero. Adem3s, busca constantemente nuevas
oportunidades de negociacién para obtener precios competitivos y reducir costos
operativos.

Oportunidadfasociativa

Unir fuerzas con otras empresas para realizar compras conjuntas de insumos
en cantidades mayores, lo que facilitaria obtener mejores precios y condiciones

comerciales.
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1.2.2. Carta gantt

Una carta Gantt es una herramienta visual ampliamente utilizada en la gestidn de proyectos
para planificar, programar y dar seguimiento a tareas a lo largo del tiempo.

A continuacidn, te presentamos los pasos clave para crear una carta Gantt de manera
efectiva:

a) Paso 1. Crear una hoja de calculo o software de gestion de proyectos

Si bien puedes hacer tu gantt en una simple hoja de papel, por comodidad te
recomendamos utilizar una hoja de calculo, como Excel, o un software de gestidn de
proyectos, como Microsoft Project o Trello, para crear tu carta Gantt.

En la columna izquierda, lista todas las tareas o actividades por hacer. En la parte
superior, coloca un calendario que abarque el periodo del proyecto.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada

de la Merluza Apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha creado la siguiente hoja en su
computador.

b) Paso 2. identificar tareas y actividades clave

Define las tareas y actividades necesarias para completar tu proyecto.
Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada de la

Merluza Apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha identificado las actividades clave para el
momento de brindar el servicio:

@
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c) Paso 3. Establecer duraciones y plazos

Asigna una duracién estimada para cada tarea y establece plazos realistas.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada de
la Merluza Apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha identificado las actividades clave, los
momentos en que debe realizar cada una y su duracidn:

X X X X X -
HREERERE

d) Paso 4. Asignar recursos y responsables

Designa quién serd responsable de cada tarea y asigna los recursos necesarios, como
personas o materiales. Esto garantiza una distribucién efectiva de las responsabilidades.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada de
la merluza apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha identificado las actividades clave, ha
asignado responsables y recursos necesarios para cada una de ellas:
1. Montaje del puesto
e Responsable: Sofia
e Recursos necesarios: carpa, mesas, sillas, maquinas de preparacion de jugos,
mostrador, suministros (frutas, vasos, pajitas, hielo, etc.) y apoyo de Juan.
2. Atencidn a los clientes
e Responsable: Juan
e Recursos necesarios: personal de apoyo (si es necesario), uniformes, cartelera o
menu con los precios y opciones de jugos disponibles.
3. Gestidn del inventario
e Responsable: Sofia
e Recursos necesarios: lista de inventario, caja registradora, neveras o refrigeradores
para mantener las frutas frescas, sistema de almacenamiento para los suministros.
4. Mantenimiento y limpieza
e Responsable: Juan
e Recursos necesarios: productos de limpieza (detergentes, desinfectantes, trapos),
cubos de basura, agua y suministros para limpieza continua del area.
5. Desmontaje del puesto
e Responsable: Juan
e Recursos necesarios: cajas o contenedores para guardar los suministros, transporte
para llevar el equipo de vuelta a casa, bolsas para desechar los residuos y el apoyo
de Sofia.




Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 1. Produccidn de valor

e) Paso 5. Establecer dependencias.

Define las relaciones entre las tareas. Algunas tareas deben completarse antes de que
otras comiencen. Esto se llama dependencia.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada de la
merluza apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha identificado las siguientes dependencias
entre actividades clave:
e El montaje del puesto debe completarse antes de que comience la atencidén a los
clientes.
La gestidn del inventario requiere que el puesto esté montado y los suministros
estén disponibles.
La atencidn a los clientes puede comenzar una vez que el montaje del puesto esté
casi completo, pero se intensificara una vez que esté completamente montado.
El mantenimiento y la limpieza pueden realizarse de manera continua durante el
evento, pero es esencial que se realice antes de desmontar el puesto.
El desmontaje del puesto sdlo puede comenzar una vez que haya finalizado
la atencidn a los clientes y se hayan realizado el mantenimiento y la limpieza
necesarios.
Estas dependencias aseguran un flujo de trabajo ordenado y eficiente durante todo el
evento.

@Mevluza C\Pa&a@a :

f) Paso 6. Actualizar y seguir el progreso

A medida que avanzas en el proyecto, actualiza la carta Gantt para reflejar el progreso
real. Esto te permitird identificar retrasos y ajustar tu plan seguin sea necesario.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada de
la Merluza Apanada de Puerto Chacabuco. Durante el transcurso del evento, se informd
a los asistentes que, debido a un intenso temporal de lluvia y viento, se modificaria

el horario de atencidn al publico. En lugar de cerrar a las 14:00 horas, como se habia
planeado inicialmente, el cierre se adelanta a las 13:00 horas. Ante esta situacién, Juan
tuvo que ajustar su plan de actividades en el diagrama de Gantt.

s
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g) Paso 7. Comunicar y colaborar.
Comparte la carta gantt con tu equipo y otras partes interesadas. Esto fomenta la
comunicacién y la colaboracidn, lo que es esencial para el éxito del proyecto.

Por ejemplo, supongamos que Juan decide montar un puesto de jugos en la Jornada
de la Merluza Apanada de Puerto Chacabuco. Juan ha mantenido a Soffa, su ayudante,

informada sobre todas las actividades y decisiones pertinentes. Ademas, ha impreso y
ubicado estratégicamente el diagrama de Gantt en un lugar accesible para que ambos
tengan una visién clara de las actividades clave en todo momento.

Crear una carta Gantt es una herramienta valiosa para los emprendedores, ya que les
ayuda a visualizar y gestionar eficazmente sus proyectos, asegurando que todas las tareas
se completen a tiempo y dentro del presupuesto. Con esta herramienta, pueden tomar
decisiones informadas y mantener sus proyectos en el camino hacia el éxito.
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1.2.3. Caso asociativo

La empresa FinBasura surge

como una iniciativa asociativa que
revoluciona el modelo de negocios
del reciclaje en la Regidn de Aysén.
Anteriormente, AysenMejor, una
empresa dedicada al reciclaje en |la
zona, enfrentaba dificultades para ser
rentable debido a los altos costos de
transporte de los materiales hacia la
zona central del pais, lo que afectaba
los margenes del negocio. Adema3s,
dado que el reciclaje implica una

serie de actividades de educaciéon y
sensibilizacidon, AysenMejor realizaba
varias actividades con ese objetivo que
no le reportaban ingresos directos,
utilizando los recursos humanos y
estresando adn mas la rentabilidad.

Al asociarse con otros y crear
FinBasura, analizaron detalladamente
su modelo de negocios, identificando
claramente el origen de los ingresos,
asi como los costos de recursos y
actividades. Esto les brindd una
comprension mas profunda de

su operacion, lo que les permitié
tomar decisiones mdas informadas vy
eficientes. Algunas de las decisiones
fueron una priorizacion y focalizacidn
en las actividades claves que permitian
ingresos.

Esto significd reformular y/o postergar
algunas de las actividades previas
que, si bien apoyan el propdsito de la
empresa en el largo plazo, desviaban
los recursos y socavaban la viabilidad
del negocio.

Ademas, al unir fuerzas con otras
organizaciones, FinBasura gand

1. Produccion de valor

mayor visibilidad y reconocimiento en la
comunidad, lo que incrementd su base de
clientes y su capacidad para negociar con
proveedores y compradores de materiales.

El impacto de la asociatividad para
FinBasura fue significativo. La priorizacion
de actividades claves, asi como la
optimizacion de los procesos logisticos,

la reduccion de los costos de transporte,
mejord los margenes de rentabilidad de la
empresa. Ademas, al tener una red mas
amplia de socios comerciales y una mejor
capacidad de negociacion, FinBasura logré
obtener mejores precios por sus materiales
reciclados y aumentar sus ingresos.

e /;Cuadles eran los desafios mas relevantes
de AysenMejor?

e ,;Qué implicancias tuvo la asociatividad
para las actividades claves de FinBasura?
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1.3. Alianzas clave

En Coyhaique, un joven matrimonio apasionado
por la educacidn y la tecnologia decidié
emprender en El Robot Resorte, un proyecto
innovador: un espacio para realizar talleres
STEAM (Ciencia, Tecnologia, Ingenieria, Arte

y Matemdticas) disenados para desarrollar

el pensamiento creativo de nifios y jovenes
mientras se divierten «jugandon».

Dirigido a nifos y ninas de 5 a 14 anos, este
proyecto buscaba fomentar el aprendizaje
continuo a través de una serie de talleres
tematicos, incluyendo Robdtica Inicial, Robdtica
Avanzada, Club de Robdtica y Programacion,
con una duracién de aproximadamente 1 hora
cada semana.

Con una sdlida formacién como profesores
especializados en tecnologias, el matrimonio
disend cuidadosamente cada taller, integrando
metodologias de juego para mantener el interés
de los participantes y asegurar un aprendizaje
efectivo.

Colaboraron exitosamente con instituciones
educativas locales para promover los talleres
entre los estudiantes y sus familias, ofreciendo
programas extracurriculares que complementen
el curriculo escolar y fomenten el interés en

la ciencia y la tecnologia desde una edad
temprana.

Ademas, establecieron relaciones con empresas
locales interesadas en apoyar iniciativas
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educativas y de desarrollo de habilidades en
la comunidad, lo que les proporciond cierto
respaldo financiero y acceso a recursos
adicionales para promocionar sus talleres.
Sin embargo, no dejaron por escrito algunos
acuerdos con las empresas locales, lo que
dificultd la consolidacién de estas alianzas y
limité el apoyo financiero y de recursos que
podrian haber recibido.

Aunque reconocieron la importancia de trabajar
con autoridades educativas y gubernamentales,
no llevaron a cabo un enfoque proactivo para
establecer estas alianzas desde el principio del
proyecto, lo que habria garantizado un respaldo
institucional mds sdlido y acceso a recursos
adicionales desde el inicio.

A pesar de los desafios encontrados, el
proyecto logré un éxito notable a nivel local.

La comunidad respondié positivamente a los
talleres STEAM, evidenciado por el aumento

en la participacidn de nifios y jévenes. Este
impacto se reflejé en el entusiasmo de los
participantes, asi como en el reconocimiento
que el proyecto gand en la comunidad como una
iniciativa valiosa para el desarrollo educativo y
tecnoldgico de la regidn. Este éxito local sirvid
como una base sélida para futuras expansiones
y colaboraciones, demostrando el potencial

y la relevancia del proyecto en el contexto de
Coyhaique y sus alrededores.

Ahora, reflexionemos
con este casoy
Mochas respondamos las

Gracias ) N
P | siguientes preguntas:

e ;Qué se hizo bien?

e ,Qué se pudo hacer
mejor?
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Las relaciones estratégicas entre empresas, organizaciones o personas, conocidas como alianzas
clave, se establecen con el propdsito de colaborar y aprovechar los recursos y fortalezas de cada
entidad involucrada. Estas alianzas generan beneficios mutuos (econdmicos o estratégicos)

y pueden ayudar a mejorar diferentes aspectos de tu modelo de negocios, cdmo pueden ser:
procesos, acceso a recursos, mejora de propuesta de valor, alcanzar nuevos mercados, mitigar
riesgos, entre otros.

1.3.1. Generacion de valor

Todo acto asociativo debe buscar la generacién de valor para quien lo realiza, ya sea en
términos econdmicos, sociales o medioambientales. Sin embargo, para las empresas,

el ambito econdmico es fundamental para garantizar y maximizar la probabilidad de
continuidad del acto asociativo en el tiempo. En este sentido, incrementar la captura de
utilidades e, idealmente, generar mayor valor para los clientes son justificaciones clave.
Como se destacd en capitulos anteriores de esta Guia, el Modelo Asociativo Gueneau-
Marfan coloca la generacion de valor (LOGRAR generar valor) en el centro del anélisis y la
justificacién del acto asociativo.

LOGRAR

|LOGRAR|
<
HACER
<

CONTENER Y PROTEGER
<

Elaboracién propia.

Por ejemplo, Alejandra, quien tiene un emprendimiento de quesos en Coyhaique, decide
asociarse con Zoé, una emprendedora local que produce mermeladas y chutney con
insumos regionales. Esta colaboracidn le permite ofrecer a sus clientes una propuesta
mas atractiva, combinando quesos con productos Unicos en una canasta que mezcla de

manera sublime los sabores. Asfi, Alejandray Zoé incrementan sus ventas y margenes de
utilidad, fortaleciendo la sostenibilidad econédmica de su emprendimiento en el tiempo.
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1.3.2. Asociacién formal e informal (\

La informalidad en relaciones
empresariales se refiere a colaboraciones,
acuerdos o interacciones que no estan
reguladas por contratos formales o
estructuras legales. Estas relaciones
suelen basarse en la confianza mutua,
relaciones personales y acuerdos
verbales, en lugar de documentos legales
vinculantes.

La informalidad en los actos asociativos
entre empresas o individuos puede
presentar ciertas ventajas y desventajas,
dependiendo de la etapa y situacién de
dicho acto. Inicialmente, esta flexibilidad
permite una rapida adaptacién a

los cambios y desafios imprevistos,
especialmente en un contexto de
dindmicas a pequena escala. Sin embargo,
a medida que estas asociaciones crecen,
la informalidad puede presentar desafios
adicionales. La resistencia al cambio se

vuelve mds evidente debido a la prevalencia
de criterios basados en relaciones personales
en lugar de buenas practicas empresariales
para la sanidad y el crecimiento de la relacién
asociativa. Esto puede dificultar la evolucidon
necesaria para adaptarse a un entorno
empresarial en constante cambio. Ademds, la
posibilidad de exclusién dentro de estas redes
informales puede limitar la participacién de
ciertos individuos, creando grupos cerrados
gue podrian llevar a la discriminacidn y afectar
negativamente la dindmica empresarial.

En este contexto, la transicién hacia una
estructura mas formal puede ser esencial

para aprovechar las ventajas que ofrece en
términos de coordinacidn, control, adaptabilidad
y transparencia a medida que las alianzas
empresariales evolucionan, ademas de ser
necesario para acceder o profundizar de manera
atractiva en mercados.

Por ejemplo, en el barrio comercial de Coyhaique, un tour operador, un hotel, un
restaurante, un café y un espacio cerrado de juegos para nifos decidieron colaborar
para promover el turismo local y ofrecer una experiencia integral a los visitantes. La
informalidad en su asociacion permitié una rapida coordinacion y flexibilidad para
organizar eventos conjuntos, compartir recursos y promocionar sus servicios de manera
conjunta. Sin embargo, a medida que el barrio comercial ganaba popularidad, surgieron
nuevos emprendimientos interesados en unirse a la asociacidn para fortalecer ain mas

la oferta del lugar. Esta expansidon planted desafios adicionales, ya que la informalidad
inicial comenzd a mostrar signos de resistencia al cambio y exclusion. La falta de una
estructura formal dificultaba la incorporacion de nuevos miembros y la toma de decisiones
se volvia mas complicada debido a la prevalencia de relaciones personales sobre criterios
empresariales objetivos. Para superar estos obstaculos y acceder a mercados mas

amplios, el barrio comercial se vio en la necesidad de considerar una transicién hacia una
estructura mas formal, que ofreciera mayor coordinacidn, control y transparencia en sus
operaciones.




Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 1. Produccidn de valor

Existen diversas formas de llevar a cabo la asociatividad formal en el mundo empresarial,
cada una adaptada a las necesidades y objetivos especificos de los participantes, algunas
relevantes son los contratos y los convenios.

Aunque a menudo se utilizan indistintamente, contratos y convenios presentan diferencias
relevantes en su naturaleza y aplicabilidad. Los contratos establecen compromisos
legalmente vinculantes entre partes, mientras que los convenios tienden a reflejar
entendimientos mas flexibles y menos obligatorios.

a) Contratos. Los contratos son acuerdos legalmente vinculantes entre dos o mds partes
que establecen los términos y condiciones de una transacciéon comercial. Implican un
intercambio de bienes, servicios, dinero o derechos, y estan regulados por la ley. Para ser
ejecutables legalmente, los contratos deben cumplir con requisitos como capacidad legal
de las partes, consentimiento mutuo, oferta y aceptacién validas, y una causa licita. En el
contexto de alianzas clave, puede ser usual el uso de estos para formalizar una relacién
cliente—proveedor que implica gran estrategia para el cliente, entre otros.

Por ejemplo, Ivonne, una emprendedora que dirige una empresa de limpieza de casas
con productos ecoldgicos, establece un contrato con un proveedor de insumos ecoldgicos
de limpieza. Ivonne y el proveedor acuerdan que, a cambio de exclusividad en la compra
de sus productos, el proveedor se compromete a asegurar un suministro constante

de insumos sin enfrentar quiebres de stock. Este contrato especifica los términos y

condiciones de la relacién comercial, incluyendo los productos a suministrar, los plazos de
entrega, los precios acordados, y las responsabilidades de ambas partes. Aunque parezca
una simple compra de insumos, para lvonne, el tener mayores certezas con su proveedor,

le permite asegurar el cumplimiento de su oferta a clientes.

b) Convenios. Los convenios son acuerdos formales entre dos o mds partes que establecen
compromisos o acciones a realizar, pero no necesariamente crean derechos o deberes
legalmente vinculantes. Pueden ser mds una expresion de intenciones o una declaracion
de principios. Aungue pueden contener algunas disposiciones legales, la fuerza legal de
un convenio puede variar segun la jurisdiccidn y la naturaleza del acuerdo. Se utilizan
en una variedad de contextos, como acuerdos de colaboracidon, confidencialidad o
entendimiento mutuo.

Por ejemplo, una universidad firma un
convenio con un reconocido cowork
regional. Este acuerdo permite que
los estudiantes de la universidad
accedan a descuentos para utilizar

las instalaciones del cowork. Como

resultado, el cowork experimenta un
aumento en la cantidad de clientes,
mientras que la universidad fortalece
su oferta de valor al brindar a sus
estudiantes acceso a un espacio de
trabajo colaborativo de alta calidad.

&
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1.3.3. Tipos de alianzas segun el origen de las
partes

Las alianzas empresariales pueden jugar un papel relevante en el desarrollo y la expansion
de los negocios, ofreciendo diferentes formas de colaboracién que pueden maximizar el valor
para todas las partes involucradas.

A continuacidn, exploraremos varios tipos de alianzas estratégicas segun el origen de las
partes:

a) Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras. Estas alianzas se establecen
entre empresas que operan en industrias diferentes o en segmentos distintos de la
(\cadena de valor, pero que comparten objetivos comerciales comunes o complementarios.
El propdsito principal es aprovechar las fortalezas y recursos de cada empresa para
lograr beneficios mutuos, como acceso a nuevos mercados, tecnologias o conocimientos
especializados.

Por ejemplo, Maria Paz, emprendedora de Cerro Galera que cultiva forraje hidropdnico
para la ganaderfa, colabora con el departamento de agricultura de una universidad local
para innovar en su cultivo. Combinando sus conocimientos practicos con los recursos de

investigacién de la universidad, desarrollan nuevas técnicas y variedades de forraje. Esta
alianza impulsa la innovacién en su negocio y beneficia a la universidad al aplicar sus
investigaciones en la industria agricola, expandiendo la oferta practica a sus alumnos.

b) Coopeticidén. La coopeticion implica asociaciones estratégicas entre empresas que son
competidoras en ciertos aspectos de sus operaciones, pero que también reconocen
la posibilidad de colaborar en dreas especificas donde ambas puedan beneficiarse
mutuamente. En este tipo de alianzas, las empresas pueden cooperar en actividades
como investigacién y desarrollo, estdndares de la industria o expansién de mercado,
mientras que siguen compitiendo en otras areas.

Por ejemplo, Maria Paz, emprendedora de
Cerro Galera que cultiva forraje hidropdnico
para la ganaderia, se asocia con otra
emprendedora que también cultiva forraje
hidropdnico, pero que opera en una regidn
diferente. Aunque compiten en el mercado
de forraje, ambas reconocen que pueden
beneficiarse colaborando en la investigacion

y desarrollo de nuevas variedades de cultivos
hidropdnicos mas resistentes o nutritivos.
Juntas, comparten recursos y conocimientos
para mejorar sus productos y expandir

el mercado de forraje hidropdnico a nivel
nacional.

3
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c) Joint ventures. Una joint venture es una asociacidn en la que dos o0 mas empresas

() colaboran para formar una nueva entidad comercial, compartiendo recursos, riesgos

\\Y beneficios. Este tipo de alianza se utiliza cominmente para emprender proyectos o
explorar oportunidades de negocio que requieren una inversion significativa o un riesgo
compartido, como la entrada en nuevos mercados o el desarrollo de nuevos productos.

d) Relaciones cliente-proveedor. Esta alianza se establece entre una empresa y sus
() proveedores con el objetivo de garantizar un suministro constante, confiable y de calidad
‘\de materias primas, componentes o servicios. La colaboracién estrecha entre el cliente
y el proveedor puede implicar la implementacion de practicas de gestion de la cadena
de suministro, intercambio de informacidn y tecnologia, asi como la identificacidon y
mitigacidon de riesgos relacionados con el suministro. El objetivo es optimizar la eficiencia
operativa y asegurar la satisfaccion del cliente a través de una cadena de suministro
sdlida y confiable.

ExcelenTe

1.3.4. Asociaciones gremiales y cooperativas

Tanto las asociaciones gremiales como las cooperativas son organizaciones que buscan
mejorar la posicién y los beneficios de sus miembros mediante la colaboracién y la acciéon
colectiva. Ambas estructuras se centran en objetivos comunes, ofrecen ventajas a sus
miembros y fomentan la participacidon activa en la toma de decisiones. Aunque difieren en
su estructura y propdsito especifico, comparten el principio de trabajar juntos para alcanzar
beneficios colectivos y fortalecer su posicién en el mercado.
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En Chile, la entidad que regula estas seria la Divisidn de Asociatividad y Cooperativas
(DAES). Recurriendo a la definicién propia del DAES en su pagina web: «La Divisidn de
Asociatividad y Cooperativas pertenece a la Subsecretaria de Economia y Empresas de
Menor Tamano del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo. Su objetivo es fiscalizar
cooperativas, asociaciones gremiales y de consumidores, segun el marco legal que las rige.
Ademads de organizar y gestionar iniciativas en favor de estas instituciones y de coordinar —a
nivel intersectorial con ministerios y servicios publicos- para el desarrollo e implementacion
de politicas publicas para el sector. Otro de sus objetivos es capacitar a funcionarios publicos
y a la ciudadania sobre el funcionamiento y marco legal de cooperativas, asociaciones
gremiales y de consumidores» (DAES, 2024).

a) Asociacion gremial. Las asociaciones gremiales en Chile son organizaciones que reldnen
a personas naturales o juridicas con el objetivo de desarrollar y proteger actividades
laborales, profesionales o productivas comunes. Su funcidn principal es representar a un
grupo ante el Estado y |la sociedad civil para promover, mejorar y proteger sus actividades.
No estan destinadas principalmente a actividades comerciales regulares, como la venta
de productos o servicios. Sin embargo, su mayor importancia econdmica radica en que
proporcionan difusidn, capacitacion, acceso a programas y beneficios que impactan
directamente en los negocios de los socios, y facilitan una mayor coordinacién y poder de
negociacidn frente a otros organismos.

b) Cooperativas. Las cooperativas son empresas centradas en las personas, gestionadas
democraticamente por sus miembros para satisfacer sus necesidades socioeconémicas
comunes. Priorizan la justicia y la igualdad, creando empresas sostenibles que generan
empleo y prosperidad a largo plazo. Gestionadas segun la regla de «un miembro, un voto»,
las cooperativas promueven la participacidon activa y la toma de decisiones inclusiva.
Representan una poderosa manifestacion de la asociatividad empresarial, demostrando
como la colaboracion puede impulsar el desarrollo econdmico y social en comunidades.

e Principios del cooperativismo. Los principios cooperativos son lineamientos bdsicos
para poner en practica esos valores. Estos principios son fundamentales para mantener
la cohesidn y el éxito sostenible de las cooperativas.

A continuacidn, te presentamos los siete principios fundamentales para las cooperativas,
planteados por la Alianza Cooperativa Internacional:

1. Membresia abierta y voluntaria. La afiliacién a una cooperativa es voluntaria y abierta a
todas las personas que puedan utilizar sus servicios, sin discriminacion. No deben existir
restricciones injustificadas al ingreso.

2. Control y gestién democratica. Las cooperativas son entidades democraticas donde la
Asamblea General es el drgano maximo de decisidn. La gestion es realizada por socios
elegidos democraticamente, siguiendo el principio de «un socio, un voton.

28



Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 1. Produccidn de valor

3. Participacion econdmica. Los socios participan econdmicamente en la cooperativa
mediante la aportacidn inicial de capital y la distribucidn equitativa de excedentes. Estos
excedentes se reparten segun el trabajo aportado o las operaciones realizadas.

4. Autonomia e independencia. Las cooperativas tienen autonomfa para tomar decisiones
sobre su gestién y desarrollo, siempre dentro del marco legal y respetando los principios
cooperativos.

5. Educacion, entrenamiento e informacion. Las cooperativas promueven la educacién
y el entrenamiento de sus socios, ademads de proporcionar informacion relevante. Esto
implica destinar recursos a la formacidn y perfeccionamiento de los miembros.

6. Cooperacion entre cooperativas. Las cooperativas colaboran entre si a nivel local,
nacional e internacional para beneficiar a sus miembros y a la comunidad en general.

7. Compromiso con la comunidad. Las cooperativas se comprometen con el desarrollo
sostenible de sus comunidades, adoptando politicas que respondan a las necesidades
locales y promoviendo el cuidado del medio ambiente.

e Valores del cooperativismo. En el contexto de las cooperativas, los valores constituyen
un marco general que orienta la conducta de los socios.

A continuacidn, te presentamos los 4 valores que dan un marco al proceder de las
cooperativas:

1. Participacion activa. Los socios participan activamente, elevando propuestas, criticando
constructivamente y apoyando el esfuerzo colectivo, promoviendo el valor de la
participacion.

2. Adhesidn a la democracia. La democracia es clave para una participacidn efectiva y
significativa, incluyendo equilibrio entre socios y relaciones con personas relevantes en la
gestidn.

3. Honestidad y transparencia. La honradez es esencial en todas las relaciones,
fomentando la confianza y la franqueza.

4. Solidaridad y ayuda mutua. Implica apoyo entre socios y solidaridad con el entorno en
necesidades sociales y ambientales.

e Beneficios para los cooperados. Las cooperativas productivas son organizaciones que
permiten a los emprendedores, beneficiarse de la colaboracidn y el trabajo conjunto.

A continuacidn, se explican las ventajas de manera mas técnica:

1. Facilita la interaccidon entre muchos productores. La cooperativa actia como una
plataforma que facilita la coordinacidn entre muchos productores, permitiéndoles
ponerse de acuerdo para generar una oferta de productos y servicios mas sélida,
acceder a nuevos y mejores mercados, negociar con proveedores de mayor calidad,
compartir informacién y tecnologias, y fortalecer sus recursos clave. Esta capacidad de
coordinacién mejora la eficiencia y la calidad de la produccidn, ademds de aumentar el
poder de mercado y la capacidad de negociacién de los miembros.
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Por ejemplo, en la Regidn de Aysén, Alejandra y Carolina, productoras de miel, formaron
una cooperativa que sumd a 15 productoras mas. Juntas, pudieron ponerse de acuerdo

mas facilmente para crear una oferta conjunta de productos gourmet, acceder a nuevos
mercados y mejorar sus procesos productivos a través del intercambio de conocimientos
y recursos.

2. Oferta mas potente. La venta conjunta fortalece la posicién de negociacién de los
miembros de la cooperativa, facilitando el acceso a mercados mds amplios y de mayor
calidad. Al consolidar sus volimenes de produccidn, los miembros pueden obtener mejores
precios y condiciones de venta, ademads de reducir costos asociados a transacciones y
logistica. Esta consolidaciéon también impulsa la estandarizaciéon y mejora de la propuesta
de valor, promoviendo la optimizacién de procesos, el acceso a nuevas tecnologias, el
desarrollo de productos y servicios innovadores, y la mejora continua de los estdndares de
calidad.

Por ejemplo, en la Region de Aysén, Claudia y Daniela, productoras de quesos, formaron
una cooperativa que les permitié vender sus productos bajo una marca comun en
mercados locales y regionales, logrando ingresar a supermercados, acceder a nuevos
mercados y obtener precios mas competitivos.

3. Acceso a proveedores. Las cooperativas pueden negociar mejores precios y condiciones
de compra o financiamiento, ya sea a través de acuerdos a largo plazo o mediante
transacciones puntuales, obteniendo descuentos por volumen y acceso prioritario a
insumos de alta calidad. Esto reduce los costos, asegura la consistencia vy la calidad de los
productos y permite una mejor gestién y control de inventarios.

Por ejemplo, en la Region de Aysén, Marcela, una productora de frutas, y Rosa, una
productora de hortalizas, formaron una cooperativa que negocié directamente con
proveedores de semillas y fertilizantes, obteniendo mejores precios y productos de mayor
calidad que los que conseguirian individualmente.

4. Apoyo del Estado en facilidades y acceso a fondos. Las cooperativas suelen ser
elegibles para recibir diversos tipos de apoyo del gobierno, como subsidios, créditos a
tasas preferenciales, y programas de asistencia técnica. Ademas, las politicas publicas
frecuentemente favorecen a las cooperativas en la asignacién de fondos de desarrollo
rural, lo que les permite acceder a financiamiento para proyectos de mejora tecnoldgica,
infraestructura y expansién de mercado.

Por ejemplo, en la Region de Aysén, Laura, una productora de mermeladas, y Sonia,
una productora de chutneys, crearon una cooperativa que recibié fondos estatales

para construir una planta de procesamiento comunitaria. Esto mejoré su capacidad de
produccion y les permitié cumplir con los estandares sanitarios exigidos para exportar.
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Caso asociativo

Por ejemplo, la cooperativa Lanaysén,
ubicada en la Regidn de Aysén, decidid
unirse para enfrentar las dificultades de
venta de lana de oveja fuera de las fronteras
de la region y del pais. Al unirse, lograron
ponerse de acuerdo mas facilmente para
generar una oferta estable y segura, lo

que les permitié ampliar su presencia en el
mercado internacional. Esta cooperacién
fomentd la competencia y redujo los precios
de insumos, abriendo nuevas oportunidades
para su producto principal, la lana de oveja.
Ademads, comenzaron a probar con la
generacion de productos que incorporaran
lana corriedale, una lana menos rentable
por si sola, y también con la compra de
ovejas de otras razas que producen lana
mas fina y demandada en los mercados
internacionales.

La unién de los miembros de Lanaysén

les permitié generar economfias de escala,
reduciendo costos y haciéndolos mas
competitivos en el mercado global. A través
de la venta conjunta, accedieron a nuevos
mercados y generaron una propuesta de
valor mayor al consolidar sus volimenes de
produccion y establecer una marca comun.
Durante momentos dificiles para la venta,
Lanaysén demostrd ser un estabilizador
econdmico gracias a su capacidad de
adaptacion y el control democratico de
recursos, manteniendo la estabilidad en un

sector complejo, como la produccién de lana.

En términos de adquisicion de insumos,
Lanaysén negocid tanto acuerdos a largo
plazo como transacciones puntuales con
proveedores, obteniendo mejores precios
y productos de mayor calidad. Esto les
permitid reducir costos y asegurar la

1. Produccion de valor

consistencia y la calidad
de los productos. Incluso
cuando la rentabilidad era
baja, Lanaysén satisfizo sus necesidades
utilizando recursos alternativos como trabajo
voluntario y donaciones. Esto les permitié
continuar operando y expandiéndose sin
depender exclusivamente de las ganancias
inmediatas, pero sabiendo que el generar
utilidades es clave para el éxito de la
cooperativa en el tiempo.

Como parte de su filosofia, Lanaysén
destind una porcidn de sus ingresos al
bienestar de la comunidad local. Esto
incluyd la organizacidn de talleres de
oficios y computacidn, con el objetivo de
generar un impacto positivo. Esta iniciativa
no solo beneficid a la poblacion local,

sino que también contribuyd a formar
mejores proveedores de servicios para la
cooperativa.

Al centrarse en el bienestar de sus
miembros, Lanaysén contribuyd a una
distribucion mas equitativa del ingreso,
generando empleo estable, salarios
mejorados y precios mas accesibles para sus
productos. Asi, Lanaysén demostré como la
colaboracién y la asociatividad pueden ser
motores de desarrollo econdmico y social
sostenible.

e ,;Qué beneficios empresariales concretos
genero el cooperativismo?

e ,;Qué principios del cooperativismo se
ven reflejados?
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2. FINANZAS

EL CASO DE PATRICIO

Patricio, desencantado con su empleo, decide
aventurarse como empresario y fundar su
propia microempresa de construccién de obras
menores.

El primer ano fue un éxito rotundo, con una
precisa planificacion en lo operativo vy financiero,
lo que solidificd su reputacién en el sector.

Al encarar el segundo afno, se le presenta la
oportunidad de construir una sede comunitaria.
Aunque planificé meticulosamente los costos e
ingresos y utilizé su capital inicial para adquirir
materiales y contratar mano de obra, se encontrd
con dificultades cuando el pago de la primera
factura se retrasd 60 dias. Para superar esta
situacién, optd por el factoring, aunque esto
conlleva intereses y comisiones adicionales.

A pesar de los contratiempos, Patricio continta
adelante, confiando en su experiencia para
tomar decisiones informadas y comprando la
mayorfa de los materiales necesarios y reanuda
la obra, con solo 10 dfas de retraso. Sin embargo,
enfrenta un nuevo revés cuando uno de sus
jornales sufre un accidente laboral. La falta de
ingreso del reglamento de Higiene y Seguridad
en la mutual resulta en una multa adicional,
afiadiendo mas presion financiera a su ya
ajustado presupuesto.

Finalmente, la obra se completa con un breve
retraso en el mes de mayo, pero Patricio se
enfrenta a otro desafio: al realizar la declaracidon
de renta, descubre que los montos a pagar en
impuestos ascienden a aproximadamente 7
millones de pesos. Este aumento inesperado se
debe a la omisién de incluir los gastos asociados
con la compra de materiales en la declaracidn, ya
que se realizaron en el nuevo ano tributario.

Ahora, reflexionemos con este caso y respondamos
las siguientes preguntas:

e ;Qué se hizo bien?

e ;Qué se pudo hacer mejor?

2. Finanzas

El factoring es una operacidn financiera en la que una
empresa vende sus cuentas por cobrar a una entidad
financiera a un monto menor que el valor de las
cuentas, con el fin de obtener liquidez inmediata.
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2.1. Estado de resultados

En la sociedad moderna, el dinero es el
principal medio para facilitar el intercambio de
bienes y servicios. Por lo tanto, mantener un
registro claro de los movimientos financieros
presentes y futuros es crucial para comprender
la capacidad de nuestra empresa para cumplir
con sus compromisos econdmicos y sostenerse,
ademads de crecer con el tiempo.

El estado de resultados, es una herramienta
financiera que proporciona una visién completa
de la rentabilidad de tu negocio en un periodo
de tiempo especifico, generalmente un mes,
trimestre o ano.

Los montos de dinero expresados en el estado
de resultados son devengados, lo que significa
que reflejan ingresos y gastos que se han
ganado o incurrido, independientemente de

si se han recibido o pagado en efectivo. En
términos contables, un monto devengado

se registra en el momento en que se genera

el derecho a recibir un ingreso (usualmente
cuando emitimos una factura o boleta de venta)
o la obligacién de pagar un gasto (cuando

2. Finanzas

Estado de resultado
TOTAL

ITEM

Ventas Qperacionales (P * Q)
Costos Variables (CV * Q)

QB Moroen e Contbucen
Blem
[Z] ruedo Operaconal 8im
LB vt s e mpustos 511
B voiced Nww

aceptamos una factura o boleta de compra), no necesariamente habiendo recibido dicho ingreso o

pagado dicho gasto.

El estado de resultados se calcula sin incluir (en ninguna parte) el Impuesto al Valor Agregado
(IVA), dado que este impuesto en ninglin momento es dinero de la empresa, sino que siempre es
un monto que ird directamente al Estado o fisco en caso que el producto o servicio ofrecido sea

afecto a IVA.

Para ayudarte a entender mejor el concepto de estado de resultados, vamos a desglosar sus
distintos componentes, constituidos por: ventas operacionales, costos variables, margen de
contribucidn, gastos fijos, EBITDA, depreciacién, amortizacidn, resultado operacional (EBIT),
intereses o gastos financieros, ingresos financieros, utilidad antes de impuestos (EBT), impuestos y

utilidad neta.

2.1.1. Ventas operacionales

Las ventas operacionales representan el dinero que tu negocio genera a través de la venta de
productos o servicios. Se calculan multiplicando el precio neto (sin IVA) de cada producto o
servicio (P) por la cantidad (Q) vendida de dicho producto o servicio.

VENTAS OPERACIONALES = PRECIO (P) X CANTIDAD VENDIDA (Q)
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Por ejemplo, si tienes una tienda y vendes 100 camisetas (Qc) a $30 cada una (Pc), tus
ventas operacionales serian de $3.000 (100 camisetas * $30 cada una = $3.000).

La mayoria de las empresas ofrece una variedad de diferentes productos y servicios para
comercializar. Por tanto, es esencial que seas minucioso al calcular el total de ventas para
cada tipo de producto o servicio, multiplicando la cantidad vendida por su precio unitario
neto (sin IVA).

Por ejemplo, si tienes una tienda que vende camisetas y sudaderas, podrias tener la

siguiente situacion:

e Vendiste 100 camisetas (Qc = 100) a $30 cada una (Pc = $30).

e Vendiste 50 sudaderas (Qs = 50) a $40 cada una (Ps = $40).

Para determinar tus ventas operacionales, debes multiplicar la cantidad vendida por su

precio unitario:

e Ingresos por camisetas = Qc * Pc = 100 camisetas * $S30 = $3.000

e Ingresos por sudaderas = Qs * Ps = 50 sudaderas * $40 = $2.000

Luego, debes sumar ambos resultados para obtener tus ventas operacionales totales:

e Ventas operacionales totales = (Qc * Pc) + (Qs * Ps) = $3.000 (camisetas) + $2.000
(sudaderas) = $5.000

Los movimientos recién mencionados los puedes visualizar en el siguiente cuadro, que
tiene el tipico formato de una tabla de célculo:

Precio Unitario (Pu) | = TO-'(-?)L'VEIE\’TAS

o100 X § 30 = $ 3000
_-H

TOTAL 5. OOO

Y se veria asi en nuestro estado de resultados Estado de resultado
para el periodo que estemos calculando (en este ITEM
caso, 1 mes):

Ventas “())Eeg)aonales (antidad (Q) | X

(+) Ventas (Qperacionales (- Q
(-} | Costos Variables (CV * Q)
(=)

(-) | Gastos Fijos

(=)

(-) Depreciacion

(-) | Amortizacién

(=)

(_) Intereses 0 gastos financieros
(+) | Ingresos ginancierog

(=)

(-) [Impuestos

(=)
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@Oportunidadfasociativa
Obtener ingresos a través de comisiones por ventas realizadas en colaboracién con

otras empresas.

2.1.2. Costos variables

Los costos variables son aquellos egresos que cambian directamente en proporcion a la
cantidad vendida en tu negocio. Se calculan multiplicando el costo variable unitario (CVu) por
la cantidad (Q) vendida.

Algunos costos variables incluyen materiales para producir, comisiones por venta y mano
de obra directa variable (cuando es pagada por cada unidad producida por tu proveedor de
mano de obra, pero en el estado de resultado se cuenta cuando logras vender dicha unidad).

COSTO VARIABLE = COSTO VARIABLE UNITARIO (CVu) X CANTIDAD VENDIDA (Q)

El costo variable unitario (CVu) es el monto asociado a la produccién de una sola unidad de
un producto o servicio.

Por ejemplo, si tu empresa utiliza un modelo de trabajo que contrata mano de obra
variable para la confeccidén de sus prendas, pagando a las costureras por prenda y
suministrando los materiales necesarios, y se ha calculado que en un mes especifico
incurre en un egreso total de $1.000 en materiales y mano de obra directa variable para
producir 100 camisetas (5500 en mano de obra directa variable, $470 en tela y $30 en
etiquetas), los costos variables unitarios (CVu) por camiseta serian:

e Costo en mano de obra directa de cada camiseta serd de S5 (5500 / 100)
e Costo en tela de cada camiseta serd de $4,7 (5470 / 100)
e Costo en etiquetas cada camiseta serd de $0,3 ($30/ 100)

Esto da un total de $10 en costos variables por cada unidad de camiseta producida (CVu).

Costo Variable Costo Variable /| Unidades (U) | = TOTAL (OSTO

Unitarias Camisetas (cv) VARIEBLE UNITARIO

Para tus célculos personales, si un costo variable es muy pequefio y dificil de cuantificar (cémo el hilo en
una camisa), puedes dejarlo cémo gasto fijo.

El salario mensual fijo se considera un gasto fijo, pero si incluye una parte variable (por ventas o
produccidn, por ejemplo), esta parte variable se clasifica como costo variable, manteniendo la parte fija
como gasto fijo.
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Los costos variables son criticos para entender cémo cambian tus egresos en relacion con
tus ventas.

TOTAL (OSTO

Costo Variable Costo Variable

Unitario (CVu) \(/SR']ACI\S/I(S
(amigetas 100 X $ 10 = $ 1.000
Sudaderag 50 X ¢ 5 = § 250

Estado de resultado

ireM

$ 5000
$-1250

?I

Margen de Contribucion

EBITDA

Resultado Qperacional (EB]T)

EL

Utilidades Antes de Impuestos (EBT)

—_—
Il
—_

l Utilidad Neta

—
1
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Oportunidadfasociativa
Aprovechar las economias de escala mediante la colaboracién en la adquisicién de

insumos o servicios conjuntos.

2.1.3. Margen de contribucion

El margen de contribucidon se define como la cantidad que permanece en el negocio después
de restarle a las ventas operacionales los costos variables, es decir, la porcién disponible para
cubrir los gastos fijos y otros gastos u obligaciones.

MARGEN DE CONTRIBUCION = VENTAS OPERACIONALES - COSTOS VARIABLES

a) El margen de contribucidn unitario. Es la diferencia entre el precio de venta (Pu) de un
producto o servicio y su costo variable unitario (CVu). Es importante calcular el margen
de contribucidn unitario para entender cuanto queda por cada unidad vendida para luego
pagar los gastos fijos de la empresa (y otros gastos u obligaciones).

MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO = PRECIO UNITARIO (Pu) - COSTO VARIABLE
UNITARIO (CVu)

Por ejemplo, si vendes una camiseta a $30 vy el costo variable unitario es de $10, tu
margen de contribucién unitario serfa de $20 (Pu - CVu = S30 - $10 = $20).

Margen Contribucion | Precio Unitario Costo Variable | | Margen Contribucion

Unitario (Pu) ~ | Unitario () | = Unitario

oWy w-t o w

b) El margen de contribucién total. Es el resultado de restar la totalidad de los costos
variables a las ventas operacionales. Es el monto total que queda en el negocio para
pagar los gastos fijos (y otros gastos u obligaciones) y generar utilidades.

Este se puede calcular de 2 formas:

1) Calcular restando a las ventas operacionales el costo variable total
Por ejemplo, si las ventas operacionales de Eieln &5 paglie
tu empresa que fabrica y vende camisetas ITEM

y sudaderas es $5.000 y los costos variables all sl [ )
totales son $1.250, entonces tu margen [ Lt ()
de contribucién total es de $3.750. = :

(ventas operacionales - costo variable total = 8 fostos P

$5.000 - $1.250 = $3.750).

(-) [Depreciacion

(@]
=
o

(-) |Amortizacion
(=)
(-) |Intereses o gastos financieros

(+) | Ingresos ginanciero

(=

[
= | w
Z 8
o S

(-) Fimpuestos

(=)
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2) Calcular multiplicando la cantidad total de unidades vendidas (Q) por el margen de
contribucidn unitario (Mgu).

Por ejemplo, si vendiste 100 camisetas (Qc) con un margen unitario de $20 cada una
(Mguc), tu margen total para las camisetas serfa de $2.000 (Qc * Mguc = 100 camisetas
* 520 de margen unitario = $2.000).

El mismo ejercicio se aplica a las sudaderas. Si vendiste 50 sudaderas (Qs) con un
margen unitario de $35 cada una (Mgus), tu margen total para las sudaderas serfa de
$1.750 (Qs * Mgus = 50 sudaderas * $35 de margen unitario = $1.750).

Luego sumamos los margenes de contribucidn totales de camisetas y sudaderas y
obtenemos el margen de contribucidn total del negocio, es decir $3.750 (margen
contribucién total camisetas + margen contribucidn total sudaderas = $2.000 + $1.750
= $3.750).

Margen d,e (antidad (Q) | X Margen Contribuicion | _ Total Manef‘ de
Contribucion Unitario (Mgu) Contribucion

I

Estado de Resultado

ITEM TOTAL
Ventas Qperacionales (P * Q)
Costos Variables (C(V * Q)

Gastos Fijos

Depreacion

Amortizacion

Intereses 0 gastos ginancieros

Ingresos ginancieros

Impuestos
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El margen de contribucidn total y el margen de contribucidon unitario pueden ser
representados en forma de porcentaje. Esto nos permite tener una vision mas clara de la
proporcion de las ventas que permanecen en mi negocio para pagar los gastos fijos y otros
egresos y generar, al final, utilidades netas. Esto, a su vez, facilita la toma de decisiones,
como la aplicacién de descuentos, la optimizacion de precios o la gestidn de costos, ademas
de permitirnos realizar comparaciones con las contribuciones de otros productos o servicios.

Margen de contribucion (Margen de contribucidn total) x 100
total porcentual (%)

(Ventas operacionales)

Margen
nt
Contribucion Ventag

Total Negocio

Margen Contribucion

Margen Contribucion

Total Porcentual % Operacionales Total Porcentual %

3750 /%

© MG Total = (CVTotal
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Margen de contribucion (Margen de contribucién unitario)

unitario porcentual (%) - x 100
(precio de venta)

Unitario ¢in iva)

Sy 0/ 661 %
_$ 35 /% 40 = 81,5 %

" MGuec ®CV “MGus ®CVus

W

Matgen (Contribuicion Marggn’ Ingreso Unitario Margen Contribuicion
Total Porcentual % | Contribuicion / (precio venta Total Porcentual %
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2.1.4. Gastos fijos

Los gastos fijos son gastos que no cambian en funcidn de las ventas o la produccién. Estos
gastos deben pagarse independientemente de cuanto vendas.

Para tus célculos personales, si un costo variable es muy pequefio y dificil de cuantificar (cémo el hilo en
una camisa), puedes dejarlo cémo gasto fijo.

Los gastos fijos de una empresa pueden variar segun el tipo de negocio y su tamafo, pero

aqui tienes un listado de los mas comunes (tU debes decidir cudles son o serdn tus gastos

fijos):

a) Alquiler o arrendamiento de espacios. El pago de rentar espacio fisico para la empresa,
como oficinas, almacenes o tiendas.

b) Arriendos de equipo. Arriendos de equipo especializado necesario para la operacién.

c) Servicios basicos. Pagos mensuales como el de electricidad, agua, gas, y el método de
calefaccidn que utilices.

d) Internet y telefonia. El pago por conectividad a internet y lineas telefénicas.

e) Softwarey licencias. Gastos recurrentes por software, licencias y servicios en la nube
(servicios en linea).

f) Seguros. Los seguros regulares de responsabilidad o propiedad.

g) Salarios y beneficios. Los salarios fijos de los empleados y los costos asociados, como
seguros de salud y contribuciones al retiro.

h) Sueldo del emprendedor. El emprendedor debe realizar un calculo preciso de sus
necesidades financieras con el fin de mantener una vida plena en lo personal, familiar
y social. Una vez que hayas determinado este monto de manera responsable, podras
establecer un plan de ingresos gradual a lo largo del tiempo, aumentando gradualmente
hasta alcanzar tu objetivo financiero. Es importante tener en cuenta que hasta que
se alcance esta cifra deseada, el emprendedor deberd buscar fuentes de ingresos
alternativas apropiadas, ya sea a través de préstamos o empleos paralelos. Siempre
debemos ser realistas y responsables en la capacidad de alcanzar este sueldo en el
tiempo.

i) Marketing y publicidad. Son los gastos relacionados con crear, comunicar y entregar tu
propuesta de valor (producto o servicio).

j) Campanas publicitarias pagadas. Gastos en publicidad impresa, en linea, en radio,
televisidn u otros medios y el desarrollo de todo materiales para generar dicha
comunicacion.

k) Servicios profesionales externos. Honorarios legales, contables, manejo de redes
sociales o de consultoria de profesionales externos a la empresa.

I) Suministros de oficina. Papeleria, suministros de oficina y productos de limpieza.

m) Gastos de viaje y entretenimiento. Si es relevante para la empresa, los gastos de viaje y
entretenimiento para empleados y clientes.

n) Seguridad y vigilancia. Gastos de seguridad y sistemas de vigilancia.

41



Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 2. Finanzas

o) Formacidén y desarrollo. Gastos relacionados con la capacitacion y desarrollo de
empleados.

p) Mantenimientos. Mantencién de instalaciones y maquinas, entre otros.

q) Fletes. Costo o tarifa pagada por el transporte de mercancias de un lugar a otro.

Oportunidadfasociativa
Identificar y optimizar procesos compartidos con otras empresas permite reducir

gastos mediante la optimizacién de procesos conjunta.

Ten en cuenta que el definir cuales son gastos fijos puede variar segun la industria y la
ubicacion geografica de la empresa. Ademads, algunos gastos pueden ser mas significativos
que otros en funcién del tamafo y la estructura de la empresa. Al mismo tiempo debes
considerar que si tu empresa crece mucho, los gastos fijos pueden necesitar un ajuste,
producto del nuevo nivel de funcionamiento que tengas, por ejemplo si te cambias de local a
uno mas grande, el nuevo valor serd un cambio puntual, dado tu nuevo tamafno de empresa,
pero seguira siendo un gasto fijo. Es importante llevar un registro cuidadoso de estos gastos
para gestionar eficazmente las finanzas de la empresa.

Por ejemplo, supongamos que en la empresa Gastos Fijos
que fabrica camisas y camisetas se ha

calculado el salario equilibrado que debe

recibir el emprendedor y todos los gastos

fijos necesarios para el funcionamiento de

su empresa, los cuales, en total, ascienden a

$2.410

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
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Y, con ello, el estado de resultados Estado de resultado

gueda asf:
ITEM TOTAL
(+) Ventas Qperacionales (P * Q) 5000
(-) Costos Variables (CV ~ Q)

(=)

(-) | Gastos Fijos

(=)

“r

q
No
i
o

(<) ' Depreciacion

(_) Amortizacion

(=)

(_) Intereses 0 gastos financieros
(+) Ingresos ginancieros

(=)

(-)  Impuestos

()|

Oportunidadfasociativa

Puedes considerar la posibilidad de compartir gastos, ya sean fijos o variables. Esto
dependera tanto de lo que establezca la ley al respecto como de la viabilidad técnica

para implementarlo.

2.1.5. EBITDA

El EBITDA es un indicador de rentabilidad que muestra cudnto dinero captura tu negocio

con su operacion, antes de considerar el impacto de los impuestos, intereses, depreciacién y
amortizacidn. Se calcula restando los costos variables y los gastos fijos del total de las ventas
operacionales.

S| EBITDA > $0, HAY BENEFICIOS ECONOMICOS DE LA ACTIVIDAD PRODUCTIVA.
SI EBITDA < $0, NO HAY BENEFICIOS ECONOMICOS DE LA ACTIVIDAD PRODUCTIVA.

El motivo por el cual utilizamos el EBITDA, que considera el impacto antes de impuestos,
intereses, depreciacién y amortizacidn radica en que el EBITDA permite visualizar cuanto
dinero genera tu negocio de sus operaciones principales, sin considerar factores externos
como impuestos o decisiones financieras, resultando Util para evaluar la salud operativa de
tu empresa. Ademas, al eliminar diferencias en la estructura de capital y los efectos fiscales,
el EBITDA se convierte en una métrica cominmente utilizada para comparar la rentabilidad
entre diferentes empresas o ideas de negocios dentro de una misma industria o sector.
Esta claridad en la capacidad de generacidn de utilidades antes de efectos financieros y

4
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fiscales provee una valiosa guia para la toma de decisiones relacionadas con inversiones,
financiamiento o estrategias de crecimiento. Asimismo, un EBITDA sdlido puede aumentar
el atractivo de tu negocio ante posibles inversores o prestamistas, quienes suelen considerar
esta métrica como indicador clave de rentabilidad y capacidad de generacidon de utilidades.

Por ejemplo, en nuestra empresa que

vende camisetas y sudaderas, el EBITDA EStado de resultado

lo obtendremos restando al margen de ITEM TOTAL
contribucién total que asciende a $3.750, .
el gasto fijo total de $2.410, es decir, (+) ' Ventas Qperacionales (P * Q)

$3.750 - $2.410 = $1.340. () Costos Varisbles (CV * Q)

5000

“r

3
No
i
o

Con esto podemos concluir que hay (=)
beneficios de la actividad productiva, dado (_)
que EBITDA > SO ( )

(-) [Depreciacion

Gastos Fijos

(-) Amortizacién

(=)

(-) Intereses o gastos inancieros
(+) Ingresos ginancieros

(=)

(-)  Impuestos

(=)

2.1.6. Depreciacion

La depreciacidn es el proceso contable que distribuye el costo de un activo a lo largo de su
vida Uutil de manera sistematica y periddica. Representa la disminucidn del valor del activo
debido al desgaste, el uso, la obsolescencia o el paso del tiempo. La depreciacién permite
reflejar en los estados financieros, cémo el estado de resultados, el consumo y la disminucion
de valor de los activos como maquinaria, equipos y edificios.

Un activo es un bien de larga duracidn, es decir, con una vida (til superior a un afio, que incluye elementos
como mdquinas, equipos, entre otros. Estos bienes son utilizados por una empresa en sus operaciones
para generar otros bienes o servicios, y no se espera que se conviertan en efectivo en el corto plazo.

Existen diferentes formas de calcular la depreciacion, cdmo la depreciacion lineal y la
depreciacidn acelerada. Para entender mejor el concepto de depreciacion, a continuacidn
explicamos brevemente el concepto de depreciacidn lineal.

e Depreciacidn lineal. distribuye de manera uniforme el costo de un activo fijo a lo largo de
su vida Util. Cada afo, se deduce la misma cantidad del valor del activo.

Depreciacidn lineal anual = (costo del activo - valor residual) / vida util en afos)

4
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El valor residual o de rescate es la cantidad estimada que se espera recibir por el activo al final de su vida
til, después de considerar su desgaste y obsolescencia.

Es relevante saber que existen estandares de vida Util aceptada para los diferentes bienes
productivos e, incluso, el Servicios de Impuestos Internos de Chile, provee tablas de vida Uutil
para algunos de estos.

Por ejemplo, si en nuestra empresa Estado de resultado
que vende camisetas y sudaderas, has

calculado que la depreciacion de los activos ]TEM TOTAL
productivos, incluyendo maquinas propias ( )
y equipos cémo computadores, asciende a +
$200 mensual, el estado de resultados se (-) | Costos Variables (CV ~ Q)
vera asf: (=)

5000

“r

o B B
N o
o i
o o

Ventas Qperacionales (P~ Q)

(-)  Gastos Fijos
(=)
(-} Depreciacion

(_) Amortizacion

(=)

(_) Intereses 0 gastos ginancieros
(+) ' Ingresos financieros

(=)

(-)  Impuestos

[

2.1.7. Amortizacion

La amortizacidn en un estado de resultados se refiere al proceso de distribuir el costo de
activos intangibles, como patentes, marcas, puesta en marcha, propiedad intelectual, a lo
largo de su vida Util. Este proceso contable permite reflejar el consumo gradual del valor del
activo a lo largo del tiempo. Aunque se registra como un gasto que reduce las utilidades
netas, no afecta el flujo de caja operativo de la empresa. Por lo general, se utiliza el método
lineal para calcular la amortizacién, dividiendo el costo total del activo de manera uniforme
entre los afios de vida (til estimada.

Por ejemplo, en nuestra empresa que vende camisetas y sudaderas, hace un ano
incurrimos en gastos de $2.400 para su puesta en marcha. Hemos decidido amortizar

este monto en 2 afos (24 meses) utilizando el método lineal. Esto significa que
reconoceremos un gasto de $100 cada mes, a pesar de haber desembolsado esa suma
hace un ano.

&
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Estado de resultado

ITEM TOTAL

Ventas Qperacionales (P * Q) 5000
Costos Variables (CV * Q)

Gastos Fijos

Depreciacion

Amortizacion

Intereses 0 gastos ginancieros

Ingresos financieros

Impuestos

2.1.8. Resultado operacional (EBIT)

Es un indicador financiero que mide la rentabilidad operativa de una empresa antes de
considerar los intereses e ingresos financieros (estructura de capital) y los impuestos
(politicas fiscales). Es una medida del beneficio operativo y se calcula restando los gastos
operativos de los ingresos generados por las ventas operacionales, excluyendo los gastos e
ingresos financieros y los impuestos.

Por ejemplo, si en nuestra empresa Estado de resultado

gue vende camisetas y sudaderas, ITEM
restamos al EBITDA la depreciacién y las (+) Ventas Qperacionales (P * Q)
amortizaciones, nuestro calculo queda ast: (<) Costos Variables (CV * Q)

(=)

(-) | Gastos Fijos

(=)

(—) Depreciacion

(-} [Amortizacion

(=)

(-} |Intereses o gastos ginancieros

{+) | Ingresos financieros

(=)

(-} |Impuestos

(=)
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e Diferencia de uso entre EBITDA y EBIT. Si comparamos el uso del EBITDA y el EBIT
como indicadores empresariales, encontramos diferencias significativas en cémo cada
uno evalla el rendimiento financiero de una empresa. El EBIT incluye depreciacion y
amortizacidn, proporcionando una medida mas precisa del rendimiento econémico
real de una empresa. Es utilizado ampliamente en diversas industrias para evaluar la
rentabilidad operativa, mientras que el EBITDA es mas relevante en sectores con grandes
activos fijos como telecomunicaciones y manufactura. Los acreedores evaltian el EBIT
para entender la capacidad de pago de la deuda, siendo una medida mds conservadora
en comparacion con el EBITDA, que se centra en la generacién de efectivo operativo.
Aunque el EBITDA se aproxima al flujo de caja operativo al excluir gastos no monetarios,
no debe considerarse un reemplazo exacto de este ultimo.

2.1.9. Intereses o gastos financieros

Los intereses o gastos financieros son costos que una empresa incurre por el uso

de financiamiento externo, como préstamos bancarios, bonos u otras formas de
endeudamiento. Estos gastos representan el costo que la empresa paga por el dinero
prestado y suelen estar determinados por tasas de interés acordadas con los prestamistas.

Por ejemplo, si en nuestra empresa que
vende camisetas y sudaderas, hemos EStadO de resultado

incurrido en un total de deudas que ITEM TOTAL
en la actualidad asciende a $2.000 y

la cuota que debemos pagar este mes Ventas Qperacionales (P~ Q) 5000
asciende a $125 compuesto por $100 de Costos Variables (CV * Q)
amortizacidn del capital y $25 intereses,
debemos descontar los $25 de intereses
dentro de nuestro estado de resultados,
quedando ast:

“r

o < B B

~ "
N (=) v
v o o

Gastos Fijos

Depreciacion

Amortizacion

Intereses 0 gastos ginancieros

Ingresos financieros

Impuestos

‘%



Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 2. Finanzas

2.1.10. Ingresos financieros

Los ingresos financieros en el estado de resultados de una empresa son los ingresos
obtenidos de actividades no operativas relacionadas con inversiones y financiamientos.
Incluyen intereses ganados, dividendos, ganancias por venta de inversiones, revalorizacion
de inversiones, e ingresos por alquiler de propiedades. Se presentan por separado de los
ingresos operativos para distinguir las actividades principales del negocio de las actividades
financieras.

Por ejemplo, si en nuestra empresa que
vende camisetas y sudaderas, hace un Estado de resultado

mes, tras obtener una utilidad de $5.000, ITEM TOTAL
decidimos hacer un depdsito a plazo de

un mes, a una tasa de 0,36%. Este mes, Ventas Qperacionales (P~ Q) $ 5000
hemos recibido los intereses generados Costos Variables (CV * Q)

por ese depdsito, obteniendo asi $18 de
ingresos financieros ($5.000 x 0,0036

= $18). Quedando nuestro estado de

: Gastos Fijos
resultados asi:

Depreclaclén

Amortizacion

Intereses 0 gastos ginancieros

Ingresos ginancieros

Impuestos

2.1.11. Utilidad antes de impuestos (EBT)

La utilidad antes de impuestos muestra la rentabilidad de una empresa antes de los
impuestos, permitiendo evaluar su eficiencia operativa y capacidad de generar ganancias.
El EBT se calcula partiendo del EBIT, restando los intereses o gastos financieros y sumando
los ingresos financieros.. Esto incorpora el impacto de las decisiones de financiamiento y las
inversiones financieras, ofreciendo una visién mas completa de las ganancias netas de la
empresa antes de impuestos.

&
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Por ejemplo, si en nuestra empresa que

vende camisetas y sudaderas, al resultado Estado de resultado
operacional (EBIT) restamos intereses o ]T[M TOTAL
gastos financieros y sumamos los ingresos

financieros, el resultado serd la utilidad (+) Ventas Qperacionales (P * Q) $ 5000
antes de impuestos o EBT, quedando asi: (_) Costos Variables (CV * Q)

(=)

Gastos Fijos

Depreciacion

Amortizacion

Intereses 0 gastos financieros

Ingresos financieros

Impuestos

2.1.12. Impuestos

Los impuestos son cargas financieras obligatorias impuestas por un gobierno a las empresas
para financiar servicios publicos y otras funciones gubernamentales.

Uno de los principales serfa el impuesto a la renta o impuesto de primera categoria,
corresponde a las contribuciones que una empresa debe pagar al fisco por sus utilidades.

Se calculan sobre las utilidades generadas en el periodo, tanto por actividades operativas
como no operativas. Cabe indicar que en Chile el pago de estos impuestos se realiza
mensualmente en la forma de provisidon conocido como PPM (pago provisional mensual) y
luego en el mes de abril de cada ano, se realiza el pago del remanente si es que corresponde.
Este pago sdlo se considera si la empresa efectivamente obtiene una utilidad antes de
impuestos v si el fisco tiene establecido un cobro de impuestos correspondiente (en caso de
Chile existen diversas modalidades y tasas de acuerdo a regimenes tributarios indicados por
el Sl https://www.sii.cl/destacados/modernizacion/tipos_regimenes_mt.html).

Por ejemplo, si en nuestra empresa que vende camisetas y sudaderas, nos enfrentamos

a un impuesto a la renta de 25%, deberemos pagar (o provisionar) un impuesto de $258
(51.033 x 0,25% = $258), quedando nuestro estado de resultados as:

&
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Estado de resultado

ITEM

(+) ' Ventas Qperacionales (P * Q)
(-) Costos Variables (CV * Q)

.-Is
=
—

“Ar
N
v
o

Gastos Fijos

(-) ' Depreciacion

(-) Amortizacion

(=)

(-) Intereses o gastos financiero

o
S
S

o
()
v

(+) ' Ingresos ginancieros

(=)

(-) ' Impuestos

(=)

[}
N
v
Co

Provisionar significa reservar fondos para futuras obligaciones, asegurando que haya suficiente dinero
para pagarlos cuando sea necesario.

2.1.13. Utilidad neta

La utilidad neta representa las ganancias finales que la empresa ha generado después
de deducir todas sus obligaciones, sirviendo como el indicador final del rendimiento de la
empresa en el periodo analizado.

Por ejemplo, si a nuestra empresa que vende Estado de resultado
camisetas y sudaderas, el estado cobra un ITEM TOTAL
impuesto a la renta de 25% sobre la utilidad antes | (+) ventas Operacionales (P Q) RN
de impuestos ($1.033), significa que cobrar3 (-) Costos Variables (CV * Q) $-1250
$258 en impuestos ($1.033 x 0,25 = $258), (=)
lo cual nos deja con una utilidad neta de $775 (o) | Gastos Fios $-2410
(51.033 - $258 = $775). Quedando nuestro J)
estados de resultado finalmente asi: (-) IDeprectacion

(-) | Amortizacion
Con esto podemos concluir que nuestra empresa (=)

tiene utilidades netas positivas.
(-) |Intereses o gastos ginanciero

(4) | Ingresos ginancieros
(=)

(-) |Impuestos

=)
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2.2. Inversiones

La inversion en el mundo empresarial implica asignar recursos financieros con la expectativa
de obtener un rendimiento futuro que supere el capital inicial invertido o mantener en éptimo
funcionamiento la empresa.

Es fundamental comprender que las inversiones deben resultar en un aumento o mantencién
de las utilidades de la empresa. Si las inversiones no generan un impacto positivo en las
ventas (aumentarlas o mantenerlas) o en la reduccidn de los costos, es necesario cuestionar su
pertinencia.

Existen diversos criterios para clasificar las inversiones:

2.2.1. Segun su funcion en la empresa

a) Renovacién o reemplazo. Para sustituir equipos o elementos productivos antiguos por
nuevos.

b) Expansion. Para satisfacer una creciente demanda.

c) Modernizacién o innovaciéon. Para mejorar
productos existentes o desarrollar nuevos.

d) Estratégicas. Para consolidar la posicién de la empresa en el mercado y reducir riesgos
relacionados con avances tecnoldgicos y la competencia.
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2.2.2. Segun la duracion de los efectos de la
inversion en el tiempo

a) A corto plazo. Comprometen a la empresa en lo econdmico y en los resultados esperados
por un periodo breve, generalmente menos de 1 ano.

Por ejemplo, inversion en publicidad para promover un paguete turistico que se ofrecera

en la temporada alta del ano presente.

b) A largo plazo. Implican un compromiso en lo econémico y en los resultados esperados a
largo plazo, generalmente mayor a 1 ano.

i (] 4 Por ejemplo, la compra de una embarcacién
5,, T _— para realizar paseos a la laguna San Rafael.
A/ . o

ﬂ'\ Se espera que esta embarcacién permita

= . Lasé;,,: eLv- brindar servicios por varios anos.
on Nata

2.2.3. Segun las relaciones entre las inversiones

a) Complementarias. Cuando la realizacion de una inversidn facilita la realizacién de otras.

Por ejemplo, la inversion en un sistema de gestidn de inventario puede facilitar la
realizacion de inversiones posteriores en sistemas de logistica y distribucién.

b) Acopladas. Cuando la ejecucion de una inversidn requiere la realizacidn de otras.

Por ejemplo, si una empresa opta por inaugurar una nueva tienda minorista, ello podria
implicar, ademas de las inversiones inherentes a la apertura de la nueva sucursal, la
necesidad de aumentar el personal administrativo en la sede principal de la tienda.

c) Sustitutivas. Cuando la realizacion de una inversidn dificulta la concrecién de otras.

Por ejemplo, si una empresa opta por invertir en energia solar para reducir su huella de
carbono, puede dificultar la inversidn en energia edlica, ya que ambas compiten por el
mismo presupuesto.

d) Incompatibles. Cuando la aceptacion de ciertas inversiones dificulta la realizacidn de
otras.

Por ejemplo, si una empresa decide invertir en un nuevo sistema de contabilidad, no seria

coherente destinar recursos a mejorar el sistema de contabilidad que actualmente utiliza.




Guia de Emprendimiento de Aysén. Tomo 4 2. Finanzas
e) Independientes. Cuando no existe una relacion entre las inversiones.

Por ejemplo, si una empresa realiza una inversién en capacitacion en ventas para sus

empleados del drea comercial, lo que es independiente de la decision de invertir en un
nuevo sistema de contabilidad.

2.3. Proyecciones

Una proyeccidn financiera es una estimacion de cédmo se espera que evolucione el desempefio
econdmico de tu negocio en el futuro. Se basa en datos histdricos y supuestos razonables para
prever ingresos, gastos y utilidades futuras. En esencia, es una linea de tiempo financiera que te
ayuda a visualizar el camino probable de tu negocio.

q

Es muy importante ser responsable y realista en las estimaciones que hago. No
debemos forzar los nimeros para que den el resultado que me gustaria.

Por ejemplo, si estds abriendo una cafeteria, una proyeccién financiera

te permitiria anticipar cudntas tazas de café planeas vender cada mes y
cudnto costard operar tu negocio en el periodo de tiempo proyectado.

2.3.1. Importancia de las proyecciones
financieras

A continuacidn conoceremos la utilidad que nos puede presentar el realizar y analizar
proyecciones financieras:
a) Planificacion estratégica. Te permite planificar estratégicamente la mantencidn, el

crecimiento y la expansidon de tu negocio, ayudandote a entender cudndo y cdmo podrias
alcanzar el éxito de diferentes acciones.

Por ejemplo, si abriste una cafeteria, puedes proyectar en cuanto tiempo,

aproximadamente, alcanzaras el punto de equilibrio.

b) Atraccidn de inversionistas. Los inversionistas y prestamistas suelen requerir
proyecciones financieras para evaluar la viabilidad de tu negocio y determinar si es
seguro invertir en él.

Por ejemplo, si quieres invitar a un familiar a unirse en tu deseo de instalar una cafeterfa,

este familiar deseara saber si su inversion le presentard utilidades en un plazo razonable
y cuando va a recuperar su inversion.

c) Seguimiento de metas. Ayudan a establecer metas claras y medibles (recuerda los
objetivos S.M.A.R.T). Puedes comparar tus resultados reales con tus proyecciones y
ajustar tus acciones en consecuencia.

a8
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Por ejemplo, la venta de jugos fermentados en tu cafeteria puede ser mds baja de
lo esperado, con esta informacion puedes decidir hacer mas publicidad de estos o

simplemente dejar de venderlos, para dar fuerza a otra linea de productos que ha
funcionado bien.

2.3.2. Generacion de proyeccion financiera

Para elaborar una proyeccidn financiera sélida, es fundamental tener en cuenta diversos
datos numéricos y tratar de reflejar con la mayor precisidn una posible realidad. Si bien el
futuro es incierto, es posible establecer rangos razonables para cada uno de estos datos.
Mantener un enfoque realista te ayudara a obtener una visidn mas precisa del posible
desempeno econémico de tu empresa o proyecto empresarial.

Algunos datos importantes que requieres para tus proyecciones financieras:

a) Desembolsos iniciales. Identifica todos los costos asociados con el lanzamiento de tu
negocio.

Por ejemplo, si deseas abrir una cafeteria, debes considerar el arrendamiento de un local,

la compra de equipo (inversiones), hasta el capital de trabajo antes de generar utilidades
que lo cubran.

El capital de trabajo es la cantidad de dinero que una empresa necesita para cubrir los desfases entre
los ingresos y egresos de efectivo derivados de su actividad operativa. Por ejemplo, si en un mes hemos
vendido y cobrado $100, y en el mismo mes pagué sueldos, mercaderfas y servicios por $500, entonces el
capital de trabajo necesario para cubrir el desfase es de $500-$100 = $400.

b) Precio de venta, costos variables y gastos fijos. Establece un precio de venta para
tu producto o servicio. Luego, calcula los costos variables unitarios y los gastos fijos
asociados con la produccidn.

Por ejemplo, al vender completos, es
crucial tener claridad sobre su precio,
costos variables (como insumos) y
gastos fijos (cémo local, sueldos fijos
de personal, cuentas bdasicas, entre
otros).

c) Cantidades vendidas. Investiga el mercado para comprender cuanto compran tus
potenciales clientes, cudl es el tamafno del mercado que puedes abordar, si existen
estacionalidades y cédmo las ventas pueden crecer con el tiempo.

Por ejemplo, si ofreces servicios de terapias presenciales, podrias analizar |la oferta y

demanda en tu drea geogrdfica y, con ello, estimar cuantos clientes puedes tener en el
corto, mediano y largo plazo.
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d) Capacidad operativa. Evalla la capacidad operativa que tu negocio necesita para
satisfacer la demanda actual y futura. Asegurate de siempre reflejar los costos asociados
con la expansion de tu capacidad.

Por ejemplo, si tienes una cafeteria y proyectas crecimiento en la atencion de clientes,
debes estar seguro de tener |la capacidad de atender dicha cantidad de clientes en cada

momento de la proyeccidn, tanto por las mesas disponibles, cémo por el personal de
atencidn, cémo otras variables.

e) Tasa de crecimiento de las ventas. Es una métrica que indica el porcentaje de aumento
previsto de la cantidad vendida por una empresa en un periodo determinado, usualmente
medido de un ano a otro.

Por ejemplo, supongamos que tienes un negocio online de venta de carteras con cuero
de oveja regional. Tu nivel de ventas anual actual es de $100.000.000 y has decidido

que quieres llevar a cabo un proyecto que te permita generar un incremento de estas.
Después de analizar las tendencias del mercado y tus estrategias de marketing, proyectas
gue tu nueva estratégia te permitird un crecimiento del 50% en las ventas para el primer
ano de implementada y de 25% para el segundo ano de implementada. Esto significa que
si hoy vendes $100.000.000 al afio, el préximo afio esperamos vender $150.000.000
(5100.000.000 x 1,5) y el segundo afio $187.500.000 ($150.000.000 x 1,25).

f) Plazos realistas. Si las proyecciones las usamos para evaluar los rendimientos de un
proyecto, resulta fundamental establecer un horizonte temporal (plazo) dentro del cual
podemos razonablemente esperar que el proyecto evaluado contintlie operando de
acuerdo con nuestra concepcion inicial, es decir, fijar una cantidad de tiempo razonable
donde podamos evaluar si el proyecto parece atractivo sin que cambie radicalmente.

Por ejemplo, consideremos un
proyecto altamente tecnoldgico que
estda sujeto a una obsolescencia répida,
cémo una APP para el celular. En este
caso, no seria realista anticipar que

las condiciones se mantengan mas

alld de tres afios. Por otro lado, en el
contexto de un proyecto minero, donde
las condiciones tienden a ser estables
durante décadas, pareciera apropiado
realizar proyecciones a un horizonte
temporal de al menos 20 o 30 anos.

En el caso de emprendimientos mds convencionales, se ha establecido la norma de proyectar
a un periodo de 5 anos. Este plazo serd empleado en el ejemplo posterior y también se

ha incorporado en la hoja de célculo en Excel que hemos preparado para tus propias
proyecciones.
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2.4. Indicadores financieros

Los indicadores financieros son herramientas clave en el andlisis y la evaluaciéon de la salud
econdmica de una empresa. Estos datos proporcionan informacidn vital sobre la eficiencia
operativa, la rentabilidad, la liquidez, la proyeccidn y la solvencia financiera de una organizacion.
A continuacidn explicaremos algunos de los indicadores financieros mas relevantes y cémo se
utilizan para comprender mejor el rendimiento y la estabilidad de una empresa en el mercado.

Asi como hicimos con el estado de resultados, no incorporaremos en nuestro analisis y ejemplos
el IVA, es decir, los montos son “netos de IVA”. Adicionalmente comentar que, para el célculo del
VAN vy la TIR utilizaremos el resultado EBITDA, por ser suficientemente cercano al flujo de caja
para las necesidades de dichos cdlculos (pero no lo reemplaza para otras).

2.4.1. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio en los proyectos de emprendimiento es un concepto que te ayudara a
comprender cuando tu negocio comenzard a generar utilidades y cuanto volumen necesitas
vender para cubrir tus costos totales (tanto costos variables cdmo gastos fijos).

El punto de equilibrio es el nivel de ventas operacionales para un periodo de tiempo
(mensual, anual o el plazo que se acomode a tu empresa) en el que los ingresos totales,
producto de las ventas operacionales, igualan los costos totales, lo que significa que en
dicho punto no se obtienen utilidades ni pérdidas (pero si se pagan los sueldos, incluido el
del emprendedor). Se podria decir que es el punto de inflexidn en el cual tu utilidad serd SO0,
si vendes mds que eso en el periodo de tiempo analizado, comenzaras a generar utilidades
EBITDA en tu emprendimiento.

Es muy usual que este se mida en plazos de meses, por lo cual los ejemplos utilizados seran
para el plazo de un mes.

La férmula para el punto de equilibrio en pesos (S) usa algunos célculos que te ensefiamos a
obtener previamente (gastos fijos (S) y margen de contribucidn (%)). Siendo estd férmula la
siguiente:

Gastos fijos (S)
Punto de equilibrio ($)=

Margen de contribucion (%)

El punto de equilibrio puede calcularse en términos de dinero o en cantidad de unidades vendidas. Para
convertir el punto de equilibrio de dinero a unidades, simplemente divide el monto en dinero por el precio
de venta de los productos o servicios.
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EBITDA

ITEM TOTAL
(+) Ventas Operacionales (P * Q)

(-) Costos Variables (CV * Q)
(=)

(-) Gasto Fijo $-1.700

(=)

Podemos observar que el ingreso total por ventas operacionales de noviembre fue de
$8.000 y el margen de contribucidn total para dicho periodo fue de $3.200. Con esto
calculamos el margen de contribucidn total porcentual (%):

Margen de contribucidn total porcentual (%) =

Margen de contribucién total (S) / Ventas operacionales =

($3.200/ $8.000) * 100 = (0,4) * 100 = 40%

Ahora estamos listos para calcular el nivel de ventas operacionales que nos permitirdan
llegar al punto de equilibrio

punto de equilibrio ($) = gastos fijos (S) / margen de contribucién (%)

=$1.700/ 40% = $4.250

Esto quiere decir que cuando alcanzamos los $4.250 de Ventas operacionales, logramos
cubrir todos los costos (costos variables y gastos fijos).

0,4 y 40% representan la misma cantidad en términos numéricos. Ambos expresan la fracciéon de 40/ 100,
que esigual a 0,4 o el 40% de una cantidad total. Cuando hagas los célculos, debes ingresar un 0,4 o un
40% (este Ultimo debe tener el signo % para que funcione).

El célculo del punto de equilibrio se basa en factores que pueden variar todos los meses,
cémo el margen de contribucidn y los gastos fijos, es asi como el punto de equilibrio puede
cambiar de un mes a otro (usualmente no varia mucho). Sin embargo, es una herramienta
valiosa que te permite establecer metas de ventas mes a mes y mantener un control
financiero sdlido en tu emprendimiento.

Si tienes una empresa muy estacional, cémo el turismo, puede que quieras calcular el punto de equilibrio
por temporada, o de manera anual.
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2.4.2. Periodo de repago

El periodo de repago en los proyectos de emprendimiento es un concepto el cual se refiere al
tiempo que se necesita para recuperar la inversion inicial realizada en un negocio y comenzar
a generar utilidades.

$ -10000

_ § 20005 20005 2000 § 200§ 2000
EBITDA ACUMULADO § 200§ 4000% 6000 8000 10000

El periodo de repago es un indicador importante para evaluar la viabilidad y el éxito potencial
de un proyecto de emprendimiento. Un periodo de repago corto generalmente se considera
favorable, ya que significa que recuperards tu inversidn mas rdpidamente y podras reinvertir
las utilidades en el crecimiento del negocio. Sin embargo, es importante recordar que el
periodo de repago puede variar segun el tipo de negocio y las condiciones del mercado, por
lo que siempre es necesario realizar un andlisis financiero detallado antes de emprender
cualquier proyecto.

2.4.3. Valor actual neto (VAN)

El VAN es un indicador econdmico que se utiliza para determinar si un proyecto de
emprendimiento generard un retorno suficiente, acorde a las expectativas que tengo
depositadas en el proyecto. Es una forma de calcular cudnto valdran en la actualidad los
flujos de dinero futuros que se esperan obtener del proyecto, es decir, cuanto valen HOY las
utilidades EBITDA que recibiré a futuro.

El VAN se calcula para evaluar si un proyecto es rentable o no. Si el VAN es positivo,
significa que el proyecto generard mds ingresos que el minimo que le estoy exigiendo
para aventurarme en ello, lo que indica una inversidn viable. Si es negativo, el proyecto
probablemente no cumpla con mis expectativas.

Si VAN > $0, Proyecto rentable
Si VAN < S0, Proyecto NO rentable

La razon para traer los flujos de efectivo futuros al presente es que el dinero tiene un valor
decreciente en el tiempo ($1 vale mds hoy que $1 en el futuro), esto debido a la inflacién y
al costo de oportunidad. Al calcular el VAN, estamos tratando de determinar cuanto vale en
términos actuales lo que ganaremos en el futuro, ajustando por estos factores que llevan a
que el dinero pierda valor a medida que pasa el tiempo.

BT
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Costo de oportunidad es lo que dejamos de ganar por elegir una oportunidad sobre otra.

Aunque la férmula para calcular el VAN puede parecer compleja, no te preocupes, existen
calculadoras y software de célculo, como Excel, que pueden hacerlo por ti. Sin embargo, es
beneficioso comprender cdmo se calcula para aprovechar mejor este indicador financiero.

a) Paso 1. Definir cuanta rentabilidad le exigimos al proyecto para que sea atractivo para
nosotros (tasa de descuento). Todo proyecto requiere recursos econémicos para ser
llevado a cabo. Estos mismos recursos econdmicos podrian tener destinos alternativos a
financiar el desarrollo de un proyecto, dependiendo de lo que decidamos nosotros hacer
con ellos.

Posibles acciones con los recursos financieros que contamos:

No hacer nada, nula rentabilidad esperada. Si decidimos dejar estos recursos debajo del
colchdn, estos recursos nos generaran 0% de rentabilidad, incluso se devaluaran en su
capacidad de adquirir bienes o servicios, esto producto de la inflacidn.

- Depositarlos en el banco, baja o mediana rentabilidad esperada. Si decidimos depositar
los recursos al banco, estos recursos podran generar intereses, dependiendo del tipo de
producto bancario en el cual decidamos participar. Es usual encontrar rentabilidades que
van desde el 3% anual hacia arriba (pero no esperes encontrar alternativas seguras de
bajo riesgo con intereses superiores al 8% anual), dependiendo de las caracteristicas del
producto bancario (riesgo, tiempo que no puedo sacar el dinero, etc.).

Generar un negocio, mediana o alta rentabilidad esperada. Si decidimos generar

un negocio (partir un emprendimiento, generar una ampliacién del negocio actual,

etc.) la rentabilidad que este negocio nos pueda ofrecer dependerd del drea en el que
emprendamos y del éxito que tengamos en ello, pero, sin duda, esperamos que sea mas
alta que disponer el dinero debajo del colchdn o al banco, porque, en caso contrario,
mejor no comenzamos con el negocio.

La diferencia de rentabilidad que esperamos de las 3 opciones recién expuestas (no hacer
nada, depositarlos al banco y generar un negocio) se explica por diferentes factores, siendo
el riesgo uno fundamental y transversal, implicando que a mayor riesgo, mayor rentabilidad
esperada.

Algunos factores que te ayudaran a definir la rentabilidad que esperas tener de un proyecto
son:

Riesgo. En proyectos arriesgados, los inversores esperan mas ganancias para compensar
el riesgo. Prefieren opciones seguras, a menos que haya un retorno significativamente
mayor en proyectos riesgosos. Pero no todos los proyectos de alto riesgo tienen éxito.

- Costo de oportunidad. Se basa en la rentabilidad potencial de invertir en una alternativa
de riesgo similar.
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Horizonte temporal. A largo plazo se espera una mayor rentabilidad debido a la
incertidumbre.

Inflacién. Se ajusta para tener en cuenta la pérdida de poder adquisitivo del dinero con el
tiempo.

Costo de capital. Refleja el costo de financiamiento a través de deuda y capital propio.
Objetivos financieros. Refleja las politicas de riesgo y rentabilidad de la empresa.

Regulacion y mercado. Puede estar sujeta a regulaciones gubernamentales o
influenciada por tasas de interés del mercado.

Naturaleza del proyecto. Dependiendo de la seguridad y estabilidad, puede variar la tasa
de descuento.

Perspectiva del inversionista. La tolerancia al riesgo y los objetivos individuales también
afectan la tasa de descuento.

La consideracidon de estos factores nos permite medir el porcentaje de rentabilidad que
exigimos a los proyectos en los cuales nos involucremos. Esta rentabilidad se mide en
porcentaje (%) y se llama TASA DE DESCUENTO, la que definimos a continuacidn:

Tasa de Descuento (%): La tasa de descuento es el minimo rendimiento en un periodo
(usualmente en un ano) que esperamos de un proyecto o inversidon para que sea atractivo
el realizarlo. Es decir, por cada peso invertido, cuanto adicional espero recibir.

% adicional que
espero recibir

(Tasa de Descuento)

La tasa de descuento se utiliza para valorar en el presente los flujos de dinero futuros, es
decir, el VAN (valor actual neto).

Dado que cada proyecto e inversionista tiene sus propias perspectivas respecto al riesgo y
las expectativas de retorno, es fundamental investigar qué tasa se ajusta mejor a tus propias
expectativas. Por ahora, te sugerimos considerar una tasa del 15%, la cual suele ser utilizada
como promedio por una amplia gama de emprendimientos. Utilizaremos esta tasa para
generar los ejemplos que veremos mas adelante.
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Elegir una tasa de descuento anual del 15% significa esperar un retorno anual del 15% para compensar el
riesgo de la inversidn. Este porcentaje se define como la rentabilidad minima que exigimos al proyecto para
decidir embarcarnos en él.

a) Paso 2. Calculo del valor actual neto (VAN). Como mencionamos anteriormente,
este cdlculo se puede realizar utilizando calculadoras especializadas o programas de
computadora, donde solo necesitas ingresar la férmula. Sin embargo, es beneficioso
comprender la ldgica subyacente en el cdlculo, la cual explicaremos a continuacion.

Para traer cada flujo futuro al presente, se debe dividir dicho flujo por (1 + tasa de

descuento), elevado a la potencia de la cantidad de periodos (usualmente afios) que separan
a dicho flujo del momento O o presente.

La férmula del VAN para cada flujo es:

Flujo futuro

(N° periodos en el futuro)

(1 + Tasa de descuento)

El proceso de traer los flujos futuros al presente lo puedes ver graficamente a continuacion:

Invierto: Flujo 1: Flujo 2: Flujo 3: Flujo 4: Flujo 5.
-620.000  $§10.000  $10.000  $10.000  $10.000  $10.000

-.‘E’ g $8.696 ﬁ
359 e e
Y oW oW oW o o

VAN: $13.522

Elaboracién propia.
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Los flujos esperados de cada afio o periodo no tienen porqué ser iguales.

2.4.4. Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno (TIR) representa la rentabilidad inherente a una inversién. En otras
palabras, es el porcentaje de ganancia o pérdida que se espera obtener de una inversion

en funcidn de los flujos de efectivo proyectados en el futuro (usaremos EBITDA para esos
flujos).

Mientras la tasa de descuento (explicada dentro del VAN) nos indica cudnta rentabilidad
le exigimos a una inversion, la tasa interna de retorno (TIR) es cudnta rentabilidad
obtendremos si se obtienen los flujos proyectados.

Esta métrica se utiliza ampliamente en la evaluacién de proyectos de inversion para
determinar su viabilidad y permite la comparacion de distintas inversiones. En términos
simples, cuanto mayor sea la TIR, mds atractiva serd la inversion.

La TIR guarda una estrecha relacién con el valor actual neto (VAN), ya que también se define
como la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero en un proyecto de inversion
especifico.

VAN segin Tasa de Descuento En esencia, la TIR sirve como un punto de
{ — referencia que indica el interés o rentabilidad

minimo que una inversion debe generar para
resultar viable. Al tomar decisiones de inversion,
es crucial calcular y analizar si la rentabilidad
esperada es mayor, igual o menor que el costo
de llevar a cabo dicha inversién.

La TIR nos proporciona informacion crucial
acerca del rendimiento necesario para cubrir
los costos asociados con la inversidn, lo que es
fundamental para determinar si la inversidn es
viable o no.

Tasa de
descuento

v Cuando evaluamos la viabilidad de un proyecto
de inversidn, es esencial considerar la tasa
de descuento de dicho proyecto. Si la tasa

de descuento supera la TIR, el proyecto no es viable, ya que le estamos exigiendo mas al
proyecto, de lo que el proyecto realmente puede darnos.

Elaboracién propia a partir de Rivero (2019).

Entonces, el criterio de decisién seria:
e SiTIR > Tasa de descuento: el proyecto serd aceptado
e SiTIR = Tasa de descuento: el proyecto se llevard a cabo en caso de no haber algo mejor
e SiTIR < Tasa de descuento: el proyecto serd rechazado
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2.5. Liquidez

La liquidez se refiere a la capacidad o facilidad de una empresa para disponer de recursos
econdmicos ante cualquier necesidad. Esta capacidad es esencial para mantener el funcionamiento
adecuado del negocio y para hacer frente a las obligaciones financieras.

2. Finanzas

Se dice que una de las principales causas de muerte de una empresa es por falta de liquidez, y no de ventas.

2.5.1. La importancia de la liquidez

La liquidez puede afectar a tu emprendimiento de diversas maneras.

a) Pagar cuentas y obligaciones. Mantener un buen nivel de liquidez te permite cumplir con
tus compromisos financieros de manera puntual. Si tu negocio no cuenta con la liquidez
suficiente, podrias enfrentar problemas al pagar facturas, préstamos o salarios a tiempo.

Por ejemplo, imagina que tienes que pagar el alquiler de tu local comercial el préximo
mes, pero tus ingresos estan atados a contratos que se liquidan (pagan) trimestralmente.

Si no tienes suficiente liquidez, podrias tener dificultades para cubrir el alquiler, pese a
que las ventas han sido positivas.

b) Prever estacionalidades. Los negocios suelen experimentar fluctuaciones en sus
ingresos y gastos. Mantener atencidn en tus proyecciones de liquidez te permitira
anticipar cuando se podrian generar dichas fluctuaciones o estacionalidades y no verte
afectado por ello.

Por ejemplo, si eres un proveedor de
servicios de jardineria y sabes que en
invierno tus ingresos disminuyen, debes
planificar tu liquidez para cubrir los gastos
fijos (cdmo tu sueldo) durante esos meses de
menores ingresos.

c) Establecer una politica de liquidez. Es esencial establecer una politica interna que
determine cudnta liquidez debes mantener disponible en tu empresa. Esto garantizara
que puedas hacer frente a las necesidades inesperadas sin problemas.

Por ejemplo, puedes decidir que siempre mantendrds un equivalente al 20% de tus
costos mensuales como efectivo disponible en cuentas bancarias para emergencias.

2.5.2. Niveles de liquidez

En los negocios, existen diferentes niveles de liquidez.

a) Activo mas liquido. Es aquel recurso econdmico del cual puedo disponer y utilizar
inmediatamente.

Por ejemplo, el saldo bancario en una cuenta vista o el dinero que tengo en efectivo en
mi billetera.
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b) Activos menos liquidos. Es aquel recurso econémico el cual requiere gestiones
considerables en tiempo y esfuerzo para poder disponer y utilizar.

Por ejemplo, inversiones en bienes como maquinaria o infraestructura. Aunque se

pueden vender para generar liquidez, no es un proceso inmediato y tiende a ser mas
complicado.

Asi como con anterioridad te ensefiamos a armar un estado de resultados, el cual contempla
el ingreso por ventas y costos (netos) en el momento en que se realizan dichas ventas y
costos, te invitamos a construir por tu cuenta un modelo similar para hacer seguimiento y
proyeccion a tu liquidez, contemplando el momento exacto en que se genera todo ingreso o
salida de dinero, a esto se le llama «flujo de caja».

2.6. Financiamiento

Cada empresa requiere una sélida base de recursos para operar, expandirse y evolucionar de
manera constante. Estos recursos se originan en una variedad de fuentes, lo que repercute en

el nivel de control y propiedad que la empresa ejerce sobre ellos. Ahora, exploremos diferentes
fuentes de financiamiento, sus caracteristicas y potenciales impactos en la estructura y dindmica
de la empresa.

Puedes utilizar mds de una fuente de financiamiento.

Diferentes formas de financiamiento:

2.6.1. Financiamiento propio

Implica el uso de tus recursos personales, como ahorros o sueldo, para iniciar o expandir un
emprendimiento.

a) Puntos positivos. No tienes que compartir ganancias ni ceder control. Menos tramites y
deuda.

b) Desafios. Limitado por tus ahorros o ingresos personales. Asumes el riesgo.

Por ejemplo, Maria, una disefiadora de moda talentosa, utilizé sus ahorros personales

de $12.000.000 para iniciar su propia marca de ropa. Este financiamiento le permitié
comprar materiales, alquilar un pequefio espacio de trabajo y crear una primera coleccién
que luego vendera en linea.

A veces el rendir cuentas a terceros nos ayuda a mantener el orden y la constancia

R
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2.6.2. Préstamos bancarios

Son un tipo de financiamiento en el que una entidad financiera, como un banco, presta una
cantidad especifica de dinero al emprendedor a cambio de intereses y un plan de reembolso
acordado. Estos préstamos pueden ser garantizados o no garantizados (asegurados) y
generalmente requieren un historial crediticio sélido.

a) Puntos positivos. Acceso a capital relativamente grande.

b) Desafios. Intereses y garantias pueden ser costosos.

Por ejemplo, Carlos estd planeando abrir
un restaurante de comida saludable. Para
financiar su negocio, se acerca a un banco

y obtiene un préstamo de $25.000.000
con una tasa de interés razonable. Utiliza
este capital para comprar equipo de cocina,
mobiliario y pagar el alquiler del local.

[ Los intereses bancarios son la ganancia que los bancos obtienen al prestar dinero. ]

2.6.3. Inversionistas angeles

Son individuos que poseen recursos econdmicos y que proporcionan capital a
emprendimientos a cambio de participacion accionaria. Ademas del financiamiento, a
menudo ofrecen experiencia y conexiones en la industria, lo que puede ser valioso para el
emprendedor.

a) Puntos positivos. Experiencia y conexiones, ademds de financiamiento.

b) Desafios. Ceder parte de la propiedad y control del emprendimiento.
Por ejemplo, Claudia ha desarrollado una aplicacién de fitness revolucionaria. Un inversor
angel con experiencia en la industria del fitness invierte $100.000.000 a cambio del 15%

de las acciones de su empresa. Ademas del capital, el inversor aporta contactos valiosos
en la industria.

2.6.4. Capital de riesgo (venture capital)

Es una forma de financiamiento proporcionada por empresas de capital de riesgo a startups
y empresas que tienen un alto potencial de crecimiento. A cambio de financiamiento, estas
firmas adquieren una participacién significativa en la empresa y a menudo buscan vender su
participacion después de un tiempo, con importantes ganancias.

a) Puntos positivos. Financiamiento significativo y apoyo estratégico.
b) Desafios. Pérdida de control y presién por crecimiento rapido.
Por ejemplo, Juan dirige una startup de inteligencia artificial que tiene un gran potencial

de crecimiento. Una firma de capital de riesgo invierte $250.000.000 millones en su
empresa, a cambio del 20% de las acciones. Este financiamiento permite a la empresa

contratar ingenieros adicionales y expandir su alcance internacional.
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2.6.5. Financiamiento colectivo (crowdfunding)

Implica recaudar fondos de una gran cantidad de personas a través de plataformas en
linea. Los emprendedores presentan su proyecto o idea y los patrocinadores individuales
contribuyen con pequenas cantidades de dinero a cambio de recompensas y/o participacion.

a) Puntos positivos. Acceso a capital y validacidon de mercado.

b) Desafios. Exito no garantizado y costos de campafias.

Por ejemplo, Jorge quiere producir su propia linea de juegos de mesa. Lanza una
campafa en una plataforma de financiamiento colectivo y recauda $17.500.000 de Ia

comunidad de entusiastas de juegos. Con ese dinero, puede financiar la producciéon de
sus juegos y cumplir con las recompensas prometidas a sus patrocinadores.

El apoyo de muchas personas a mi idea es una posible validacién del mercado.

2.6.6. Subvenciones y fondos concursables

Son fondos otorgados por organizaciones gubernamentales o privadas a emprendedores

0 empresas para proyectos especificos. Los concursos son competencias en las que los
emprendedores compiten por premios monetarios u otros recursos en funcidn de sus ideas o
propuestas.

a) Puntos positivos. Financiamiento sin devolucion y reconocimiento.

b) Desafios. Competencia y requisitos especificos. Muchas veces se requiere un aporte
econdmico del emprendedor. Incentivo a desviarse del objetivo general de la empresa,
con la intencién de obtener el fondo.

Por ejemplo, Elena lidera un equipo de investigacion que busca soluciones sostenibles
para purificar el agua. Su equipo gana una subvencién de $25.000.000 de una fundacién

de investigacion ambiental. Con estos fondos, pueden continuar investigando y
desarrollando su tecnologia.

La implementacidén de una subvencién implica un gran esfuerzo, tanto en el éxito de mi idea, cémo en la
rendicién de gastos y acciones ejecutadas.

Oportunidadfasociativa

En Chile existen una serie de instrumentos de financiamiento publico especialmente
disenados para apoyar la asociatividad, por ejemplo para la conformacion y
fortalecimiento de cooperativas.

Oportunidadfasociativa

No recurras a los fondos simplemente porque estan disponibles, sino hazlo porque
visualizas que te van a situar en una mejor posicién empresarial que antes de
obtenerlos. Muchas cooperativas se forman con la intencién de acceder a fondos

concursables, pero sin una estrategia empresarial sélida subyacente. Aunque esto
puede proporcionarte dinero al principio, a largo plazo conlleva mucho trabajo y
frustracién, desviandose del crecimiento y desarrollo continuo de tu empresa.
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2.6.7. Socios comerciales (partnerships)

Son empresas o individuos que colaboran con el emprendedor aportando recursos
financieros, técnicos o comerciales a cambio de beneficios mutuos. Estas asociaciones
pueden incluir acuerdos de distribucidon, co-marketing o co-desarrollo de productos.

a) Puntos positivos. Acceso a recursos y experiencia complementaria.

b) Desafios. Compartir ganancias y decisiones.

Por ejemplo, Luisa dirige una tienda en linea de productos gourmet. Establece una
asociacién con una empresa de envio que cubre todos los costos de logistica a cambio de

un porcentaje de las ventas. Esto permite a Luisa ampliar su negocio sin preocuparse por
los gastos de envio.

2.6.8. Utilidades de la empresa

Consiste en financiar el crecimiento de un negocio utilizando utilidades generadas por las
ventas, en lugar de recurrir a financiamiento externo. Los emprendedores reinvierten las
ganancias en el negocio para financiar nuevas operaciones o expansion.

a) Puntos positivos. Control total y ninguna deuda.

b) Desafios. Crecimiento limitado por recursos propios, lo cual puede ser lento.

Por ejemplo, Roberto y Maria, amantes de la cerveza artesanal, financian su negocio de
cultivo y venta de Idpulo mediante ingresos por ventas. Comienzan con una pequeia
cosecha, venden a cervecerias locales y reinvierten los ingresos en la expansion

del cultivo. A medida que su lupulo gana reconocimiento por su calidad, logran un
crecimiento sostenido financiado por sus propias ventas, manteniendo el control total de
Su negocio.

2.6.9. Préstamos de amigos y familiares

Son préstamos personales otorgados por individuos cercanos al emprendedor.
Generalmente, estos préstamos tienen términos mas flexibles y pueden basarse en acuerdos
no legalizados.

a) Puntos positivos. Acceso a capital con términos flexibles y familiares cercanos pueden
creer en tu visidn.

b) Desafios. Posible tensién en las relaciones personales si las cosas no salen como se
planean.

Por ejemplo, Marta necesita financiamiento
adicional para su pequeno negocio de
reposterfa. Su tfa le presta $1.500.000

con un acuerdo de pago flexible, lo que le
permite comprar equipos de cocina de alta
calidad y expandir su negocio.
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2.6.10. Programas de aceleracion e incubadoras

Son iniciativas que ofrecen financiamiento, orientacion y recursos a emprendedores y
startups a cambio de participacidn en la empresa (usualmente). Estos programas estan
disenados para acelerar el crecimiento y desarrollo de las empresas emergentes.

a) Puntos positivos. Acceso a financiamiento y mentoria especializada.

b) Desafios. Cesién de participacién y compromiso con el programa.

Por ejemplo, Javier se une a un programa de aceleracién respaldado por una incubadora
tecnoldgica. A cambio de una participacidén del 10% en su startup, recibe $8.500.000

en financiamiento, acceso a mentores experimentados y la oportunidad de participar en
eventos de presentacion ante inversores

Cada fuente de financiamiento tiene sus propias ventajas y desafios. La eleccion depende
de la naturaleza de tu negocio, tus necesidades y tus objetivos a largo plazo. A menudo,
los emprendedores combinan varias fuentes de financiamiento para lograr un equilibrio
financiero exitoso.

2.7. Estructura financiera de la empresa

Toda empresa requiere recursos para funcionar, y estos recursos deben ser financiados de alguna
forma. Los activos, pasivos y el patrimonio son elementos fundamentales en la contabilidad
empresarial, representando los recursos, las obligaciones y los derechos de una empresa en un
momento dado.

De lo anterior se desprende la llamada ecuacidén contable fundamental.

Activos = Pasivos + Patrimonio

" Patriménio

Elaboracién propia.

]
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2.7.1. Activos

Los activos son recursos que posee una empresa y que tienen el potencial de generar
beneficios futuros. Estos pueden ser tangibles o intangibles, y se pueden medir en términos
econdémicos (dinero).

Por ejemplo, el dinero en caja puede utilizarse para adquirir materias primas que, una vez
transformadas en productos terminados, se venden generando ganancias. Otro ejemplo

es la inversidn en edificios, que aunque no se pretenda venderlos, se considera necesaria
para contribuir indirectamente a la generacion de beneficios.

2.7.2. Pasivos

Los pasivos son las obligaciones que tiene la empresa con terceros, como proveedores o
empleados, en un momento determinado. Estos se pueden medir en términos econédmicos
(dinero).

Por ejemplo, las cuentas por pagar a los proveedores representan el dinero adeudado

por materias primas compradas pero aun no pagadas. Estas obligaciones tienen un
monto y una fecha de vencimiento definidos.

2.7.3. Patrimonio

El patrimonio representa las obligaciones de la empresa con sus propietarios o accionistas.
Es la diferencia entre los activos y los pasivos, y representa el grado de propiedad de

los duenos de la empresa sobre los activos de la misma. A diferencia de los pasivos, el
patrimonio no tiene un monto ni una fecha de vencimiento establecidos; los propietarios
reciben beneficios (dividendos) segun las utilidades que se decida repartir.

Esta ecuacidn refleja el principio contable de equilibrio, donde los recursos de la empresa
(activos) son financiados por deudas (pasivos) y por el capital perteneciente a los
propietarios (patrimonio).

Oportunidadfasociativa

Tanto para empresas individuales como para cooperativas, la contabilidad presenta
desafios significativos. Se recomienda contar con contadores especializados en tu
campo de actividad. En el caso de las cooperativas, es crucial que estos profesionales
estén familiarizados y puedan guiarte a través de las particularidades de este modelo
empresarial. Un buen contador o contadora no solo representa una inversion en tu
tranquilidad, sino también en la eficiencia y fluidez de tu trabajo.
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2.8. Caso asociativo

En el corazdn de la selva amazdnica
en Ecuador, donde el acceso a la
electricidad es escaso, una comunidad
rural se unié para formar una
cooperativa energética local y tomar
las riendas de su futuro energético.

Con la esperanza de iluminar sus
hogares y mejorar su calidad de vida,
nacié una cooperativa energética local.
Apostaron por la tecnologia solary
edlica, instalando paneles solares y
turbinas edlicas que transformarian el
paisaje y el destino de la comunidad.

La asociatividad se convirtid en

la piedra angular del proyecto. La
cooperativa, con el apoyo de las
empresas especializadas, financio,
adquirid e instald los sistemas

de energia renovable. Para ello,
recurrieron a una combinacién

de fuentes de financiamiento,
incluyendo aportes de los miembros
de la comunidad, préstamos de
instituciones financieras, subvenciones
de organizaciones gubernamentales
y no gubernamentales, e inversiones

2. Finanzas

de las empresas de energia
renovable.

La asociacion permitié a la

cooperativa negociar precios mas favorables
para la adquisicién de equipos, acceder

a descuentos por volumen y beneficiarse

de programas de apoyo financiero para
proyectos de energia renovable. Esto, junto
con la capacitacion brindada a los miembros
de la comunidad para operar y mantener

los sistemas, contribuyd a la reduccidn de
costos fijos y variables, sentando las bases
para una viabilidad financiera a largo plazo.

La cooperativa también generd ingresos

a través de la venta de electricidad a sus
miembros. Se establecidé una tarifa por kWh
consumido, se implementaron planes de
pago flexibles y se ofrecieron descuentos
por pronto pago. Estos ingresos permitieron
a la cooperativa reinvertir en la expansion
del sistema de generacion de energia, la
mejora de la eficiencia de los sistemas
existentes y el desarrollo de nuevos
proyectos relacionados con la energia
renovable.
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Las proyecciones financieras
elaboradas por |la cooperativa
estimaron los ingresos y gastos
futuros, evaluaron la viabilidad del
proyecto a largo plazo y atrajeron

a potenciales inversores. La
diversificacion de las fuentes de
financiamiento redujo la dependencia
de una sola fuente y asegurd la
sostenibilidad financiera del proyecto.

La cooperativa energética rural del
Amazonas se convirtié en un faro de
esperanza y un ejemplo de lo que se
puede lograr cuando la comunidad,

las empresas y las organizaciones se
unen con un objetivo comun: un futuro
sostenible y préspero para todos,
impulsado por finanzas responsables y
transparentes.

e ;Qué permitid la asociatividad para
la comunidad rural en Ecuador?

e ;Qué costos fueron afectados por la
asociatividad?

2. Finanzas
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3. PITCH DE INVERSION

Un pitch es una presentacion concisa disefiada para comunicar una idea de manera efectiva en
un tiempo limitado. Existen diversos tipos de pitch, adaptados a diferentes contextos y audiencias
especificas. Uno de los mds conocidos es el pitch elevator, atribuido a Philip B. Crosby, que busca
captar el interés de un potencial inversor en solo unos segundos, emulando la duracién de un
viaje en ascensor. Por otro lado, estdn los pitch de inversion, que pueden extenderse durante
varios minutos y ofrecer una mayor profundidad en la informacidn presentada, con el objetivo

de asegurar una inversion concreta. Independientemente del tipo, todos los pitch comparten la
caracteristica de tener una duracién reducida, ya que los inversores suelen tener una atencion
limitada y si desean mds detalles, los solicitaran. Es esencial que cada pitch esté disenado para
cautivar y persuadir a su audiencia especifica, ya sea mediante lo conciso del pitch elevator o la
profundidad de los pitch de inversion.

®Oportunidadfasociativa

Puedes emplear el pitch de inversion para obtener los recursos necesarios para llevar a cabo
el acto asociativo, pero no es imprescindible profundizar en ello si los actos asociativos son

eventos aislados en tu modelo de negocio y no constituyen la principal razén para buscar
financiamiento.

A continuacidn, te presentamos algunos consejos que deben estar presentes en todo momento de
la elaboracidn de tu pitch, sea cual sea la estructura que elijas para este.

3.1. Algunos consejos

a) Claridad y sencillez. Comunica tu idea de manera sencilla y transparente, evitando
complicaciones innecesarias.

b) Pasidn y confianza. Demuestra entusiasmo y confianza en tu proyecto; si crees en él, los
demds también lo hardn.

c) Comprende a tu audiencia. Ten claro quién es tu publico objetivo y qué esperas de ellos.
Utiliza esta informacidon para adaptar tu mensaje; puedes crear tantos discursos como tipos
de audiencia a los que te dirijas.

d) Practica. La practica es clave para perfeccionar tu discurso; ensaya tu presentacion para
que fluya con naturalidad.

e) Presentacion grafica. Cuando utilices diapositivas como apoyo visual, recuerda que estas
no deben contener mucho texto. Su propdsito es resaltar los principales datos que entregues
de manera visual y atractiva, sin sobrecargarlas. Asegurate de que el disefio sea atractivo y
facil de seguir para mantener el interés de tu audiencia.

f) Calidad de imagen y sonido. Si tu presentacién serd grabada, asegurate de grabarla
en un entorno estéticamente agradable y con una buena calidad de audio, para evitar
distracciones y garantizar una experiencia éptima para tu audiencia.
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3.2. Partes de un pitch de inversion

A continuacidn, te presentamos la estructura de un pitch de inversion, el que ha sido disenado para
realizarse en 6 minutos.

3.2.1. IntroducciénS

Inicia con una presentacion de ti mismo, tu empresa y el producto o servicio que estds a
punto de presentar. Destaca el impacto que este puede tener en los clientes a los que te
diriges.

Por ejemplo,
«Hola a todos, soy Paz de Charqui de O’Higgins. Ofrecemos charqui de vacuno
regenerativo para deportistas y turistas activos que buscan snacks saludables y ricos

en proteinas. Desde Villa Ohiggins, buscamos marcar la diferencia en la industria
alimentaria, comenzando en Aysén».
(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

Oportunidadfasociativa

Al presentar una accion asociativa para ser financiada, es esencial identificar a los
integrantes (empresas o individuos) y destacar cdmo su colaboracion genera un mayor

impacto.

3.2.2. ProblemaS

Debes comenzar identificando el problema o desafio que enfrenta tu publico objetivo. Es
crucial que quede claro por qué este desafio es relevante en sus vidas y por qué existe una
oportunidad para presentar una nueva y mejor forma de solucionarlo. Incluye cémo tus
usuarios actualmente abordan este problema, incluso si lo hacen de manera defectuosa o de
manera muy diferente a cdmo propones solucionarlo.

Por ejemplo,

«En la actualidad, los deportistas y turistas activos enfrentan el desafio de encontrar
opciones saludables y convenientes para satisfacer sus necesidades energéticas durante
sus actividades. Muchas veces, recurren a opciones poco saludables como papas fritas

o barras de chocolate, que son altas en grasas saturadas y azlcares. Adema3s, las
alternativas practicas como las barras energéticas a menudo estan llenas de ingredientes
procesados y aditivos artificiales, lo que las hace menos deseables para aquellos que
buscan opciones mds naturales y nutritivas».

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

]
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3.2.3. Tu solucién®

Explica cudl es el producto o servicio que ofreces y cdmo tu producto o servicio aborda y
resuelve el problema o desafio mencionado anteriormente. Destaca los atributos de valor
que posee tu oferta y explica por qué estos atributos hacen que tu producto o servicio sea
superior en la solucién de los problemas de los usuarios.

Por ejemplo,

«Nuestro charqui de vacuno manejado de manera regenerativa ofrece una solucién
nutritiva y practica para los deportistas y turistas activos. Nuestro producto se destaca
por su alto contenido de proteinas y su calidad prémium, ya que proviene de vacunos
criados de manera sostenible en nuestro propio fundo en Villa O’'Higgins. Se produce con

una receta especial que le permite ser bajo en sodio, lo que lo hace alin mas saludable y
adecuado para un estilo de vida activo. Ademas, nuestro charqui es facilmente portable,
lo que lo convierte en el snack perfecto para llevar en aventuras al aire libre o para
disfrutar después de una sesion de ejercicio».

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

Oportunidadfasociativa

Al presentar una accion asociativa para financiamiento, es crucial identificar el
problema del cliente y cdmo la colaboracion con aliados puede ofrecer una solucién

mas efectiva.

3.2.4. Tamano de mercado y tendenciasQ

Recuerda que estamos frente a potenciales inversionistas, ya sean privados o publicos. Estos
inversores sdlo estaran dispuestos a respaldarte si perciben que sus recursos se invertiran
en una oportunidad real. Para lograr esto, es fundamental clarificar la situacion actual del
problema, las tendencias futuras en las necesidades de los clientes y, especialmente, el
tamano del mercado al que apuntamos. Es decir, cuantas personas o empresas conforman

el grupo de clientes potenciales y cudnto dinero circula en funcién de solucionar esta
problematica o satisfacer esta necesidad.

Por ejemplo,

«El mercado inicial para nuestro charqui de vacuno en la Regién de Aysén incluye
tanto a los residentes locales como a los turistas y deportistas que visitan la zona. En
la Regidn de Aysén, se estima que viven alrededor de 107.000 personas. Ademads, la
region recibe aproximadamente 100.000 visitantes al ano, entre turistas nacionales
y extranjeros, muchos de los cuales participan en actividades al aire libre como
trekking, pesca y montanismo. Considerando que un 10% de los locales y 40% de
los turistas podrian estar interesados en snacks saludables, practicos y basados en

proteina animal, calculamos un mercado de $4.726.000.000 CLP anuales, de los cuales
deseamos capturar el 10% al tercer ano de lanzado nuestro producto, lo cual asciende a
$472.600.000 CLP anuales en ventas*».

*datos ficticios, creados para el ejemplo. Tu siempre debes poder demostrarlos.
(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).
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3.2.5. Competencia(\

Introduce a tu competencia actual y futura, es decir, explora cémo tus clientes satisfacen
actualmente sus necesidades o cémo planean satisfacerlas en el futuro si no es con tu
solucién. Debes destacar lo que tu competencia hace bien y en qué dreas podria mejorar, ya
que todos tienen puntos fuertes y débiles y, desde ahi, recalcar que te hace diferente a ellos.

Recuerda que siempre existe competencia, independientemente de lo diferentes que
sean los productos o servicios que se ofrecen. Una pregunta clave para identificar a la
competencia es: ;dénde invertiria su dinero los clientes para satisfacer sus necesidades si
nuestra solucién no existiera?

Por ejemplo,

«En cuanto a la competencia, podemos observar dos competidores representativos. Por
un lado, tenemos a Barras de Energia Saludable, una empresa que se especializa en

la fabricacion de barras de cereales ricas en proteinas y fibra, que son populares entre
los deportistas y turistas. Por otro lado, estda Charqui Plus, un competidor que ofrece

charqui de vacuno, pero a diferencia de nuestro producto, el suyo tiene un alto contenido
de sodio. Nuestro producto se diferencia al ofrecer un charqui de vacuno manejado de
manera regenerativa y con un bajo nivel de sodio, lo que lo convierte en una opcién mas
saludable y nutritiva para nuestros clientes».

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

Oportunidadfasociativa

Cuando presentas una accién asociativa para obtener financiamiento, al compararte
con la competencia, es fundamental destacar cémo esta asociacion te sitlia en una

posicidon mas favorable que a tus competidores.

3.2.6. Modelo de negociosg

Debes detallar como tu empresa planea capturar la oportunidad identificada. Esto implica
describir los productos o servicios especificos que ofrecerds y la modalidad de cobro que
utilizaras. Debes especificar si cobrards mensualmente o solo por venta, asi como también
cudanto serd el precio. Incluye lo que permita dar claridad al inversor con respecto a cémo
entrard el dinero a tu empresa.

Por ejemplo,

«En nuestro modelo de negocios, planeamos ofrecer nuestro charqui de vacuno
regenerativo en paquetes individuales de 100 gramos a un precio de venta al publico
de S5 délares por unidad. Ademds, ofreceremos paquetes familiares de 500 gramos a

un precio de $20 ddlares por unidad, lo que representa un descuento significativo para
nuestros clientes. Estos precios estan disefiados para ser competitivos en el mercado y
reflejan el valor prémium de nuestro producto en términos de calidad y sostenibilidad».
(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

s
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Oportunidadfasociativa
Cuando presentas una accion asociativa para obtener financiamiento, debes transmitir

cémo se vinculan los distintos asociados en el modelo de negocios que planteas.

3.2.7. El equipoQ,

Introduce al equipo humano encargado de llevar a cabo el proyecto, ya que las empresas
dependen en gran medida de las personas que las componen, y contar con el equipo
adecuado marca la diferencia entre el éxito y el fracaso de un plan. Debes destacar las
cualidades y habilidades de cada miembro del equipo que contribuirdn al éxito del proyecto
en cuestion.

Por ejemplo,

«El equipo estd compuesto por Marifa Garcia, nuestra Directora de Produccidn, quien
aporta su experiencia en el manejo sostenible de vacunos, garantizando la calidad
prémium de nuestro charqui. Juan Pérez, nuestro Director de Marketing, es un estratega
creativo con un enfoque innovador para aumentar la visibilidad de nuestra marca.

Carla Martinez, nuestra Gerente de Ventas, es una lider dindmica que se destaca en el

desarrollo de relaciones con los clientes, impulsando el crecimiento de nuestras ventas».
(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

Oportunidadfasociativa

Cuando presentas una accion asociativa para obtener financiamiento, debes transmitir
cémo las empresas y sus equipos se complementan en sus habilidades.

3.2.8. TracciénS

Incluir logros previos de la empresa es importante para demostrar experiencia y capacidad
para obtener resultados. Estos logros pueden ser diversos, desde hitos en ventas,
reconocimientos del sector, hasta la obtencion de premios o el crecimiento de la base de
clientes. No debes sentirte intimidado si estos logros parecen modestos, ya que cada éxito
es parte de la historia de la empresa y contribuye a su capital de experiencia. Un inversor con
experiencia entendera que estos logros pueden ser indicadores sdlidos del potencial de la
empresa para dar el siguiente paso hacia el éxito.

Por ejemplo,

«Hemos logrado importantes hitos que demuestran el potencial de nuestro producto
y equipo. Hemos sido nominados al Premio a la Innovacién Alimentaria en el Festival
Gastrondmico Regional, obteniendo el segundo lugar. Ademds, nuestra empresa fue

destacada en una publicacién de una revista nacional de renombre, que resalté nuestra
contribucidn a la promocién de practicas agricolas sostenibles en la regidon. Estos
reconocimientos nos impulsan a seguir adelante con nuestro compromiso de ofrecer
productos de calidad y a expandir nuestra presencia en el mercadon.

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).
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Oportunidadfasociativa

Al presentar una accion asociativa para obtener financiamiento, es crucial resaltar los
logros de cada miembro involucrado en el acto asociativo, ya que éstos respaldan su

participacion en el proyecto.

3.2.9. Objetivo de la inversion<,

Debes explicar cdmo planeas utilizar los recursos financieros que estas solicitando,
proporcionando un nivel de detalle suficiente para comprender la estrategia, pero evitando
sumegirte en detalles que puedan dispersar la atencion de tu audiencia. Es importante
destacar como estas inversiones se alinean con la estrategia de crecimiento que esperas
llevar a cabo.

Por ejemplo,

«Nuestros objetivos de inversidn incluyen el fortalecimiento de nuestras capacidades en
el drea de logistica y distribucién para optimizar la cadena de suministro y garantizar una
entrega eficiente de nuestro producto. Ademads, buscamos expandir nuestra capacidad
de produccidn para satisfacer la creciente demanda del mercado y aumentar nuestra
presencia en nuevos puntos de venta. Asimismo, planeamos invertir en iniciativas de
marketing y promocién para aumentar la visibilidad de nuestra marca vy llegar a un

publico mds amplio. Estas inversiones nos permitiran consolidar nuestra posicion en el
mercado y alcanzar nuestros objetivos de crecimiento a largo plazo.

Para lograr esto, requerimos una inversién total de $40.000.000, distribuidos de la
siguiente manera:

Fortalecimiento de capacidades en logistica y distribucién: $15.000.000.

Expansidn de la capacidad de produccién: $20.000.000.

Iniciativas de marketing y promocién: $5.000.000».

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

3.2.10. InvitaciénS

Cierra tu presentacion con una invitacion sincera a que quienes te escuchan se unan vy te
apoyen en tu proyecto. Sé claro en lo que esperas de ellos, ya sea su respaldo financiero, su
experiencia en ciertas areas, su red de contactos o cualquier otro tipo de colaboracién que
puedan ofrecer. Transmite una sensacién de cercania y motivacién, mostrando tu genuino
interés en trabajar juntos para alcanzar los objetivos planteados. Evita caer en la falsedad o
en estereotipos, ya que la autenticidad y la transparencia son clave para generar confianza y
compromiso por parte de tu audiencia.

Por ejemplo,
«Los invitamos a ser parte de nuestro emocionante viaje hacia el éxito. Con su apoyo
financiero, no solo estamos construyendo una empresa, sino también un legado de

innovacién, calidad y sostenibilidad en la industria alimentaria. Unanse a nosotros para
ser parte de esta oportunidad de inversidn y juntos alcancemos nuevas alturas.

iEl futuro esta lleno de posibilidades, y queremos que formen parte de ello!».

(Todos los ejemplos presentados en esta seccidn, son la continuacién de un mismo pitch).

®
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iGRACIAS CHE!

Agradecemos el tiempo que has invertido en fortalecer tus capacidades empresariales,
esperamos que este viaje de conocimiento que hemos emprendido en conjunto traiga grandes
frutos para ti, tu familia, tus colaboradores y la sociedad en general.

«Mandémosle con camién y carro, y...

...estrategia che»

o



PREGUNTAS PARA TU NEGOCIO

Acd te proponemos una serie de preguntas para ayudarte a aplicar los conocimientos técni-
cos adquiridos a la realidad de tu negocio o idea de negocio. Si tienes nuevas preguntas, te
animamos a registrarlas y a intentar responderlas.

1. PRODUCCION DE VALOR

1.1. Recursos clave

a)

b)

1.1.2. Categorias de recursos clave

Recursos Fisicos. ;Qué activos tangibles necesito para operar? ;Qué equipamiento o
magquinaria es esencial? ;Qué infraestructura fisica requiero? ;Qué recursos materiales
son imprescindibles? ;Qué recursos fisicos tengo y cudles me faltan? ;Qué inventario

es crucial y como lo gestiono? ;Qué activos tangibles aseguran la calidad y efectividad?
;Qué recursos fisicos minimizan riesgos y aseguran continuidad? ;Qué activos permiten
la escalabilidad y sostenibilidad del negocio? ;Necesito todos estos recursos a mi
disposicidn, o podria tercerizar con proveedores o socios estratégicos?

Recursos humanos. ;Qué individuos con habilidades y experiencia son vitales para mi
negocio? ;Qué roles directivos y operativos son esenciales para nuestras operaciones?
;Qué expertos en areas clave como tecnologia y marketing necesitamos? ;Qué
colaboradores externos y lideres estratégicos son importantes para el éxito del negocio?

Recursos intelectuales. ;Qué conocimientos ha desarrollado o adquirido mi empresa?
(Qué propiedad intelectual posee mi empresa, como patentes, marcas registradas y
derechos de autor? ;Qué bases de datos y conocimientos acumulados apoyan nuestras
decisiones empresariales? ;Qué experiencia y conocimientos tiene nuestro equipo que
impulsan la calidad y la resolucién de problemas? ;Qué recursos clave me faltan y debo
tener?




d) Recursos financieros. ;Qué recursos financieros necesito para iniciar y operar mi

f)

negocio? ;De donde puedo obtener financiamiento para mis proyectos y operaciones?
;Como puedo asegurarme de tener fondos disponibles para imprevistos? ;Qué
estrategias puedo implementar para asegurar una gestion eficiente de mis finanzas?
¢(Como voy a pagar o devolver el financiamiento en el tiempo?

Recursos de red. ;Con qué clientes y proveedores clave debo establecer relaciones
para asegurar el éxito de mi negocio? ;Qué alianzas estratégicas y colaboraciones
pueden ampliar el alcance y fomentar la innovacion en mi empresa? ;Qué mentores y
asesores pueden ofrecer orientacion experta y apoyo en el desarrollo empresarial? ;Qué
conexiones con inversores, financiadores y asociaciones industriales son importantes
para facilitar la inversién y proporcionar conocimientos sectoriales? ;Hay alguna alianza
qgue deberia evitar?

Recursos digitales. ;Qué activos y herramientas digitales son esenciales para operar

y competir en el entorno en linea? ;Qué plataformas digitales utilizo para alcanzary
conectar con mis clientes? ;Qué recursos digitales ayudan a gestionar y optimizar mis
operaciones empresariales? ;Qué tecnologias y soluciones digitales pueden impulsar el
crecimiento y la innovacién en mi empresa?

1.1.4. Cuello de botella

;Qué procesos o etapas estan causando retrasos significativos en mi empresa? ;Qué
recursos clave, como maquinaria o personal, tienen una capacidad limitada que afecta la
eficiencia general? ;Ddnde se estan presentando las mayores limitaciones que reducen
la velocidad de produccién? ;Qué cambios en inversidn, contratacidn o procesos podrian
aliviar estos cuellos de botella? ;Codmo estan impactando estos cuellos de botella en Ia
satisfaccion del cliente y en los resultados financieros?




1.2. Actividades clave

1.2.2. Cadena de valor

Aborda las siguientes preguntas para analizar y optimizar cada aspecto de la cadena de
valor, contribuyendo a una mayor generacion de valor y rentabilidad para la empresa.

Actividades primarias

Logistica de entrada. ;Como podemos optimizar la recepcidén y almacenamiento

de materias primas para reducir costos y tiempos de espera? ;Existen proveedores
alternativos que ofrezcan mejor calidad, menores tiempos de entrega y/o precios mas
competitivos para nuestros insumos? ;Estamos gestionando eficientemente el inventario
de insumos para evitar exceso o escasez?

Operaciones. ;Qué procesos de produccién pueden ser mejorados para aumentar la
eficiencia y reducir desperdicios? ;Hay tecnologias o técnicas innovadoras que podrian
acelerar la transformacién y ensamblaje de productos? ;Cémo podemos mejorar la
calidad del producto final sin aumentar significativamente los costos de produccion?
(Hay algo que estemos haciendo que no agrega valor al cliente y que podriamos
eliminar o viceversa? ;Los desperdicios podrian ser valorizados en otros productos?

Logistica de salida. ;Estamos utilizando los canales de distribucién mas eficientes
para llegar a nuestros clientes de manera oportuna? ;Cédmo podemos reducir costos
en el almacenamiento y manejo de productos terminados? ;Qué mejoras podriamos
implementar en la entrega de productos para aumentar la satisfaccion del cliente?
;.Estamos gestionando eficientemente el inventario de productos terminados para que
no haya superavit o quiebre de stock?

Marketing y ventas. ;Como podemos diferenciar nuestros productos en el mercado para
atraer a mas clientes? ;Qué estrategias de marketing han demostrado ser mas efectivas
y como podemos ampliarlas? ;Estamos optimizando nuestras técnicas de ventas para
maximizar los ingresos y la conversion de clientes potenciales?

Servicios adicionales. ;Qué servicios adicionales valoran mas nuestros clientes y cémo
podemos ofrecerlos de manera mas eficiente? ;Coémo podemos mejorar el soporte
postventawpara fomentar la lealtad del cliente? ;Existen oportunidades para ofrecer
garantfas u etros servicios que puedan justificar un precio mas alto?




b) Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa. ;Estamos utilizando nuestros recursos fisicos de manera
eficiente para apoyar las actividades primarias? ;Existen oportunidades para actualizar
0 mejorar nuestras instalaciones y equipos para incrementar la productividad? ;Cémo
podemos reducir los costos operativos asociados con nuestra infraestructura?

Desarrollo de recursos humanos. ;Estamos invirtiendo adecuadamente en la formacion
y desarrollo de nuestro personal para mejorar el rendimiento y la satisfaccién laboral?
(Como podemos atraer y retener talento clave en nuestra empresa? ;Qué procesos de
gestidn del personal podrian mejorarse para optimizar la eficiencia?

Desarrollo tecnoldgico. ;Qué nuevas tecnologias podrian ser adoptadas para mejorar
nuestros procesos y productos? ;Cémo podemos fomentar la innovacién tecnoldgica
dentro de la empresa? ;jExisten inversiones tecnoldgicas que puedan ofrecer un retorno
significativo en términos de eficiencia o calidad?

Adquisicion. ;Como podemos negociar mejores condiciones con nuestros proveedores
para reducir costos? ;Estamos gestionando eficazmente nuestras compras para

evitar exceso de inventario y asegurar la calidad de los suministros? ;Qué estrategias
podemos implementar para mejorar la cadena de suministro y reducir los tiempos de
entrega?

1.3 Alianzas clave
1.3.2. Asociaciéon formal e informal

;Cudles son los principales riesgos que enfrento al mantener mi empresa en la
informalidad? ;Cémo afectard la formalizacidn a las relaciones que ya tengo con mis
socios, clientes y proveedores? ;Qué ventajas me ofrece la formalizacidon en términos
de acceso a mercados, financiamiento y oportunidades de crecimiento? ;Como influye
la informalidad en la transparencia y confianza en mis operaciones empresariales?
;Estoy preparado para cumplir con las obligaciones legales y fiscales que conlleva la
formalizacién? ;De qué manera la formalizacién podria influir en la inclusion o exclusién
dentro de mis redes empresariales?




1.3.3. Tipos de alianzas segun el origen de las partes
a) Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

Complementa las preguntas del Modelo Asociativo Gueneau-Marfan con las siguientes
preguntas especificas:

(Qué recursos o capacidades de una empresa no
competidora podrian complementar los mios para crear
un valor conjunto superior al que podriamos generar
individualmente? ;De qué manera una alianza con una
empresa en un segmento diferente podria ayudarme a
acceder a nuevos mercados o mejorar mi oferta actual?
¢(Cémo podria colaborar con una empresa no competidora
para desarrollar o compartir tecnologias que optimicen
nuestras operaciones o productos? ;Qué beneficios
econdmicos y de valor al cliente se pueden obtener
mediante una alianza estratégica, y como se puede asegurar la sostenibilidad de esta
colaboracion a largo plazo?

b) Coopeticion.

Complementa las preguntas del Modelo Asociativo Gueneau-Marfan con las siguientes
preguntas especificas:

(En qué dreas especificas podriamos cooperar con una empresa competidora para
generar valor mutuo, sin comprometer nuestras ventajas competitivas clave? ;Cémo
podriamos colaborar en investigacion y desarrollo, o en la creacién de estandares de la
industria, para fortalecer nuestras posiciones en el mercado mientras mantenemos una
competencia saludable? ;Qué beneficios econdmicos y de valor al cliente se podrian
obtener al cooperar en la expansidon de mercados o en la optimizacidn de la cadena de
suministro con un competidor?




c) Joint ventures.

d)

Complementa las preguntas del Modelo Asociativo Gueneau-Marfan con las siguientes
preguntas especificas:

(Qué recursos y capacidades especificas aporta cada socio al joint venture, y cémo
pueden complementarse para maximizar el éxito del proyecto? ;Qué objetivos y metas
compartimos con nuestros socios en el joint venture, y cdmo se alinean con nuestras
estrategias empresariales a largo plazo? ;Como se dividiran los riesgos y beneficios
entre los socios, y qué mecanismos se estableceran para asegurar una distribucion
equitativa y transparente? ;Qué valor agregado ofrecerd el joint venture a nuestros
clientes en comparacidn con lo que podriamos lograr de manera independiente, y cdmo
se medird este valor?

Relaciones cliente-proveedor.

Complementa las preguntas del Modelo Asociativo Gueneau-Marfan con las siguientes
preguntas especificas:

Ya seas cliente o proveedor, puedes realizarte las siguientes preguntas:

¢Qué practicas y procesos podemos implementar conjuntamente para mejorar la
eficiencia y confiabilidad en nuestra cadena de suministro? ;Cédmo podemos colaborar
para intercambiar informacion y tecnologia que optimice la calidad y el costo de los
productos o servicios? ;Qué riesgos asociados con el suministro pueden ser mitigados
mediante una relacién mas estrecha y colaborativa, y cdmo podemos abordarlos de
manera conjunta? ;De qué manera podemos asegurar que nuestra colaboracion genere
un valor agregado mutuo, y cdmo mediremos este valor?

1.3.4. Asociaciones gremiales y cooperativas

Si la figura de Cooperativa es una opcidn potencialmente adecuada para ti, tus
respuestas seran «si» a las siguientes preguntas: ;Deseo producir un producto o
servicio? ;Quiero colaborar de manera conjunta en la venta de estos productos o
servicios? ;Las decisiones seran tomadas de manera democratica?




Si la figura de Asociacion Gremial es una opcion potencialmente adecuada para ti, tus
respuestas seran «si» a las siguientes preguntas: ; Deseo generar representacion de
un grupo ante el estado u otras organizaciones para mejorar nuestras condiciones?
;Prefiero mantener la forma individual en la que trabajo actualmente?

2. FINANZAS

Te invitamos a llenar una planilla de célculo que te permita calcular tu EBITDA o estado

de resultados, proyectar el impacto de la ejecucion de tus ideas de crecimiento y sacar
conclusiones con los indicadores financieros.

Para esto hemos creado una hoja de célculo excel, la cual te facilitamos con estos

materiales, sdlo debes llenar las casillas en blanco (cualquier manipulacién de otra casilla
puede generar errores en los cdlculos).




3. PITCH DE INVERSION

3.2. Partes de un PITCH de inversién

Te invitamos a crear tu propio PITCH, para ello puedes guiarte por las siguientes preguntas:

3.2.1. Introduccién

;Como te presentarias de manera breve y efectiva para captar la atencion de tu
audiencia? ;Como describirias tu empresa y el producto o servicio que ofreces en una
frase clara y convincente? ;Qué impacto o beneficio principal tiene tu producto o servicio
para los clientes que estas tratando de alcanzar? ;Cuadl es la mision de tu empresa y
cémo se relaciona con la solucidn que estas presentando? ;Cédmo puedes destacar de
manera rapida y clara el valor Unico que aportas a tus clientes?

3.2.2. Problema

;Cual es el problema especifico que enfrenta tu publico objetivo y por qué es relevante
para ellos? ;Cédmo afecta este problema a los clientes en su vida diaria o en sus negocios?
;Qué soluciones estan utilizando actualmente los clientes para enfrentar este problema, y
cudles son sus limitaciones? ;Qué datos o evidencias puedes proporcionar para demostrar
la magnitud y relevancia del problema? ;Cédmo puedes explicar de manera sencilla y clara
la oportunidad de solucionar este problema de una manera mejor o diferente?

3.2.3. Tu solucidén

;Cual es el producto o servicio que ofreces y cdmo aborda directamente el problema
identificado? ;Qué caracteristicas o atributos especificos de tu oferta hacen que sea una
solucidn superior a las actuales? ;Cémo se diferencia tu solucidn de otras alternativas
en el mercado? ;Qué beneficios tangibles puede esperar tu cliente al usar tu producto
o servicio? ;Cémo puedes demostrar de manera concreta cédmo tu solucién mejora la
situacién del cliente?




3.2.4. Tamano de mercado y tendencias

;Cual es el tamano del mercado potencial para tu producto o servicio y cdmo se ha
determinado? ;Qué tendencias actuales estan impulsando la demanda de tu solucién en
el mercado? ;Cudntas personas o empresas conforman el grupo de clientes potenciales
para tu negocio? ;Cudl es el valor monetario del mercado que estds abordando y cdémo
se proyecta su crecimiento? ;Qué datos o investigaciones puedes presentar para apoyar
la viabilidad y el atractivo del mercado objetivo?

3.2.5. Competencia

(Quiénes son tus principales competidores actuales y cdmo estan resolviendo el problema
que tu también abordas? ;Qué fortalezas y debilidades tienen tus competidores en
comparacion con tu oferta? ;Cémo planeas diferenciarte de la competencia en términos
de producto, servicio o estrategia? ;Qué otras soluciones podrian surgir en el futuro y
como te preparas para enfrentarlas? ;Ddnde invertirian sus recursos los clientes si tu
solucién no estuviera disponible?

3.2.6. Modelo de negocios

(Cdémo planeas generar ingresos con tu producto o servicio (venta directa, suscripcion,
freemium, etc.)? ;Cual serd el precio de tu producto o servicio y cdmo se compara con
los precios de la competencia? ;Qué estrategias utilizards para maximizar la captacion
de ingresos y minimizar los costos operativos? ;Como se estructurara tu flujo de
ingresos y qué previsiones financieras tienes para el corto y mediano plazo?

3.2.7. El equipo

;Quiénes son los miembros clave de tu equipo y qué habilidades y experiencias
aportan al proyecto? ;Cdmo contribuyen las habilidades especificas de cada miembro
del equipo al éxito de la empresa? ;Qué logros previos tienen los miembros del equipo
que respaldan su capacidad para llevar a cabo el proyecto? ;Cdmo estd estructurado el
equipo en términos de roles y responsabilidades? ;Qué brechas de talento identificas en
el equipo y cédmo planeas abordarlas?




3.2.8. Traccion

;Qué hitos significativos ha alcanzado tu empresa hasta la fecha en términos de ventas,
crecimiento o desarrollo? ;Qué reconocimientos o premios ha recibido tu empresa

o producto en el sector? ;Cudl es el crecimiento de tu base de clientes y cdmo ha
evolucionado en el tiempo? ;Qué feedback positivo o testimonios de clientes puedes
compartir para validar tu propuesta? ;Qué métricas o indicadores clave de desempeno
(KPls) demuestran el progreso y potencial de tu empresa?

3.2.9. Objetivo de la inversion

;Cuanto capital estds buscando y cémo planeas utilizar estos fondos de manera especifica?
(Qué dreas o actividades de tu negocio se beneficiardn directamente de la inversion
solicitada? ;Cémo se alinean los recursos financieros solicitados con tu estrategia de
crecimiento y expansion? ;Cual es el impacto esperado de la inversidon en términos de
resultados financieros o desarrollo de producto? ;Cémo planeas informar a los inversores
sobre el uso de los fondos y los resultados obtenidos?

3.2.10. Invitaciéon

;Qué tipo de apoyo especifico estds buscando de los inversores (financiero, estratégico,
conexiones, etc.)? ;Como puedes transmitir tu entusiasmo y compromiso con el proyecto
de manera genuina? ;Qué beneficios o oportunidades unicas ofreces a los inversores
gue se unan a tu proyecto? ;Cédmo planeas mantener a los inversores informados y
comprometidos con el progreso del proyecto? ;Qué pasos concretos deben seguir los
interesados para involucrarse y apoyar tu emprendimiento? ;Visualizas una salida para
los inversionistas, en qué plazo, que debe cumplirse para ello?
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