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RESUMEN EJECUTIVO

En Chile se ha evidenciado un importante aumento en la actividad emprendedora y,
por ende, se ha puesto sobre la mesa el importante rol que ésta juega para la economia del
pais en la creacion de empleos. Asi lo demuestra la Encuesta de Microemprendimiento
(Ministerio de Economia, Fomento y Turismo & Instituto Nacional de Estadisticas, 2018),
pues los resultados evidencian que casi 2 millones de personas son microemprendedoras,
marcando un crecimiento del 9,9% respecto a la version anterior del mismo estudio y
generando poco mas de 3.200.000 puestos de trabajo el afio 2017. Sin embargo, uno de los
puntos criticos que revela este estudio son los altos indices de informalidad, un 52,2%.
Hilando mas fino, una cifra no menor, el 41,2% de los encuestados, se declararon informales
y sin registros contables, cayendo en la categoria de altamente informal. Segun las expertas
consultadas en la presente investigacion, estos altos indices de informalidad estan
estrechamente relacionado con los niveles de ventas de dichas unidades econémicas, pues
plantean que no es rentable o conveniente formalizarse, si éstas no son buenas. Si lo llevamos
anumeros, dichas opiniones no estan tan alejadas, pues un 70,3% de los encuestados, quienes
son altamente informales, expresd que no ganaba mas que un sueldo minimo, $257.500 en el
2017, y un 12,2% obtuvo ganancias entre $257.50 y $375.000. Otro factor relevante que
puede inferir en los bajos indices de formalidad es la brecha educacional, como postulan las
expertas consultadas en la presente investigacion, la informacién esta, pero consideran que
no esta en un lenguaje que todas las personas puedan entender, lo cual repercute en que se
crea que la formalizacion es costosa, que tiene muchas trabas y que no existen incentivos
para hacerlo. Esto Gltimo, tiende a tener mucho sentido cuando los resultados demogréficos

de la investigacion realizada en el presente escrito, pues arrojo que un 40,4% de las personas



encuestadas termino la educacién media y el 50,2% sélo termin6 la basica 0 no tuvo
educacion formal.

Desde el punto de vista de la formacion y el apoyo, los resultados del estudio dejan
al descubierto los bajos indices de capacitacion de las y los microemprendedores chilenos
altamente informales, alcanzando sélo el 15%, cuya formacidon se ha enfocado, mayormente,
en especializarse en técnicas de su rubro. Por su parte, el 85% que no se ha capacitado en los
ultimos 5 afios, expres6 no hacerlo por no saber donde acudir (36,2%), porque no le interesa
(18,1%) y porgue considera que no hay un curso adecuado a sus necesidades (14,1%).
Entendiendo el importante rol que han tomado en este &mbito entidades como FOSIS,
SERCOTEC, CORFO y SENCE, es relevante destacar que el 31% de las personas
emprendedoras altamente informales no conocen a ninguna de estas 4 organizaciones,
mientras que un 21% solo conoce FOSIS.

Por todo lo expuesto, esta autora postula que la forma de contribuir a mejorar lo que
ofrece el ecosistema emprendedor a las personas que deciden iniciar un negocio en Chile es
a través de la educacién y la formacién, disminuyendo las enormes brechas de conocimiento
y accesibilidad al mismo. Segun el GEM, y los expertos que participan de éste, la educacion
para el emprendimiento es uno de los factores donde, como pais, se esta al debe desde que se
iniciaron las mediciones.

Como propuesta, se plantea ampliar la literatura actual sobre gestion y administracion
de negocios, mediante la creacion de la “Guia de la microemprendedora y el
microemprendedor: Conceptos basicos sobre costos y registros contables”, cuyo principal
cualidad es entregar contenido de valor a las y los microemprendedores, mediante un
lenguaje sencillo y entendible para toda persona que lo lea, ya que parte de los resultados de

esta investigacion concluye que existe literatura con caracteristicas similares para
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emprendedores, las cuales estan, principalmente, enfocadas en disefiar un buen modelo de
negocio, consejos motivacionales, sobre fracaso en el emprendimiento e innovacion, pero no
se encontro evidencia en tematicas de gestion administrativa-financiera.

Para su disefio, se realiz6 un analisis cuantitativo de la base de datos de la Quinta
Encuesta de Microemprendimiento (2017) para caracterizar y definir el/la lector/a de la guia.
Asimismo, para determinar las caracteristicas y tematicas de la guia, se utilizo la entrevista
en profundidad para conocer la percepcion de personas expertas en capacitacion y asesorias
para emprendedores/as, y, en una segunda etapa, con los lineamientos entregados por las
expertas, se aplicd un cuestionario exploratorio 6 emprendedoras/es que ha pasado por un
proceso de formacion en gestion de negocios para recoger sus opiniones y percepcién sobre
la tematica.

Si bien, no se encontré evidencia de literatura publica, accesible y, a los ojos de esta
autora, adecuada para microemprendedoras/es chilenas/os, lo que mas se acerca, y por ende,
se us6 como marco de referencia para la guia, es el manual del programa “Mas capaz, mujer
emprendedora” (2015) puede ser un buen aporte para las y los emprendedores que den con
este, porque cuenta con contenidos que pueden ayudar de forma integral al emprendedor/a'y
al negocio, pero, lamentablemente, esta disefiado para ser facilitado, es decir, debe pasar por
una relatoria de un tercero para ir guiando el trabajo.

Con toda la informacidn recogida de estas instancias, el disefio de la guia consta de
lo siguiente:

Lectores objetivo

Microemprendedoras y microemprendedores que no tienen desarrolladas practicas
empresariales basicas relacionadas con la contabilidad y las finanzas de sus negocios, y son

altamente informales.



Este segmento de microemprendedor/a se caracteriza por lo siguiente:

¢ No llevan registros contables de ningun tipo.

¢ No se asignan un sueldo por el trabajo realizado.

¢ No hacen separacion de gastos para diferenciar las finanzas del negocio de las

finanzas personales.

e Son informales, es decir, no han iniciado actividades ante el SlI.

e No cuentan con patente ni permiso municipal

¢ No se han capacitado en los ultimos 5 afios

e Se desempefian en el rubro la manufactura y los servicios.

e Sin acceso a la educacién superior

e Las ganancias del negocio son menores a un sueldo minimo
Caracteristicas generales
La guia se caracterizard por:

a. No tener méas de 50 paginas de contenido.

b. Tener un lenguaje sencillo, coloquial y cercano.

c. Tener, al menos, 1 ejemplo sencillo por tematica, aplicado tanto en algin

rubro de la manufactura como de servicios.

d. Sera horizontal, para facilitar el uso de tablas.

e. Redaccion con espacios para la reflexion y el aprender haciendo.
Contenidos
Los contenidos seleccionados para la guia son:

a. Definicion de costo y gasto



b. Elementos del costo; materias primas, mano de obra, otros costos de
fabricacion.

c. Ficha de costeo de producto; simil a la orden de trabajo (OT).

d. Costo de produccidn total, por categoria y unitario.

e. Decision de precio; andlisis de mercado.

f. Registros contables simil a lo solicitado en el Régimen MIPYME; registro de
ingres, registro de egreso e inventario solo en cantidades.

g. Costos y gastos fijos o variables y su importancia para el negocio.

h. Estados de resultado del negocio usando método directo.

i. Glosario.

j. Datos dutiles; regla de 3 simple, conversién de unidades, formula de

depreciacion lineal y formulas de punto de equilibrio.

lustracion 1: Principales tépicos de la “Guia para la microemprendedora y el microemprendedor: Conceptos basicos
sobre costos y registros contables”
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De este modo, la “Guia para la microemprendedora y el microemprendedor:
Conceptos basicos de costos y registros contables” tiene como finalidad orientar la gestién
administrativa-financiera de los microemprendimientos chilenos, principalmente, de los que
tienen poco desarrolladas practicas empresariales en este &ambito y son altamente informales.
Ademas, busca ser un aporte a la escasa literatura accesible para todo perfil de lector y en la
democratizacion del conocimiento sobre herramientas de gestion y administracion de

Negocios.
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CAPITULO I: ANTECEDENTES GENERALES
1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo General
Elaborar una guia sobre conocimientos basico de costos y registros contables,
adaptados a la realidad de microemprendedoras/es, mediante una investigacion cualitativa y
cuantitativa, para orientar la gestién financiera y administrativa de sus emprendimientos.
1.1.2 Objetivos Especificos
a. Analizar y caracterizar el microemprendimiento chileno.
b. Describir las caracteristicas de la literatura existente sobre formacion y/o
capacitacion de emprendedores.
c. ldentificar los conceptos basicos que deben dominar emprendedores relacionados
con los costos y registros contables.
d. Crear y disefiar una guia sobre costos y registros contables adaptado para

microemprendedores.
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1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Durante la ultima década, muchas de las economias del mundo han comprendido que
“el emprendimiento es uno de los factores que contribuyen al desarrollo de los paises”
(Larroulet & Ramirez, 2007), dando principal énfasis al rol que juegan las empresas pequefias
como fuente de innovacion, crecimiento y competitividad (Alvarez & Vergara, 2007), ya que
éstas tienen la capacidad de crear nuevos nichos de mercado y de empleos. Ademas, son
agentes de cambio y regeneracion de la economia (Berrios Lugo & Espina, 2014). De este
modo, la actividad emprendedora se ha vuelto un importante indicador de desarrollo
econdmico para los paises del mundo.

Chile no se queda ajeno a esta realidad, pues es el tercer pais con mayor tasa de
actividad emprendedora en etapa inicial (TEA), segiun la 20th annual Global
Entrepreneurship Monitor Global Repor (2018). En terminos econdmicos, esto se traduce a
gue las PYME ayudan a levantar la economia chilena entregando mas de 5 millones de
trabajos de forma directa (Lobos, 2018). Sin embargo, a pesar de que la mayoria de poblacion
chilena coincide en que existen oportunidades que pueden convertirse en emprendimientos,
perciben que las condiciones no son muy favorables para hacerlo (Guerrero & Serey, 2018).

Si bien el emprendimiento representa un impacto positivo en el desarrollo de los
paises, es necesario precisar que para obtener resultados favorables éstos deben esforzarse
por fomentar y difundir, en la sociedad, una cultura emprendedora, pues “favorece a que las
personas inicien nuevas actividades en los méas diversos ambitos” (Larroulet & Ramirez,
2007).

En la tltima versién del Global Entrepreneurship Monitor Chile (2018), en la seccion
donde evaluan el ambiente para emprender del pais, los expertos destacan que Chile ha

mejorado sus politicas generales y programas de gobierno para fomentar el emprendimiento,
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lo que muestra que “hay conciencia de la necesidad de difundir los valores del
emprendimiento y con ello crear en el pais una cultura emprendedora” (Larroulet & Ramirez,
2007). Sin embargo, Chile ain tiene una enorme tarea por mejorar la educacion para el
emprendimiento en los niveles primarios, secundarios y superiores. Esto sugiere las
debilidades en educacién y cultura emprendedora (Larroulet & Ramirez, 2007) que posee el
pais y la enorme necesidad del fomento de la creatividad, iniciativa personal y espiritu
empresarial en todas las etapas del sistema educativo (Guerrero & Serey, 2018).

Pero, ¢por qué educar sobre emprendimiento es un factor que favorece el ambiente
emprendedor de un pais? Segun el economisra Israel Kirzner, toda persona esta capacitada
para emprender, pues el emprendimiento esta presente en todas las acciones humanas. Es por
esto que involucrar el emprendimiento en el sistema educativo o simplemente formar
personas en el area del emprendimiento estimula la creatividad, la autoconfianza y la
iniciativa personal (Guerrero & Serey, 2018). Ademas, promueve que las personas no
emprendan por necesidad, sino que por un “proceso voluntario para aprovechar o generar
oportunidades que se traduzcan en crecimiento econémico” (Larroulet & Ramirez, 2007)

A pesar gque histéricamente se ha dejado de lado educar sobre emprendimiento, es
cada vez mas habitual ver como las capacitaciones, tanto de organismos publicos como
privados, o libros para emprendedores son unas de las pocas herramientas de formacion que
éstos utilizan.

Al utilizar un buscador, como Google, con la frase ‘“capacitaciones para
emprendedores Chile” es posible encontrar cerca de 6.880.000 resultados, de las cuales
alrededor de 50.700 son noticias, 40.200 son videos, mas de 260 libros y un sin fin de péginas
webs relacionadas con la tematica (Google, 2019). De estas Gltimas la mayoria son

capacitaciones pagada, con cupos limitados y/o es un concurso publico. También, existen
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ofertas de cursos en linea gratuitos. Del mismo modo, una busqueda de libros para
emprendedores en Amazon arroja mas de 40.000 resultados (Amazon, 2019), de los cuales
la mayoria esta en inglés.

Con estos datos es facil pensar que la problematica esta en el desconocimiento de las
personas de todas estas plataformas para formarse o autoeducarse sobre emprendimiento,
pero ¢qué pasa con aquellos que no entienden el lenguaje técnico de esos libros, no saben
idiomas extranjeros o no tienen acceso a internet?

Actualmente, segun el Ministerio de Economia, Fomento y Turismo (2018), en
conjunto con el Instituto Nacional de Estadisticas (2017), el 52,2% de los emprendimientos
chilenos son informales, de los cuales el 57,9% declaré que su principal motivacion para
emprender es la necesidad econdmica. Ademas, solo el 20,5% de estos emprendedores ha
recibido algun tipo de formacion en los dltimos 5 afios. Por otro lado, el 1,7% de los
microemprendedores informales no recibidé educacion formal, el 28,4% termind soélo la
ensefianza basica y el 43,1% culmind la ensefianza media.

Bajo este contexto, el mundo informal del emprendimiento chileno se ha visto
bastante precarizado en términos de formacion. Si bien existen organismos publicos como el
Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC) o Fondo de Solidaridad e Inversion Social
(FOSIS) que buscan financiar emprendimientos y, a la vez, capacitar, éstos no dan abasto
para la gran cantidad de personas, que afio a afio aumenta (Guerrero & Serey, 2018), que hoy
estan emprendiendo o quieren emprender prontamente.

Debido a esto, se vuelve necesario generar herramientas y literatura gratuita y de facil
acceso para que personas que quieran o estén emprendiendo desde la informalidad tengan la

oportunidad de guiar, desde un comienzo, su emprendimiento.
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Sumado a la informalidad, existe un importante segmento de emprendedores que no
cuentan con informacion financiera fidedigna para administrar sus emprendimientos, pues
segun la Quinta Encuesta de Microemprendimiento (Instituto Nacional de Estadisticas,
2017), el 50,2% de los microemprendimientos chilenos no cuenta con ningdn tipo de registro
contable.

Dada esta situacion, nacen interrogantes altamente preocupantes, tales como ¢de qué
manera fijan sus precios? ;cémo saben cuanto ganan/pierden vendiendo sus productos? ¢es
la intuicidn la mejor forma para decidir qué productos vender? ¢ cuantos clientes atienden en
un mes? jcuanta cantidad compran de “X” material o producto? ;serd mejor pagar al contado
0 a crédito? ;cuanto inventario tienen?, entre otras.

Como menciona Dawn Fotopulos en su libro “Contabilidad para numerofobicos”
(2018), la mayoria de las personas comienzan una pequefia empresa porque tienen productos
0 servicios estupendos y porgue son muy buenos en lo que hacen, pero estas cualidades no
son suficientes para levantar y gestionar empresas rentables y, aqui, es donde entran al
escenario los nimeros.

Al revisar algunos manuales chilenos para emprendedores, es posible notar que, la
mayoria, ponen énfasis a los 4 primeros cuadrantes del modelo CANVAS, clientes, propuesta
de valor, relacién con los clientes y canales, y a la formalizacion, dejando casi sin importancia
tematicas como registros contables, estructura de costos y estructura de ingresos. Esto resulta
curioso, debido a que las tres tematicas mencionadas tienen relacion con nimeros, parece
que obvian que la mayoria de los pequefios negocios fracasan por una gestion errénea de sus
recursos, no por la falta de capital (Fotopulos, 2018).

Registrar, al menos, los ingresos y egresos de dinero de una empresa permite tener

un orden claro y preciso de los recursos con los que cuenta. Principalmente, si se realiza un
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analisis de los datos de cotos y gastos, pues son éstos los que entregan la base para definir,
por ejemplo, el precio de un producto, cantidades necesarias de insumos para
producir/vender, identificar el margen de ganancia, entre otros, por lo que son bastante utiles
para tomar decisiones dentro de toda la cadena de valor de los negocios, abastecimiento,
produccidn, promocion y venta.

Sumado esto, muchos emprendedores asumen que los temas financieros o los
“niimeros” de su negocio son materia de expertos (Fotopulos, 2018), quedandose con el
paradigma de que es un tema complejo y dificil de comprender, evitando, asi, no sélo llevar
registros contables, sino que, también, formalizarse.

En vista de todo lo expuesto, el presente escrito busca responder las siguientes
interrogantes:

¢Como se caracteriza el microemprendimiento chileno? ¢cual es su relacién con la
informalidad?

¢Existe literatura chilena que fomente la educacion contable-financiera en
emprendedores informales? ¢ Es accesible y adecuado?

¢Cual es el aporte de costear productos/servicios para el microemprendimiento

informal?
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1.3 JUSTIFICACION

Chile, en los altimos afos, ha destacado por ser uno de los paises a nivel mundial y
latinoamericano en poseer la mayor tasa de emprendedora en etapa inicial, poniendo el
emprendimiento en unos de los principales focos de estudio y un importante motor de la
economia, pues el 44,4% de la estructura empresarial chilena son microempresas, las cuales
representan el 22,3% de la fuerza laboral del pais y emplean, en promedio, 1,7 personas.

El boletin “Informalidad en el Microemprendimiento en Chile resultados de la 5ta
Encuesta de Microemprendimiento” del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo (2018)
refleja que la mitad de los microemprendedores informales indican que luego de haber
sufrido una desvinculacién de su actual empleo o presiones familiares ante la necesidad de
subsistencia econémica decidieron independizarse, lo que podria explicar que existe una
obligacion por obtener ingresos inmediatos que los motiva a emprender. Por lo tanto, las
personas deciden comenzar un negocio en el rubro donde son “buenos” o en lo que siempre
han trabajado, pero, en la mayoria de los casos, no tienen conocimientos basicos de
administracion, lo que los lleva a tener problemas de logistica, sobreendeudamiento,
desfinanciamiento hasta quebrar.

De este modo, la gran mayoria de los microemprendimientos informales no cuenta
con una de las herramientas mas basica e importante de administracién, los registros
contables. Situacidn que trae como consecuencia un aumento en la desconfianza, tanto de
clientes como proveedores y bancos, pues resulta son considerados de alto riesgo.

Ademas, segun el mismo boletin, una de las principales razones por las cuales los
microemprendedores no se formalizan es porque creen que su empresa es demasiado

pequefia, pero ¢como lo saben? ;cdmo pueden medir el costo de oportunidad de la decision
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sin nimeros concretos? ;como pueden afirmar que su emprendimiento no es tan rentable sin
numeros que lo respalden?

Asimismo, los altos niveles de informalidad del microemprendimiento chileno, segun
el Ministerio de Economia, Fomento y Turismo (2018), se debe a la falta de, ademas de la
iniciacion de actividades ante el SllI, registros contables y patente comercial.

El presente escrito busca aportar a la disminucion de la cantidad de
microemprendedores altamente informales que no poseen registros contables ni analisis de
costos en sus negocios. Para lograrlo, la autora propone atacar la falta de conocimiento en
términos administrativo-contable mediante la creacion de literatura accesible y entendible,
en este caso una guia, que le permita a cualquier microemprendedor/a saber de la tematica y

aplicarla.
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1.4 ALCANCE

Para potenciar y fomentar el crecimiento de las MIPES, el llamado “motor de la
economia”, es necesario analizar el nicho mas precarizado e inestable. Segun la ultima
Encuesta de Microemprendimiento (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo e Instituto
Nacional de Estadisticas, 2018), al afio 2017, el 52,2% de los microemprendimientos chilenos
eran informales, 1.040.126 microemprendimientos para ser mas exactos, de los cuales el 72%
es altamente informal, lo que resulta bastante preocupante, pues tiene impacto significativo
en términos de confianza y riesgo. Esto se acrecienta, cuando el 50,2% de los
microemprendimientos chilenos no cuenta con ningun tipo de registro contable, pues al
carecer de éstos, todos los datos financieros pierden validez al no poder justificarse.

Dadas las caracteristicas basicas y simplistas del disefio de la guia, la poblacion
objetivo es todo microemprendedor altamente informal, sin iniciacién de actividades, sin
patente comercial ni registros contables, el 37,9%, segun el EME-5, del total de
microemprendedores, aproximadamente, 416.000 personas a lo largo de todo Chile.

La principal limitacion que posee el presente trabajo es el acceso a la informacion en
linea que poseen los microemprendedores, pues, al 2017, el 53,9% no cuenta con internet y
48% no cuenta con algin dispositivo electronico, como computador, tablet o notebook,
situacion que exigiria recursos financieros para la impresion de ejemplares fisicos y entrega

de la guia en todo Chile.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

1.1 DEFINICIONES Y CLASIFICACIONES

A continuacién, se definen los conceptos “emprendedor”, “emprendimiento”,
“emprender”, “ecosistema emprendedor”, “clasificacion de las empresas” y “régimen
MIPYME”, con la finalidad de aunar criterios.

I1.1.1 Emprender, emprendedor y emprendimiento

Los conceptos “emprender”, “emprendimiento” y “emprendedor”, debido al apogeo
de la tematica a nivel mundial, se han arraigado a la cotidianidad y cada vez es mas comun
encontrar estudios o escritos sobre esta tematica, lo que nos proporciona una gran variedad
de definiciones de los conceptos.

11.1.1.1 Emprender.

Para definir el concepto de emprendimiento, primero es necesario comprender el
significado del verbo “emprender”. Segun la RAE (2019), emprender es acometer y
comenzar una obra, un negocio, un empefio, especialmente si encierran dificultad o peligro.

Sin embargo, para la mirada del Global Entrepreneurship Monitor (2019), emprender
no s6lo es comenzar un nuevo negocio o0 empresa, sino que también incluye la reorganizacion
de éstos o la expansion de uno existente, por un individuo, grupo de individuos o firmas ya
establecidas.

Asimismo, la autora del “Estudio de la percepcion de mujeres emprendedoras de los
factores incidentes en el emprendimiento femenino y el apoyo de entidades externas en
Chile”, Valentina Barbagelata (2019), emprender es la “accion de transformar e innovar
conocimientos, oportunidades o ideas con el objetivo de generar ganancias, cambios sociales

y econémicos”.
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Complementando todo lo expuesto, en el estudio “Emprendimiento, un instrumento
de desarrollo para la sociedad contemporanea” (Medina Armas, y otros, 2018) emprender es
una accion realizada por individuos que promueve y genera procesos de desarrollo humano,
mejora la calidad de vida y garantiza el bienestar social.

Por ultimo, para Musso & Echecopar en el libro “El valle de la muerte” (2012),
emprender es mas que una actividad econdémica, sino que una forma de vivir, un medio para
alcanzar la libertad, una manera de dar sentido a la vida.

Con la finalidad de comprender el emprendimiento como uno de los factores
importantes para el crecimiento de un pais, para el presente escrito se entendera el concepto
“emprender” como accion de iniciar, aprovechar, transformar e innovar conocimientos,
oportunidades o ideas, realizada por una persona o grupo de persona, con el objetivo de
generar un impacto positivo tanto individual como en la sociedad.

11.1.1.2 Emprendedor/a.

La definiciéon de diccionario del concepto “emprendedor” o “emprendedora” es
persona que emprende, con resolucion, acciones o empresas innovadoras (Real Academia
Espafiola, 2019),

Musso & Echecopar en su libro “El valle de la muerte” (2012) describen a un
emprendedor o una emprendedora como personas que buscan, constantemente, qué necesitan
las personas y cémo cubrir esas necesidades para contribuir a que el mundo funcione mejor
y para ganar dinero en el proceso, convirtiéndose, asi, en agentes de cambio sociales.
Complementando esto, Fernando Trias de Bes, en su obra “El libro negro del emprendedor”
(2007), establece que una persona con caracter emprendedor es aquella amante de la

incertidumbre y el riesgo.
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Econdmicamente hablando, el famoso economista Joseph Alois Schumpeter (1991)
define a los emprendedores y emprendedoras como personas innovadoras, sofiadoras,
visionarias y dindmicas que inician e incitan el cambio y crean nuevas oportunidades.
Ademas, Schumpeter les atribuia la responsabilidad de destruir el equilibrio de mercado. En
la misma linea, Larroulet & Ramirez (2007) los definen como “personas innovadoras que
introducen cambios y crean nuevas combinaciones de factores, revolucionando los patrones
de produccion y generando asi nuevas oportunidades”.

Teniendo en cuenta todo lo antes expuesto, para efectos del presente trabajo, el
concepto de emprendedor/a sera entendido como persona o grupo de personas innovadoras,
sofiadoras, visionarias, dindmicas e impulsores de cambio que toman la decision, riesgosa,
de emprender al detectar una nueva oportunidad de mercado gracias a su constantemente
busqueda de cubrir las necesidades de las personas, mejorar su calidad de vida y generar
ganancia en el proceso.

11.1.1.3 Emprendimiento.

Segun la RAE (2019), emprendimiento es la accion y efecto de emprender o acometer
una obra. Complementando esto, Urbano & Toledano en su escrito “Invitacion al
emprendimiento: Una aproximacion a la creacién de empresas” (2011) definen que el
emprendimiento es la “actividad que desarrolla una persona por iniciativa propia, a partir de
su idea de negocio, que integra toda las funciones, actividades y acciones asociadas con la
identificacion y explotacion de oportunidades”. “Es asi como el emprendimiento hoy en dia
se ha convertido en una opcion de vida” (CIEM EmprendeLeones, 2014).

Para Musso & Echecopar (2012) el emprendimiento es la creacién de una empresa
que busca crear valor y, como consecuencia de ellos, beneficios econémicos. Del mismo

modo, Longenecker, Palich, Petty & Hoy (2012) postulan que los emprendimientos son el
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almay corazén de las economias por su capacidad de crear valor y marcar una diferencia en
sus comunidades.

Atingente a lo altimo, se infiere que el emprendimiento tiene lugar “en empresas
nuevas y viejas, pequefas y grandes, de lento o rapido crecimiento, dentro del sector privado,

el no lucrativo o dentro del sector pablico” (Urbano & Toledano, 2011).

Un emprendimiento nace con una idea o con la deteccién de una oportunidad.
Basados en ella construiremos un modelo de negocios. Luego formaremos nuestro equipo
emprendedor invitando a otras personas para que nos acompafien en la aventura.
Escribiremos nuestro plan de negocios, incluyendo todos los aspectos relevantes, como
nuestra estrategia comercial y una buena argumentacion, mostrando por qué el proyecto es
muy bueno y por qué somos nosotros los indicados para realizarlo (Musso & Echecopar,
2012)

Segun lo expuesto, en el presente trabajo se entendera el emprendimiento como la
manera concreta en que una persona o grupo de personas inician, crean o forman un proyecto,
a través de la identificacion de ideas y oportunidades de negocios, que le permiten al
emprendedor mejorar su propia calidad de vida y la de su comunidad, mediante el desarrollo
de un plan de negocio que crea valor y diferenciacion.

[1.1.2 Ecosistema emprendedor

Un ecosistema se define como una comunidad cuyos procesos vitales se relacionan
entre si y se desarrollan en funcién de los factores de un mismo ambiente (Real Academia
Espafiola, 2019). Aplicado al emprendimiento, est4 “compuesto por los factores econémicos,
sociales, culturales e institucionales relevantes que condicionan las decisiones y percepcion

de oportunidades de emprendimiento para los individuos que lo componen” (Fernandez &
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Hernandez, 2017). Ademas, lo componen entidades, tanto personas naturales o juridicas
como publicas o privadas, que participan activamente en éste (Nufiez, Torres, Jara, & Mazo,
2015).

Dentro de ello, podemos distinguir dos grupos: Instituciones de apoyo al
emprendimiento y emprendedores propiamente tal. Los primeros, son quienes ofrecen los
conocimientos, capacidades e infraestructura que agrega valor a los startups y deberian existir
en cada etapa del camino del emprendedor. Los segundos, son quienes encuentran
oportunidades de negocios y deciden desarrollar una idea en base a la necesidad detectada,

asumiendo riesgos e incertidumbre en el camino (Nufiez, Torres, Jara, & Mazo, 2015).

lustracion 2: Ecosistema Emprendedor

& &

Emprendedores Redes

=
Universidades @

Politicas Pablicas
‘000

Empresas

&R
Mentores [@

- *,
Inversionistas g

Casos de Exito
Fuente: Ecosistemas de emprendimiento: Una mirada desde la Politica Publica, CORFO (2015)

Para que un ecosistema logre desarrollarse y potenciarse es importante que estos
actores convivan en una red dindmica que este atenta a lo que ocurre en el entorno, a los
posibles cambios, oportunidades y/o necesidades que se van generando. Es necesario también
que cada uno entienday conozca cudl es su rol y coémo generar sinergia con los demas actores,
para que las oportunidades para emprender y las probabilidades de éxito de los
emprendimientos sea la mayor. (Nufiez, Torres, Jara, & Mazo, 2015).

I1.1.3 Clasificacion de las empresas
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El Ministerio de Economia, Fomento y Turismo (2019), siguiendo lo establecido en
el Estatuto PYME, Ley N° 20.416 (2010), clasifica las empresas en micro, pequefia, mediana

y gran empresa segun su nivel de ingreso y el nimero de empleados, estos son:

Figura 1: Clasificacion de las empresas segin niveles de ingresos y nimero de empleados del Ministerios de Economia,
fomento y turismo

mmmm Microempresa ]

= Ventas anuales entre 500 UF y 2.400 UF
= Entre 0y 9 empleados

amm  Pequefia empresa —

* Ventas anuales entre 2.401 UF y 25.000 UF
® Entre 10 y 49 empleados

e Mediana empresa —

s Ventas anuales entre 25.001 UF y 100.000 UF
* Entre 50 y 199 empleados

mm  Gran empresa

= Ventas anuales mayores a 100.000 UF
* Més de 200 empleados

Fuente: Elaboracion propia

Por su parte, el Servicio de Impuestos Internos (Sll), clasifica a sus contribuyentes en

13 tramos segun sus niveles de ventas (2019), estos son:

Figura 2: Clasificacion de las empresas segun niveles de ingresos del S|

» Ventas anuales iguales a 0 UF * Ventas anuales entre 2.400,01 * Ventas anuales entre
UF y 5.000 UF 100.000,01 UF y 200.000 UF
W reoucranorcias Tl G erpresa2
* Ventas anuales entre 0,01 UF
200 UF v « Ventas anuales entre 5.000,01 + Ventas anuales entre
UFy 10.000 UF 200.000,01 UF y 600.000 UF
(CEET | OO EECEE
* Ventas anuales entre 200,01 * Ventas anuales entre » Ventas anuales entre
Uyl 10.000,01 UF y 25.000 UF £00.000,01 UF y 1.000.000 UF
B Vediorecpresa Ll T —
* Ventas anuales entre 600,01 * Ventas anuales entre
, * Ventas anuales mayores a
UFy 2.400 UF 25.000,01 UF y 50.000 UF 1.000.000 UF v
e Mediana empresa 2 ———
* Ventas anuales entre
50.000,01 UF y 100.000 UF

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, el GEM (2018) clasificas las empresas en emprendimiento potencial,
emprendimiento naciente, nuevo negocio, negocio establecido y negocio descontinuado

segun su ciclo de vida. Estos son:



Figura 3: Clasificacion de empresas segun su ciclo de vida

e Potencial emprendimiento

¢ Es solo una idea de negocio, aun no es puesto es marcha

e Emprendimiento naciente

¢ De 0 a 3 meses de funcionamiento

mmmm NUevo negocio

¢ Desde los 3 meses hasta los 3 afios y medio de funcionamiento

e Negocio establecido

¢ Mas de 3 afios y medio de funcionamiento

s Negocio discontinuado

¢ Negocio que deja de funcionar, pero que puede volver a hacerlo o comenzar
nuevamente como un potencial emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia

En esta clasificacion, los emprendimientos son representados por las categorias
emprendimiento naciente y nuevo negocio, lo que el GEM denominada como la actividad
emprendedora en etapa inicial (TEA).

I1.1.4 Régimen MIPYME

Actualmente en Chile existe una franquicia tributaria para micro y pequefias empresas
(MYPE), el Régimen de Tributacion Simplificada, la cual se especifica en el articulo 14 TER
de la Ley de Impuesto a la Renta (LIR) y tiene como finalidad fomentar la formalizacién
simplificando la contabilidad y tributacion de dicho tipo de personeria. De este modo, los
contribuyentes que se acogen podran llevar su contabilidad en formato electronico de una
manera simple y eficiente (Servicio de Impuestos Internos, 2020).

En general, a este régimen tributario se pueden acoger todas las Empresas
Individuales de Responsabilidad Limitada (EIRL) o empresarios individuales (personas
naturales), con iniciacion de actividades en Primera Categoria, cuyas ventas anuales no

excedan las 5.000 UTM (MIPES formalizadas) o cuyo Capital Efectivo inicial declarado no
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exceda las 6.000 UTM (MIPES recién formalizadas) y su giro sea constitutivo de Impuesto
al Valor Agregado (Servicio de Impuetsos Internos, 2020).

Los contribuyentes que se acogen a esta ley, “solo deben declarar y pagar el impuesto
de Primera Categoria y el impuesto Global sobre la base de sus ingresos anuales netos
percibidos o devengados (ingresos menos egresos)”, dejando de lado las complicaciones de
la contabilidad completa; estan eximidos de llevar todos los libros de contabilidad,
confeccionar balances, aplicar correccidbn monetaria, efectuar depreciaciones, realizar
inventario y se deducen inmediatamente la totalidad (Biblioteca del Congreso Nacional,
2020).

Desde que es obligacion la facturacion electronica, el Servicio de Impuestos Internos
puso a disposicién de los contribuyentes un sistema de facturacion de documentos tributarios
electronicos (DTE) y contabilizacion electronica que facilita el registro contable de todos
estos documentos y, por ende, la tributacion de estos. Especificamente, para quienes se
acogen al 14 TER el SII puso a disposicion de las MIPES el “Portal MIPYME”, donde dichos
contribuyentes pueden emitir, administrar y verificar DTE, ingresar a informacién de
compras y ventas electrdnicas, cierres de ejercicios, reportes financieros, hacer su operacion
renta, entre otros (Servicio de Impuestos Internos, 2020).

Otras franquicias tributarias que les otorga a las MIPES acogerse al régimen de
contabilidad simplificada es contar con 60 dias mas para el pago de IVA e incluir como gastos
deducibles los desembolsos por compas en supermercado y comercios similares un maximo

de 4 UTM (Biblioteca del Congreso Nacional, 2020)
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1.2 EL EMPRENDIMIENTO COMO INDICADOR DE POBREZA Y
DESARROLLO ECONOMICO DE UN PAIS

Las personas emprenden motivados por dos grandes razones, “la oportunidad” y “la
necesidad”. Emprender por “oportunidad” hace refencia a aprovechar una realidad favorable
para hacer un negocio, mientras que emprender por “necesidad” se refiere a utilizar el
emprendimiento como una herramienta para superar una situacion de pobreza (Larroulet &
Ramirez, 2007).

En la misma linea, el organismo internacional Global Entrepreneurship Monitor
(GEM) analiza la composicion de la actividad total emprendedora en etapa inicial (TEA) de
los paises. De esto modo nace el TEA por oportunidad, emprendimiento motivado por interés
personal de innovar o aprovechar una oportunidad, y el TEA por necesidad, emprendimiento
que surge para superar una condicién no deseada.

Desde este punto de vista, es razonable pensar que el tipo de emprendimiento estara
directamente relacionado con el nivel del ingreso per capita de los paises, 0 mas bien su nivel
de desarrollo econémico. Segun, Larroulet & Ramirez (2007), es de esperar que la
motivacién principal de las personas para emprender en paises desarrollados es la
oportunidad, en cambio, gran parte de los paises en desarrollo o subdesarrollados evidencian
que la causa principal para emprender es la necesidad. Es por lo que el emprendimiento por
oportunidad es un referente de progreso y bienestar econémico, mientras que el
emprendimiento por necesidad es un indicador de pobreza.

Desde aqui surge la preocupacion por mejorar la calidad de los emprendimientos, es
decir, motivar el aprovechamiento de oportunidades en aquellas personas que se ven
obligadas a emprender para sustentar su vida. Para esto, es altamente importante “generar las

condiciones necesarias para que el espiritu emprendedor se desarrolle y manifieste en
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proyectos reales a nivel de empresas y mercados, para lo cual son necesarias politicas
publicas adecuadas” (Larroulet & Ramirez, 2007)

1.3 EL EMPRENDIMIENTO EN EL MUNDO

Desde 1999, El Global Entrepreneurship Monitor, en adelante GEM, es el estudio de
emprendimiento mas importante del mundo y con los afios se ha convertido en el recurso mas
rico de informacion sobre la tematica (Asociacion Global de Investigacion de
Emprendimiento, 2019). Debido a esto, es que es el instrumento mas completo para explicar
el ecosistema del emprendimiento a nivel mundial.

[1.3.1 El Global Entrepreneurship Monitor

El reporte se ha caracterizado por basarse en dos instrumentos de medicion, la
Encuesta a la Poblacion Adulta que se aplica a las personas que tienen entre 18 y 64 afios de
cada pais y la Encuesta Nacional de Expertos que se aplica a expertos en temas de
emprendimiento. Ambas encuestas tienen como objetivo estudiar el ecosistema del
emprendimiento.

Como muestra la llustracion 3, En el veinteaba version del GEM Global Report
(2018) fue analizada la actividad emprendedora de 54 paises (Anexo A), de los acuales el
63,27% son clasificados como economias de altos ingresos, un 22,45% como economias de
ingreso medio y un 14,29% como economias de bajos ingresos. En su conjunto, estas
economias reunen al 68% de la poblaciébn mundial y representan alrededor del 86% del
Producto Interno Bruto (PIB) a nivel mundial (Guerrero & Serey, 2018).

Los objetivos del GEM son medir las etapas del proceso emprendedor de cada pais e
identificar los factores que determinan la actividad emprendedora, permitiéndole a los paises

mejorar los niveles, la calidad y el impacto del emprendimiento en sus economias
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Para ello, establecieron una serie de indicadores que les permite estudiar a la
poblacion adulta que desarrollan actividades emprendedoras, desde potenciales

emprendedores hasta empresarios establecidos o descontinuados.

llustracion 3: Paises participantes del GEM 2018 por regién geogréafica

Con tecnologia de Bing
GeoNames, HERE, MSFT, Microsoft, Navinfo, Wikipedia

Fuente: Elaboracion propia

El GEM cred un ratio llamado “Total de Actividad Emprendedora en Etapa
Inicial” o “Early-Stage Entrepreneurial Activity” (TEA) representa el porcentaje de la
poblacién que lidera un emprendimiento naciente y/o un negocio con menos de 42 meses de
operacion.

En su marco teorico, el GEM defino el proceso emprendedor (Figura 4), éste
comienza con un emprendedor potencial que luego de tomar la decision de emprender, es
considerado un emprendedor naciente para que luego de 3 meses de vida sea considerado un
nuevo empresario. Posterior a pasar por la etapa de la actividad emprendedora inicial, al

cumplir 42 meses de funcionamiento, sera considerado un empresario establecido.
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Figura 4: El proceso emprendedor segin el GEM
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Fuente: GEM Global Report 2018-2019

La metodologia GEM establece 12 factores, emanados desde 9 dimensiones, para

medir el ecosistema emprendedor de un pais. Los factores estudiados son: el apoyo

financiero, politicas publicas generales, politicas publicas de regulacién, programas de

gobierno, educacion primaria y segundaria, educacién post secundaria, transferencia de 1+D,

infraestructura profesional, dinamismo del mercado interno, apertura del mercado interno,

infraestructura fisica y normas sociales y culturales (Figura 5).

En la ultima version del GEM Global Report, se dio a conocer el “Indice Nacional

de Contexto Empresarial” o “National Entrepreneurship Context Index”, en adelante

NECI. Este ratio indica la evaluacion del entorno para el emprendimiento en una economia

y deriva de dos elementos, el primero son las puntuaciones obtenidas, por cada pais, en las

12 condiciones generales para emprender y, el segundo, la importancia que los expertos le

otorgan a cada factor.
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Figura 5: Condiciones del contexto para emprender

Educaci6n parael
emprendimiento

Polftica pablica

Programas de
gobierno

Infraestructura

Infraestructura comercial y legal

fisica

Fuente: Mujer y actividad emprendedora en Chile 2017 (GEM)

11.3.2 La actividad emprendedora a nivel mundial

Desde la ltima version del GEM Global Report, en el Grafico 1, es posible observar
que los paises con mayor TEA son Angola, Guatemala, Chile, Libano y Perd. Mientras que
paises como Japon, Polonia, Alemania, Italia y Chipre, todas economias de altos ingresos
muestran una baja actividad emprendedora.

Como bien afirmaron Larroulet & Ramirez (2007), no basta con que los paises tengan
una alta actividad emprendedora, pues es vital que emprendan por aprovechar o generar
oportunidades, mas que por necesidad, es por esto que se vuelve relevante analizar la

composicion de la actividad emprendedora segln estas dos motivaciones (Gréafico 2).
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Si bien Angola, Guatemala y Libano tienen altas tasas de actividad emprendedora en
etapa inicial, desde el gréafico 2 se observa que gran parte de ésta ain emprende por necesidad.
En consecuencia, deben disminuir los niveles de emprendimientos por necesidad para que
ésta sea un real aporte a sus economias.

Ademas, es posible notar que los paises mas desarrollados, como Italia, Alemania,
Polonia, Suecia y Suiza, aparte de tener un bajo nivel de actividad emprendedora, poseen
emprendimientos que, en su mayoria, son impulsados por una oportunidad.

11.3.2.1 La actividad emprendedora a nivel mundial desde una perspectiva de género

En el marco del quinto Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS), los paises acordaron
ejecutar politicas publicas buscan la igualdad de género y empoderar a todas las mujeres. Sin
duda, el emprendimiento femenino aporta significativamente en esto, jugando un papel
estratégico en el desarrollo de las economias locales y en el empoderamiento econémico y
personal de las mujeres (ONU Mujeres & Centro de Investigacién Econdmicas Nacionales,
2013), razdn por la cual es relevante hacer un andlisis segregado por sexo de la actividad
emprendedora de los paises

En términos generales, la mayoria de las economias estudiadas presentan brecha de
género la actividad emprendedora en etapa inicial. De los 54 paises, s6lo 6 presentan un
equilibrio entre TEA de mujer y TEA de hombre, Indonesia, Tailandia, Panam4, Catar,
Madagascar y Angola, de los cuales el 67% son economias de bajos y medianos ingresos.

A pesar de que se ha progresado en la temética, con el Gréafico 3, es posible evidenciar
que la disminucidén de la brecha de género es una de las tareas que tienen pendientes las

economias mundiales.
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Gréfico 3: Total Actividad Emprendedora en etapa inicial por género en 48 economia.
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Fuente: GEM Global Report 2018-2019

11.3.2.2 La actividad emprendedora a nivel mundial y sus caracteristicas.

Los rangos con mayor frecuencia de edad en la que se sitlan las personas que se
encuentran en etapa inicial de sus emprendimientos son desde los 25 a los 34 afios y desde
los 35 a los 44 afios.

Por otro lado, la industria que mas presenta actividad emprendedora es la venta al por
mayor y el retail. Segmentando por niveles de ingreso (Grafico 4), la actividad emprendedora
de bajos y medianos ingresos, en su mayoria, se dedican a la venta al por mayor, el retail,
manufactura y logistica. Mientras que las de altos ingresos se manejan en los rubros de la
venta al por mayor, el retail, servicios de educacidn, salud, sociales y de consumo, servicios

financieros, bienes raiz y de negocio.
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Grafico 4: Desglose de la industria como porcentaje de la tasa de actividad emprendedora. Mostrando los tres grupos de
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Fuente: GEM Global Report 2018-2019

También, es de comdn acuerdo que emprender es uno de los procesos mas

extraordinarios que puede experimentar una persona, pero es uno de los mayores desafios

que alguien puede asumir, pues la mayoria de los emprendimientos fracasan en su etapa

inicial (Musso & Echecopar, 2012). Sin embargo, la perseverancia y persistente son unas de

las caracteristicas mas comun en los emprendedores, segun David McClelland (1987). Es por

esto que una de las variables a analizar del mundo emprendedor es la tasa de discontinuidad

y la razon de esta.

Gréfico 5: Total Actividad Emprendedora en etapa inicial en 48 economia. Mostrando el porcentaje de discontinuidad
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Desde el Gréafico 5, es posible ver que 10 economias tuvieron una tasa de
discontinuidad mayor o igual al 50% del TEA. Estas son: Angola, Egipto, Irdn, Marruecos,
Arabia Saudita, Sudan, Chipre, Grecia, Suecia y Taiwan.

Las principales razones por las que los emprendedores discontintian su actividad
emprendedora son la falta de capital o no alcanzar la rentabilidad esperada.

11.3.3 Expectativas de crecimiento

Los emprendimientos pueden desempefiar un papel fundamental en el avance de las
economias locales, principalmente en aquellas de bajos ingresos, pudiendo contribuir al
empleo y al bienestar en sus sociedades, en la medida en que creen puestos de trabajo (Bosma
& Kelley, 2018). Es asi como las expectativas de creacion de empleos son un acercamiento

al crecimiento futuro de la actividad emprendedora.

Gréfico 6: Total Actividad Emprendedora en etapa inicial en 48 economia. Mostrando las expectativas de creacion de
puestos de trabajo en los préximos 5 afios
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En general, y como muestra el Gréafico 6, los emprendedores del mundo tienen altas
expectativas de creacion de empleos, proyectan que crearan entre 1 'y mas de 6 empleos en
los proximos 5 afos, incluso en paises donde la actividad emprendedora es menos frecuente.
Hecho que, a juicio de los expertos del GEM, es bastante ambiciosos, principalmente para
economias en desarrollo, como Angola y Sudan.

11.3.4 Condiciones para emprender y el contexto empresarial a nivel mundial

Figura 6: Descripcion 9 condiciones del contexto emprendedor

« Se refiere a la disponibilidad de recursos financieros - capital y deuda — para empresas pequenas y

Apoyo f' nanciero medianas (incluyendo subvenciones y subsidios)

 Se refiere al grado en que las politicas publicas del gobierno apoyan a los emprendedores. Tiene dos
componentes:

i. Relevancia economica del emprendimiento
ii.Impuestos y regulaciones son neutros o promueven nuevas empresas y en crecimiento

Politicas publicas

» Se refiere a la existencia y calidad de los programas para ayudar directamente a las nuevas empresas y en
crecimiento a nivel nacional, regional y municipal

Programas de gobierno

» Se refiere a la medida en que el entrenamiento para crear o dirigir empresas es incorporado en el sistema
educacional y de formacion. Tiene dos componentes

i. Educacion para el emprendimiento en educacion primariay secundaria
ii.Educacion para emprendimiento en educacion post secundaria

Educacion para el
emprendimiento

« Se refiere a la medida en que la investigacion y el desarrollo nacional conducen a generar nuevas

TranSfe rencia de 1+D oportunidades comerciales que estén al alcance de empresas de menor tamafo

« Se refiere a la disponibilidad de servicios derechos de propiedad, comerciales y contables, asi como de
instituciones que apoyan empresas pequenas y medianas

Infraestructura profesional

* Tiene dos componentes:
i. Dinamismo del mercado interno: se refiere al nivel de cambio en el mercado entre un afio y otro
ii.Apertura del mercado interno: se refiere a la facilidad con la que las firmas entran a mercados existentes

Apertura del mercado interno

Acceso a la infraestructura
fisica

« Se refiere a la facilidad de acceso a los recursos fisicos existentes (comunicacion, servicios publicos,
trasporte) a un precio que no discrimine entre empresas

« Se refiere a la medida en que las normas culturales y sociales promueven la creacion de nuevos negocios

Normas SOCIaleS ycu |tLI rales que permiten mejorar el ingreso y bienestar personal

Fuente: GEM Chile 2018

Para que el emprendimiento sea un real aporte econémico, no basta solamente con
tener una alta tasa de actividad emprendedora, Sino que es necesario que ocurran dos cosas,
la primera es que la motivacion para emprender sea aprovechar una oportunidad mas que la
necesidad y, la segunda, es contar con un ambiente favorable para emprender. Es por esto
que los gobiernos deben ejecutar politicas publicas que origine un mayor apoyo institucional

y reconocimiento social al emprendimiento (Priede Bergamini, Lépez-Cdzar Navarro, &
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Lupiafiez Carrillo, 2016), pues solo de este modo alcanzaran “una economia mas dinamica,
innovadora y generadora de nuevas oportunidades, todo lo cual se traducira en mayor
progreso” (Larroulet & Ramirez, 2007).

El GEM estudia 9 condiciones que deben estar presente en el ambiente del ecosistema
emprendedor (Figura 6), que, segun este organismo, son vitales para el buen desarrollo de la
actividad emprendedora en los paises, utilizando una escala Likert de 9 puntos, donde 1 se

interpreta como una condicion altamente insuficiente y 9 altamente suficiente.

Gréfico 7: Evaluacién general (promedio) por aspecto. En escala del 1 al 9.

Infraestructura fisica
Dinamismo del mercado interno
Infraestructura profesional
Normas sociales y culturales
Educacién post secundaria
Programas de gobierno

Apoyo financiero

Politicas publicas generales

Apertura del mercado interno

Transferencia de HD
Politicas publicas de regulacion %3

Educacion primaria y segundaria =———35%——
Fuente: Elaboracion propia.

En términos generales, como muestra el Grafico 7, el aspecto mejor evaluado por los
expertos consultados por el GEM, en su Gltima version, fue la infraestructura fisica con 7/9
puntos, que hace referencia a la accesibilidad a recursos fisicos, tales como servicios basicos
y publicos, comunicacion, transporte, entre otros, a un precio que no discrimine entre
empresas. Le siguen el dinamismo de los mercados internos de las 49 economias estudiadas

y la infraestructura profesional, 5,4 y 5,3 puntos de 9, respectivamente.
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Por otro lado, las variables peores evaluadas fueron la transferencia de investigacion

y desarrollo, las politicas publicas de regulacion y la educacion para el emprendimiento en

educacion primaria y secundaria

Respecto a la dimension “educacion para el emprendimiento” que defini6 el GEM,

en su mayoria los paises, tienen una evaluacion muy inferior en los primeros afios de

educacion comparado con la educacion superior. Siendo este uno de los factores peor

evaluados, pues este aspecto solo alcanzé una puntuacién de 3,5 de 9.

A nivel mundial aln existe la falta formacidn con enfoque emprendedor en el sistema

educativo de los paises estudiados.
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Grafico 8: Evaluacion general (promedio) por region, mostrando cada aspecto. En escala del 1 al 9.

0

Asia Furopa Morte América América Latina y el Caribe Africa
W Infraestructura fisica m Dinamismo del mercado interno m Normas sociales y culturales
W Politicas publicas generales B Infraestructura profesional B Educacion post secundaria
B Apovyo financiero M Programas de gobiemo B Apertura del mercado interno
B Politicas publicas de regulacion B Transferencia de +D B Fducacion primaria y segundaria

Fuente: Elaboracion propia

Al segmentar esta misma informacion por zona geografica (Gréafico 8), es posible

notar que algunas escapan de la generalidad, como Europa y Norte América que destacan por

su infraestructura profesional, que hace referencia a la facilidad de acceso a servicios de
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propiedad, comercial y contable. Por su lado, América Latina y el Caribe y Norte América
son las regiones con mejor calificacion en educacion para el emprendimiento en post
secundaria.

Mientras que los aspectos negativos se ven reflejados en las evaluaciones de América
Latina y Africa que tienen una enorme tarea por aumentar y fomentar el apoyo financiero
hacia la actividad emprendedora de sus paises.

Otro ratio que ayuda a analizar el ecosistema emprendedor es el NECI, cuya escala
es del 1 al 9, siendo 1 “altamente insuficiente” y 9 “altamente suficiente”, el cual nos entrega
una calificacion general del contexto emprendedor de la nacion estudiada. Este indicador, es
mas exacto que un promedio simple de las evaluaciones, pues comprende una ponderacion
segun importancia, determinada por los expertos.

Desde el Grafico 9, es posible identificar que Catar, Indonesia, Paises Bajos, Taiwan
e India son los cinco paises que ofrecen un mejor ambiente y condiciones para desarrollar un
emprendimiento, mientras que Angola, Puerto Rico, Panam4, Croacia y Mozambique fueron

los cinco paises peores evaluados.

Gréfico 9: Indice Nacional de Contexto Empresarial
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11.4 EL EMPRENDIMIENTO EN CHILE

En los siguientes puntos, se realizard un analisis del emprendimiento chileno desde
diferentes perspectivas y recopilacion de diferentes estudios nacionales e internacionales
sobre la temética.

I1.4.1 Componentes del mundo empresarial chileno

Cada dos afios, el Instituto Nacional de Estadisticas (INE) (2019), en conjunto con el
Ministerios de Economia, Fomento y Turismo, realiza la Encuesta Longitudinal de Empresas
(ELE) con la cual buscan caracterizar la realidad empresarial chilena y su marco muestral se
basa en el directorio nacional de Empresas del Servicio de Impuestos Internos.

Utilizando la informacion emanada desde el informe de ELE-5 y el GEM Reporte
Nacional Chile, es posible describir la composicion empresarial y su presencia en los
distintos sectores econémicos presentes en Chile.

11.4.1.1 Estructura empresarial segun clasificacion por ingresos

Segln la quinta version del ELE (2019), la actividad empresarial chilena esta
compuesta de un 52,5% PYME, 44,4% de microempresas y sélo un 3,1% de empresas
grandes (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo e Instituto Nacional de Estadisticas,
2019). Sin embargo, éste ultimo genera el 75,9% de las ventas. Respecto al ELE-4, las

microempresas disminuyeron en un 0,5% y las PYME aumentaron en 0,6%.
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Gréfico 10: Composicion actividad empresarial chilena
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Fuente: Elaboracion propia

11.4.1.2 Estructura empresarial segun clasificacion por ciclo de vida
En el 2018, EI GEM Reporte Nacional Chile, report6 que el 42% de la poblacion esta
involucrado en alguna etapa del proceso emprendedor. La mayor proporcion la obtuvo el

emprendimiento naciente con un 16% Yy lo siguen los nuevos negocios con un 10%.

Graéfico 11: Estructura empresarial de Chile segin la clasificacion GEM
16%

10%
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NACIENTES ESTABLECIDO DISCONTINUADO

Fuente: Elaboracion propia

11.4.1.3 Estructura empresarial segun clasificacion por sectores econdmicos
Tanto el informe de la Encuesta Longitudinal de Empresas (2019) y el GEM Reporte
Nacional Chile (2018) coinciden en que la industria con mayor cantidad de empresas es el

comercio mayorista y el retail, seguida de la manufacturera y la de transporte y
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almacenamiento, como muestra el Grafico 12. Sin embargo, el comercio mayorista y el retail
y el transporte y almacenamiento experimentaron bajas de 0,2% y 0,4%, respectivamente
(Encuesta Longitudinal de Empresas (ELE-5), 2019).

De la totalidad de sectores economicos analizados, los mayores aumentos lo
experimentaron las actividades de alojamiento y servicios de comida, con un crecimiento del
0,8%, y las actividades profesionales, cientificas y técnicas, con un crecimiento del 0,7%,
respecto del ELE-4. La baja mas importante la experiment6 la agricultura, ganaderia,

silvicultura y pesca, pasando de representar el 10,10% en el 2015 a un 9,4% en el 2017.

Gréafico 12: Composicion actividad empresarial chilena por sector econémico
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Fuente: Elaboracién propia

11.4.2 La actividad emprendedora en Chile

Para el 2018, segun los resultados del GEM Reporte Nacional Chile, un 16% de la
poblacion chilena tiene un emprendimiento naciente y un 10% tiene una nueva empresa. De
esta manera, la actividad emprendedora nacional alcanzo el 25% de la poblacion chilena,
aumentando un punto porcentual respecto al afio 2017, posicionando a Chile como el tercer
pais con mayor TEA a nivel mundial (Grafico 13) y segundo de la region de América Latina
y el Caribe (Grafico 14).
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Gréfico 13: Los 10 paises con mayor tasa de Actividad emprendedora en etapa inicial (TEA)
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 14: Tasa de Actividad Emprendedora en etapa inicial de los paises de Latinoamérica y el Caribe
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“Es necesario afiadir que el Total de Actividad Emprendedora en Etapa Inicial (TEA),
no necesariamente es equivalente a la sumatoria directa entre emprendedores nacientes y
nuevos empresarios, pues el TEA se calcula como porcentaje de la poblacién. Es decir, una
persona que lidera al mismo tiempo un emprendimiento naciente y una nueva empresa, para

efectos del céalculo del TEA representa a una persona.” (Guerrero & Serey, 2018)
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Figura 7: Composicion TEA de Chile 2018
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Fuente: Elaboracion propia

Si bien, estos numeros son bastante positivos, pues en el pais cada afio hay més
personas que estan tomando la decisién de emprender, que la composicion del TEA sea
mayoritariamente emprendimientos nacientes (Figura 7) es un riesgo debido a que existe una
alta probabilidad que éstos no lleguen a superar los tres meses de funcionamiento o incluso
que permanezcan como nacientes indefinidamente (Guerrero & Serey, 2018). Para evitar
esto, es necesario escatimar esfuerzos para fortalecer los factores del emprendedor, del
emprendimiento y del contexto que condicionan esta transicion.

11.4.2.1 Valoracion y percepcion social del emprendimiento en Chile

La valoracion y percepcién social que exista en el entorno del ecosistema del
emprendimiento determina la probabilidad de que un individuo decida o no emprender, por
ende, una percepcidn favorable hacia el emprendimiento influye directamente en el nimero

de emprendedores que hay en la sociedad (Guerrero & Serey, 2018).

Grafico 15: Valoracidn social hacia el emprendimiento. Mostrando una comparativa internacional
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Segun en GEM Nacional Chile (2018), el 76% de la poblacion chilena cree que

emprender es una buena alternativa profesional, legitima y atractiva, aspecto que ha mostrado
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una tendencia positiva de crecimiento aumentando un 8% desde el afio 2016. Desde una
comparativa internacional (Grafico 15), Chile es uno de los paises con mejor valoracién
social en este &ambito. Por otro lado, el 61% de los consultados percibe que los emprendedores
exitosos tienen un alto grado de respeto y estatus social.

En conclusion, los chilenos perciben que el emprendimiento es una buena opcidn para
desempefiar su carrera profesional, pero esto no asegura un reconocimiento social. Lo ultimo,
sugiere una contribucion por parte de medios de comunicacion y sistemas educativos para
legitimando el papel del emprendedor en la sociedad (Guerrero & Serey, 2018).

11.4.2.2 Intenciones de emprender en Chile

Segun los resultados del GEM Nacional Chile (2018), la mayoria de la poblacion
chilena cree tener las capacidades necesarias para emprender y que el miedo al fracaso no es
un obstaculo para llevar a cabo un emprendimiento. Ademas, perciben que en Chile existen
oportunidades que pueden convertirse en emprendimientos, pero las condiciones del
ambiente para emprender no son favorables. Al hacer una comparativa internacional, las
percepciones respecto a los atributos para emprender chilenas son mas optimistas que los

paises re las regiones mostradas en el Grafico 16.

Gréfico 16: Atributos individuales para emprender. Mostrando una comparativa internacional
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Como se puede ver en el Grafico 17, en Chile, el 49% de la poblacion adulta no
involucrada en el proceso emprendedor tiene la intencion de emprender en los proximos 3
afios, indicador que ha experimentado un aumento de 4% desde el afio 2016, pero solo el

37% percibe que es facil iniciar un negocio en el pais.

Gréfico 17: Intenciones de emprender en Chile. Mostrando una comparativa internacional
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En sintesis, los chilenos se creen capaces y tienen las intenciones de emprender en el
corto plazo, pero perciben que las condiciones del entorno del ecosistema emprendedor no
son las propicias para hacerlo.

11.4.2.3 Caracterizacion de la actividad emprendedora en Chile

11.4.2.3.1 Motivacion

La actividad emprendedora en Chile estuvo motivada al momento de emprender,
mayoritariamente, por oportunidad, posicionandose en el puesto 19, de 48 paises, con una
relacién de emprendimientos motivados por oportunidad sobre los motivados por necesidad
de 2,5 (Bosma & Kelley, 2018), es decir, que por cada 10 emprendimientos motivados por

necesidad existen 25 emprendimientos motivados por oportunidad.
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Gréfico 18: Motivacion al momento de iniciar un negocio
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Al analizar la segmentacion por ciclo de vida, es posible notar que, tanto los
emprendedores nacientes como los nuevos empresarios, emprenden casi en un 60%
motivados por oportunidad y que un poco mas del 30% decide hacerlo Unicamente por
necesidad. Al desglosar por genero se evidencia una importante brecha, pues por cada 10
mujeres que emprenden por oportunidad, aproximadamente, 5 lo hacen por necesidad,
mientras que de cada 10 hombres que emprenden por oportunidad, aproximadamente, 2 lo
hacen por necesidad.

11.4.2.3.2 Perfil socioeconémico
Las personas que conforman la actividad emprendedora chilena, segun el GEM Reporte
Nacional Chile (2018) tienen, en promedio, 39 afios. Ahondando en la composicion del TEA,
el 67% de los emprendedores nacientes se ubica en el rango de edad de los 18 a los 44 afios,
mientras que el 78% de los nuevos empresarios estan entre los 25 y 54 afios. Respecto al
género, el 42% del TEA esta representado por mujeres, posicionando a Chile en el puesto 20,
de 48 paises, con un ratio TEA femenino sobre TEA masculino de 0,7 (Bosma & Kelley,
2018), es decir, por cada 7 emprendimientos femeninos existen 10 emprendimientos

masculinos, esto refleja la necesidad de politicas publicas y acciones que permitan una
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equidad en el numero de emprendedores y emprendedoras en Chile (Guerrero & Serey,
2018).

Por otra parte, los chilenos que componen la actividad emprendedora son
mayoritariamente de los estratos socioeconomicos ABC1 y C2, aproximadamente un 60%, y
casi el 60% tiene educacion escolar o universitaria (Guerrero & Serey, 2018). Lo cual,
sugiere, que desde aqui nace la valoracion social que existe en el pais sobre el
emprendimiento y que aln sea visto como una actividad econémica de elite, sobre todo al

momento de la formalizacion.

Figura 8:Carcateristicas generales de la actividad emprendedora
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Fuente: GEM Reporte Nacional Chile 2018

11.4.2.3.3 Expectativas de crecimiento

Muchos autores aseguran que el impacto que genera el emprendimiento en las
economias estd directamente relacionado con la generacion de empleo, por ende, el GEM
mide las expectativas de crecimiento de los emprendedores con la diferencia entre el empleo
generado y el que esperan generar en los proximos 5 afios (Guerrero & Serey, 2018).

11.4.2.3.3.1 Empleo generado

Aproximadamente, el 54% de los emprendedores nacientes solo se autoempled,

mientras que cercano al 40% de éstos gener0 entre 1y 5 empleaos en el 2018. Asimismo, el
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59% de los nuevos emprendimientos genero entre 1y 5 empleos y un 29% sélo se autoempleo

este mismo afio (Grafico 19).

En sintesis, cerca del 48% de la actividad emprendedora chilena aporta en la

generacion de 1 a 5 empleos.
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Grafico 19: Empleo generado clasificado por ciclo de vida del negocio
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Fuente: GEM Reporte Nacional Chile 2018

11.4.2.3.3.2 Empleo esperado

Mas del 90% de la actividad emprendedora proyecta generar nuevos empleos en los

proximos 5 afios, siendo la moda la generacién de 1 a 5 puestos de trabajo.

A su vez, es posible notar, desde el Grafico 20, la conservadora proyeccion de los

empresarios establecidos y la optimista proyeccion de los emprendedores nacientes y nuevos

empresarios. Esto se le puede atribuir al poco tiempo que llevan trabajando en sus

emprendimientos y sus ansias de crecimiento.

Grafico 20: Empleo generado clasificado por ciclo de vida del negocio
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11.4.2.3.3.3 Crecimiento

Respecto a los paises de APEC, OECD, ingresos altos y América Lanira y el Caribe,
Chile es uno de los paises con mayores expectativas de crecimiento en la generacion de
empleos, méas del 80% de los emprendedores esperan aumentar, como minimo, en 6 los
puestos de trabajos, mientras que mas del 40% de los paises que componen la APEC, la

OECD v los paises de ingresos altos no tienen expectativas de crecimiento (Grafico 21).

Gréfico 21: Expectativa de crecimiento. Mostrando una comparacion internacional
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11.4.2.3.4 Discontinuidad

Segun los resultados del GEM Reporte Nacional Chile (2018), el 7% de la poblacién
estudiada ha descontinuado su negocio en el Gltimo tiempo, el 39% de éstos lo hicieron por
motivos personales o incidentes, seguida de una escasa rentabilidad del negocio y la falta de

financiamiento, con un 28% y 15%, respectivamente (Gréafico 22).

Grafico 22: Motivos de discontinuar el emprendimiento, como porcentaje del total de negocios descontinuados en los
ltimos 12 meses

Fuente: GEM Reporte Nacional Chile 2018
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11.4.2.4 Condiciones para emprender y el contexto empresarial en Chile

El entorno es un componente muy importante al momento de emprender (Guerrero
& Serey, 2018), por lo que, en los ultimos afos, las politicas de apoyo a las PYME han
recobrado importancia no sélo en Chile sino en toda América Latina (Alvarez & Vergara,
2007), pero para poder focalizar de buena manera las acciones y rumbos de éstas, es
importante medirlas y evaluarlas para poder mejorarlas.

Para esto, el GEM aplica un instrumento de medicion llamado “Encuesta Nacional de
Expertos” (NES) que se aplicada a un minimo de 36 expertos a nivel nacional para recoger
informacién de las condiciones del entorno empresarial en cada pais (Guerrero & Serey,
2018). En la Gltima version del GEM (2018), la NES de aplico a 477 expertos chilenos.

En términos generales, segun el 20th annual Global Entrepreneurship Monitor Global
Report (2018), Chile ocupa el puesto 26 de 54 economias estudiadas, con un NECI de 5,009,
en buenas condiciones del contexto para emprender.

Asi mismo, la evaluacion de los expertos en GEM Nacional Report Chile (2018)
arrojé que la condicién mejor valorada de Chile, al igual que la mayoria de los paises
estudiados, fue la infraestructura fisica alcanzando una puntuacion 7,3 de 9 y posicionando
a Chile como el octavo pais con mejor evaluacién en este factor. La siguen los programas de
gobierno destinados a nuevas empresas y en crecimiento y las normas sociales y culturales,
con valoracion de 5,6 y 5,4, respectivamente. En contraste, la condicién de contexto
educacion para el emprendimiento en la educacion primaria y secundaria tuvo la valoracion
mas deficiente de todas las variables, 2,4 puntos de 9, posicionando a Chile en el puesto
namero 43, de 54, en esa categoria. También, la transformacion de 1+D, apoyo financiero y

apertura del mercado interno fueron mal evaluadas, no superaron los 3,8 puntos.
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Haciendo un benchmarking con los otros paises estudiados (Grafico 23), Chile se
encuentra bien posicionado en las condiciones relacionadas con estructura fisica, programas
de gobierno, politicas publicas generales, de regulacion e impuestos y normas sociales y
culturales. Es importante destacar que estar “bien posicionado” en el ranking de paises no
significa que la valoracion de los expertos sea buena, de hecho, las Gltimas tres condiciones
nombradas tienen entre 4,7 y 5,9 puntos de 9.

Analizando el progreso de Chile en este &mbito, es posible inferir que, en términos
generales, el contexto para el emprendimiento chileno ha mejorado (Gréafico 24),
principalmente las politicas pablicas generales, de regulacion e impuestos y los programas
de gobierno que influyen directamente al ecosistema emprendedor. Asi como, también, en
menor medida, han mejorado las condiciones de estructura fisica, normas sociales y

culturales sobre el emprendimiento y la educacion para el emprendimiento post secundaria.

Gréfico 23: Evaluacion de expertos sobre ecosistema de emprendimiento chileno. Mostrando comparativa internacional.
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54



Gréfico 24: Evaluacion de expertos sobre ecosistema de emprendimiento chileno. Mostrando comparativo temporal
2009-2018. Escala Likertde 1 a5
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Gréfico 25: Evaluacion de expertos sobre ecosistema de emprendimiento chileno. Mostrando comparativo temporal
2014-2018. Escala Likert de -2 a 2
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En los ultimos 5 afios, Chile pasé de tener 1 condicion positivamente valorada a 2,
manteniendo 1 tendiendo a neutra y otras 6 valoraciones negativas. A pesar de esto, es
evidente una tendencia a la mejora, inferible desde el Grafico 25, de las condiciones de
educacion para el emprendimiento, transferencia de 1+D y el acceso al mercado interno.

En definitiva, Chile es uno de los paises con mayor actividad emprendedora del

mundo, pero requiere seguir implementando politicas pablicas que le permitan mejorar las

55



condiciones en las que se involucra el ecosistema emprendedor para que éste sea un real
aporte a la economia chilena.

11.4.3 Modelo de segmentacion de la actividad emprendedora en chile

En el 2014, la Unidad de Estudios de la Corporacion de Fomento de la Produccion
(CORFO) publicé un estudio (Emprendimiento en Chile: Hacia un Modelo de Segmentacion)
que propone una forma distinta para entender el emprendimiento chileno (Anexo B).

Basandose en un ejercicio realizado por Gunther y MacMillan (2000), los
investigadores de la unidad de estudios de CORFO realizaron un modelo de segmentacién
bilateral considerando caracteristicas relacionadas al emprendedor y, por el otro lado,
relacionadas al emprendimiento. Estas son:

Dimensién 1: Conocimiento y las habilidades de mercado del emprendedor y su
equipo.

Por el lado del conocimiento de mercado, se entiende que un emprendedor y su equipo
lo poseen cuando “cuenta con una formacion técnica o profesional relacionada con la
descripcion y comprension del mercado en el que pretende actuar y es capaz de definir e
identificar conceptualmente a sus clientes” (Unidad de Estudios Corfo, 2014), mientras que
por habilidades de mercado se refiere a que el emprendedor y su equipo tienen habilidades
de mercado cuando “‘se relacionan con una industria o actividad productiva que les permite
comprender los incentivos detras del mercado en el cual desean vender el bien o servicio”
(Unidad de Estudios Corfo, 2014).

De este modo, la clasificacion de esta primera dimension del modelo sera:

¢ SIN conocimiento NI habilidades de mercado

e CON conocimiento O habilidades de mercado
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e CON conocimiento Y habilidades de mercado

Dimensién 2: Grado de diferenciacion del producto.

En esta segunda dimensién se mide el nivel de diferenciacion que poseen los
productos o servicios que ofrece el emprendimiento, respecto a los productos disponibles en
el que esta inserta su actividad econdémica. Es asi como se clasifica en poca, media y alta
diferenciacion segun los siguientes criterios:

e Poco diferenciado

Un producto o servicio serd poco diferenciado cuando “el bien o servicio tiene
caracteristicas similares al ofrecido por uno o mas competidores y, por lo tanto, el costo para
un cliente de cambiarse de oferente es bajo o inexistente” (Unidad de Estudios Corfo, 2014).

e Medianamente diferenciado

Un producto o servicio serd medianamente diferenciado cuando “presenta algln
grado de investigacion y desarrollo”, “y cuyo numero de oferentes es limitado. La
caracteristica clave de este producto es la factibilidad limitada de imitacion por parte de otro
proveedor, a un costo razonable, en el mediano plazo” (Unidad de Estudios Corfo, 2014).

e Altamente diferenciado

Un producto o servicio sera altamente diferenciado cuando “tiene un fuerte contenido
de 1+D y sobre cuya invencion hay derechos constituidos. También, “cuando estamos en
presencia de barreras monopolicas en el mercado de los insumos productivos o algun tipo de

barrera natural y artificial” (Unidad de Estudios Corfo, 2014).
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lustracion 4: Modelo de segmentacién Gunther y lustracion 5: Modelo de segmentacion CORFO (2014)
MacMillan (2000)

Con conocimiento Y

»
L4

Conocimiento y habilidades de mercado
i imi il Con conocimiento O imi
habilidades de mercado  habilidades de mercado  habilidades de mercado

Sin conocimiento y sin

Diferenciacion de producto

Producto conBaja  Producto con Mediana Producto con Alta
Diferenciacian Diferenciacién Diferenciacian

Luego de hacer la combinatoria y obtener 9 tipos de actividad emprendedora, los
investigadores definieron que “una actividad emprendedora es mas sofisticada o compleja en
la medida que mayor sea el conocimiento y habilidades de mercado del emprendedor y su
equipo, y mayor sea la diferenciacion del producto que pretenden ofrecer” (Unidad de
Estudios Corfo, 2014). Es as como definieron las siguientes categorias:

e Actividad emprendedora sin complejidad (color gris de la llustracion 5)

e Actividad emprendedora de baja complejidad (color celeste de la lustracion 5)

e Actividad emprendedora de mediana complejidad (color verde de la llustracion

5)

Actividad emprendedora de alta complejidad (color morado de la llustracion 5)
En
11.4.4 El microemprendimiento en Chile
En Chile, cada dos afios, el Instituto Nacional de Estadisticas y el Ministerio de
Economia, Fomento y Turismo realizan la Encuesta de Microemprendimiento (EME), cuyo

objetivo es identificar las principales caracteristicas del del microemprendimiento para
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permitir una comprension integral de éstos y nutrir de informacion Gtil para disefiar e
implementar politicas publicas enfocadas al fomento del microemprendimiento (Ministerio
de Economia, Fomento y Turismo & Instituto Nacional de Estadisticas, 2018).

La muestra estudiada en el EME estd compuesta por las personas clasificadas como
trabajadores por cuenta propia o empleadores con hasta 10 trabajadores (incluyendo al
duefio) en la Encuesta Nacional de Empleo (ENE) del trimestre marzo-mayo del afio 2017
(Ministerio de Economia, Fomento y Turismo & Instituto Nacional de Estadisticas, 2018),
por lo que, para efectos de esta seccion, se entenderd un microemprendedor como una
persona con estas caracteristicas.

En su quinta version, el EME (2018) estudi6 a casi 2 millones de
microemprendedoras y microemprendedores, experimentando un aumento del 9,9% respecto
al EME 4, cifra que representa el 22,3% de la fuerza laboral del pais.

Debido a que el EME contempla una importante significancia global y regional, para
este escrito, serd utilizado como base para caracterizar el microemprendimiento chileno.

11.4.4.1 Perfil de la microemprendedora y el microemprendedor

Segun el boletin “El microemprendimiento en Chile” del Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo (2018) el microemprendimiento chileno estd compuesto por 1.992.578
emprendedoras y emprendedores, de los cuales el 39,2% son mujeres y el 60,8% son
hombres. Al comprar el EME 4 (2015) y el EME 5 (2017), la cantidad de mujeres aumentd

enun 11,7 %y la de hombres en un 8,8 %.
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Gréfico 26:Perfil del microemprendedor/a chileno/a. Mostrando un analisis bivariado entre sexo y categoria ocupacional
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Fuente: EME-5 2017

Ademas, sélo el 17% de los microemprendedores son empleadores de hasta 9
trabajadores, es decir, la mayoria trabaja por cuenta propia. Sim embargo, respecto al 2015,
los empleadores aumentaron en 1,5 puntos porcentuales. Al segregar por sexo (Gréfico 26),
es posible notar que las mujeres tienden a trabajar solas en sus negocios y los hombres son
levemente mas propensos a emplear trabajadores.

Por otro lado, la mayoria de los microemprendedores y microemprendedoras
completd su educacion media, un 43,1%, y el 28,4% s6lo termin6 su ensefianza basica.
Ademas, el 26,8% de los consultados alcanz6 niveles superiores de educacion, ya sean
técnicos, universitarios o postitulo (Grafico 27). Respecto al EME 4, se evidencia un
aumento, en general, del nivel educacional de los microemprendedores, principalmente en
las categorias educacién media y educacion técnica superior, ambas aumentaron en 1 punto
porcentual.

Asimismo, la mayaria de los microemprendedores, un 67,7%, tienen entre 35 y 64
afios, con una edad promedio de 50,4 afios y mas de la mitad de ellos supera los 50 afios.

Con relacion a las veces que han iniciado un negocio los microemprendedores
chilenos, el 68% chilenos s6lo ha emprendido en su actual negocio, mientras que el 21,7%

lo esta haciendo por segunda vez. Si bien la cantidad de veces que han emprendido no asegura
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que el negocio actual crezca, si ayudan los aprendizajes adquiridos y la experiencia en
aquellas experiencias de fracaso.

Respecto al motivo por el cual decidieron emprender, el 57,9% expresé hacerlo por
necesidad, mientras que el 30,3% por oportunidad. Al hacer un andlisis por sexo, como

muestra el Grafico 29, las mujeres emprenden por necesidad en mayor medida que los

hombres.
Gréfico 27: Perfil del microemprendedor/a chileno/a. Gréfico 28: Perfil del microemprendedor/a chileno/a.
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Gréfico 29: Perfil del microemprendedor/a chileno/a. Mostrando la motivacion por la cual emprendid, segregado por
Sexo

@ Tradidon Familiar

@ Necesidad
Oportunidad
Otro, especifique

1.992.578

Ambos Sexos

1.211.128 781.450

Hombres Mujeres

Fuente: EME-5 2017

Desde los datos del EME 5 (2018), es posible inferir que la razon
microemprendimiento por necesidad y microemprendimiento por oportunidad es,
aproximadamente, 2, es decir que por cada 1 microemprendimiento creado por oportunidad
existen 2 que fueron creados por necesidad. Del mismo modo, al segregar por sexo, la razon
para mujeres es 2,7 y para hombres 1,5. Respecto al EME 4, ejecutado en el afio 2015, no se
observaros diferencias significativas, haciendo una comparativa temporal.

Esta situacion es un punto de alerta, pues emprender por “necesidad” se refiere a
utilizar el emprendimiento como una herramienta para superar una situacién de pobreza
(Larroulet & Ramirez, 2007), lo que se traducird en una situacion de bienestar social no
sostenible en el largo plazo, si no se realizan politicas publicas que incentiven comenzar un
emprendimiento por aprovechar una oportunidad que ofrece el entorno.

Por dltimo, en cuanto al tiempo que le dedican a su emprendimiento, los
microemprendedores trabajan en promedio 5 dias a la semana en sus negocios, invirtiendo
37 horas de su semana. La mayor concentracion de datos estd entre los 5, 6 y 7 dias
trabajados, el 72,4%, trabajando 37, 50 y 57 horas semanales, respectivamente.

11.4.4.2 Percepcion de microemprendedor sobre el emprendimiento
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Los microemprendedores y emprendedoras creen que los principales beneficios de
comenzar con un negocio propio es no tener jefe (34,1 %), ajustar sus horarios de trabajo
(21,4 %) y poder realizar tareas domésticas y/o de cuidado en el hogar (21,2 %). Ademas,
perciben que la falta de clientes y la falta de financiamiento son las principales limitantes
para que sus negocios crezcan.

Evidentemente, estos resultados de percepcion estan estrechamente relacionado a que
los microemprendedores no estdn emprendiendo por aprovechar una oportunidad que
identificaron en el mercado o en su entorno, sino que, mas bien, como un sustento econémico.

11.4.4.3 Perfil del negocio

11.4.4.3.1 Caracteristicas generales

Segun el ultimo boletin sobre microemprendimiento del Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo (2018), la Region Metropolitana concentra el 40% de los
microemprendimientos de Chile, seguida de las regiones de Valparaiso, el Biobio y la
Araucania, con un 9,15%, 8,94% y 8,49%, respectivamente.

Ademas, los microemprendimientos son establecidos por sus duefios, como muestra
el Grafico 30, en su propio hogar (29,3%), en instituciones u oficinas fuera de la vivienda
(20,1%), en casa 0 negocio del cliente (18,6%) o en la via publica (13,7%). Al hacer un
analisis bivariado con la variable sexo, es posible notar que las mujeres desarrollan, en su
mayoria, sus microemprendimientos desde su hogar, mientras que los hombres lo hacen a
domicilio o fuera de su vivienda. Es necesario precisar que un factor determinante en esta

materia es la industria donde se desempefian.
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Gréfico 30: Perfil del microemprendimiento. Mostrando lugar fisico donde desarrollan sus actividades, segregado por
SEX0
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Fuente: EME-5 2017

Respecto a la manera en que se estructuran los microemprendimientos, los resultados
del EME 5 (2018) arrojaron que el 87,1 % solo tienen un socio, el duefio, el 11,2 % tiene 2
socios y el restante 1,7 % tiene 3 0 mas socios.

Por otra parte, la antigliedad promedio de los microemprendimientos en Chile es 14
afios, con una mediana de 10 afos, es decir, que la mayoria tiene una antigiiedad igual o
mayor a los diez afios (45%) y los nuevos microemprendimientos ocupan sélo un 3,7%. Al
segmentar por sexo, como muestra el Grafico 31, mas del 50% del microemprendimiento
masculino tiene mas de 10 afios, con una mediana de 12 afios y un promedio de 15,7 afios.
Por la otra vereda, el 52,9% del emprendimiento femenino tiene entre 1 y 8 afios, con una
mediana de 7 afios y un promedio de 11,4 afios, lo que muestra que los datos de este ultimo
son bastante dispersos, pues el 20,2% se concentra en el tramo de 1 a 2 afios y el 33,9% en

el tramo maés de 10 afios.
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Al complementar esto con la alta tasa de microemprendimientos creados por
necesidad y la cantidad de veces que han iniciado un emprendimiento, queda en evidencia
que la mayoria de las pequefias unidades econdémicas chilenas tienen como unico fin ser un
sustento econémico para los microemprendedores/as, dejando de lado crecimiento de éste y
la oportunidad de ser agentes de cambio en las economias locales.

En cuanto a las ganancias generadas en un afio, el 48,8% de los
microemprendimientos obtiene ganancias menores a un sueldo minimo, $257.500 a julio de
2016. Asimismo, el 73,7% gana menos o lo mismo que cuando era asalariado.

Los resultados del EME 5 (2018) muestran que existen importantes brechas de género
en esta tematica, pues la Grafico 32 evidencia que el microemprendimiento femenino se
concentra en los tramos de menor utilidad, el 68,2 % de los microemprendimientos liderado
por mujeres generan utilidades de $257.500 o menos al mes, mientras que el

microemprendimiento masculino s6lo ocupa un 36,2% en el mismo tramo.
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Gréfico 32: Perfil del negocio. Mostrando ganancias generadas con el microemprendimiento, segregado por sexo
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11.4.4.3.2 Participacion en las industrias chilenas

Al igual que en los resultados del GEM Reporte Nacional Chile 2018, el comercio es
la actividad econémica con mayor participacion microemprendedora, un 28,8%. Le siguen
los servicios hoteleros, salud, educacion y sociales con un 24,1% vy la industria manufacturera

con un 14,6%.

Grafico 33: Microemprendimientos segin actividad econémica
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Sector Primario  m 0,7%

Fuente: EI microemprendimiento en Chile (2018)

11.4.4.3.3 Aporte al empleo

Es de comun acuerdo, tomando en cuenta todo lo expuesto en el presente escrito, que
el principal aporte econdmico del emprendimiento es la generacion de empleo, por aquello
es relevante analizar el impacto que tiene el microemprendimiento en este ambito.

Segin el Boletin “Empleo y microemprendimiento” (Ministerio de Economia,

Fomento y Turismo e Instituto Nacional de Estadisticas, 2018), en el afio 2017 los
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microemprendimientos crearon 3.292.696 puestos de trabajo, experimentando un
crecimiento del 8,45% respecto al 2015 y representando el 22,2% de la fuerza laboral chilena,
de los cuales el 60,5 % corresponde a duefios de microempresas, mientras que el 39,5%
restante son los trabajadores de éstos (Grafico 34). Ademas, un 18,4% aumentd su nimero
de trabajadores desde que empez0 hasta al momento actual.

Asimismo, como muestra el Grafico 35, los resultados del EME 5 muestran que el
37,5% los microemprendedores que cumplen el rol de empleador/a cuenta con un trabajador,

un 24,8% con dos trabajadores y un importante 18% con cinco o mas trabajadores.

Gréfico 34: Distribucion del empleo generado por el Gréfico 35: Cantidad de trabajadores empleados por
microemprendimiento. Mostrando una comparativa con microemprendedores, expresado como porcentaje de
el EME 4 éstos.
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11.4.4.3.4 Financiamiento

La encuesta de microemprendimiento, aplicada en el 2017, busca identificar, entre
otras cosas, como se financian los microemprendimientos, tanto al iniciar como en el dia a
dia, y las relaciones de éstos con las entidades financieras, principalmente la relacién
crediticia con los bancos.

Respecto a la fuente del capital inicial para comenzar el emprendimiento, el 58,1% lo

obtuvo de ahorros o recursos propios, mientras que un 16,1% se financié via préstamo o
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crédito. De estos ultimos, como muestra el Grafico 36, el 47,1% inicio con crédito bancario

comercial, un 21% con prestamistas particulares y un 14,3 % con programas de gobierno.

Grafico 36: Financiamiento de capital inicial. Mostrando desglose de financiamiento por préstamo o crédito
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En cuanto al financiamiento del capital de trabajo necesario para hacer funcionar el
microemprendimiento, como evidencia el Grafico 37, cerca del 74% utiliza los ingresos del
negocio para financiar sus operaciones, 4,3 puntos porcentuales menos que el afio 2015. Por

su parte, el uso de ahorros o recursos propios aumento en la misma cifra.

Gréfico 37: Fuente de financiamiento del capital de trabajo del negocio
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Fuente: Financiamiento en los Microemprendimientos (2018)

Referente a la interaccién entre el mundo del microemprendimiento chileno y la
banca, el 76,2% de los pequefios empresarios nunca ha solicitado un préstamo o crédito

bancario para financiar su actual negocio, cuyas principales razones para no tomarlo es
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pensar que no lo necesitan, que no les gusta el sistema bancario o cree que no se lo van a

otorgar por no cumplir con los requisitos

Grafico 38: Financiamiento del microemprendimiento con crédito o préstamo bancario. Mostrando el desglose de las
razones por las que los microemprendedores no toman crédito o préstamo con bancos
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Fuente: EME-5 2017

11.4.4.3.5 Uso de herramientas tecnoldgicas

En el boletin “El microemprendimiento en Chile” (2018) analiza el uso de equipos y
herramientas tecnoldgicas debido a que las tecnologias han tomado un rol cada vez mas
importante por su contribucion al crecimiento de las microempresas.

Para el afio 2017, el 91 % de los microemprendimientos dispone de algun tipo de
equipo o herramienta para fines de la operacion del negocio, siendo los computadores,
notebooks, tablets y smartphones los mas utilizados, con un 52% y experimentando un
aumento de 4,1% respecto al afio 2015 (Grafico 39). Asimismo, los microemprendedores que
utilizan Internet para fines de su negocio aumentd a 46,1% para el afio 2017, como se muestra

el Gréafico 40.
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Grafico 39: Uso de equipos y herramientas Grafico 40: Uso de internet. Mostrando una
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11.4.4.3.6 Formacion

Segun todo lo expuesto en los puntos anteriores, es posible concluir que Chile tienen
una enorme tarea en mejorar la realidad del microemprendimiento chileno, las bajas
expectativas de crecimiento y las altas tasas de negocios motivados por necesidad son
situaciones preocupantes y de alerta. Para aquello, la formacidn, tanto en herramientas de
gestion empresarial como especifica de un rubro, juegan un importante rol, pues es un
elemento primordial para solucionar los problemas de productividad de las empresas,
elevando su potencial de crecimiento y a su vez entregar mejores salarios (Instituto Nacional
de Estadisticas, 2017). Sin embargo, los emprendedores o duefios de start-up poseen una
menor probabilidad de realizar capacitaciones formales, respecto de los empleados de
grandes (David & Francis, 2010), debido al alto costo de oportunidad que éstas significan.

Al afio 2017, en Chile, sélo el 20,5% de los microemprendedores y emprendedoras
se capacito en los Gltimos 5 afios, segun la Encuesta de Microemprendimiento (Instituto
Nacional de Estadisticas, 2017), de los cuales el 32,8% la financié gracias a programas de

gobiernay un 30,8% con recursos propios. Asimismo, quienes no se capacitaron en el Gltimo
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tiempo sefialan que se debe a que no saben dénde acudir (29,9%), no les interesa (20,9%) y

no hay cursos adecuados a sus necesidades (13,7%).

Gréfico 41: Capacitaciones y el microemprendimiento chileno
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En la misma linea, el estudio “Encuesta ambiente pymes en Chile” (Lobos, 2018),
arroj6 que cerca del 50% de los duefios de una PYME no conocen programas de
entrenamiento o capacitacién. Ademas, solo un 18% de los consultados ha participado de
algin programa de formacion, donde la mayoria de éstos los califican como Utiles y muy
utiles para el negocio y su desarrollo profesional. Conjuntamente, concluyeron que existe
una correlacién entre quienes buscan capacitaciones o cursos y la edad, siendo las personas
jévenes quienes mas se capacitan.

Complementando lo anterior con los resultados del EME 5 analizados en el boletin
“El microemprendimiento en Chile” (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo &
Instituto Nacional de Estadisticas, 2018), las personas que si han participado de algln

programa de formacién creen que las mas relevantes fueron aquellas que tratan de
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especializacion en su area que trabaja (40,5 %), le siguen las relacionadas con ventas,
marketing y comercializacion (15,9%), gestion y administracion (15,7%) y finanzas y

contabilidad (9,7%).

Grafico 42: Areas en las que recibieron capacitacion los microemprendedores.
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Fuente: EI microemprendimiento en Chile (2018)

Del mismo modo, el boletin “Empleo y microemprendimiento” (Ministerio de
Economia, Fomento y Turismo e Instituto Nacional de Estadisticas, 2018), analiza el nivel
de capacitados segmentando en dos grupos, microemprendimiento sin trabajadores
contratados y aquellas que contratan uno o mas trabajadores. De este modo, es posible
percibir que los negocios con empleados tienen una mayor tasa de capacitacion, un 26,2%
versus un 17,8%, debido a que las empresas con empleados cuentan con mayores ingresos y
mayor estabilidad (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo e Instituto Nacional de
Estadisticas, 2018). Desde aqui se puede concluir que la falta de capacitacion no solo se debe
a que no se esta brindando o publicitando efectivamente los cursos de desarrollo de
habilidades para microemprendedores, sino que, también, tiene una componente econémica-
financiera debido al desembolso de dinero que, muchas veces, cuesta una capacitacion.
También, que los trabajadores independientes no se estén capacitando puede deberse al

esfuerzo extra que deben realizar en términos de horas adicionales a su jornada laboral o
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porgue no perciben que vaya a traducirse en un aumento de ventas (Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo & Instituto Nacional de Estadisticas, 2018)

Para concluir, que la gran mayoria de los microemprendedores no se capaciten es una
mala sefial para las politicas publicas en el area de emprendimiento y desarrollo social, pues
son las empresas de menor tamafio las que estdn mas rezagadas en términos de productividad
y donde una capacitacion atil puede ser mas efectiva (Ministerio de Economia, Fomento y
Turismo & Instituto Nacional de Estadisticas, 2018).

11.4.4.3.7 Relacion entre el microemprendimiento y los registros contables

Los registros contables son un recurso clave para la gestion y administracion de un
negocio, por ende, es decisivo analizar como se estan desempefiando los
microemprendedores en este ambito para poder identificar las variables que pueden
contribuir a su desarrollo y crecimiento futuro.

Segun el EME 5 (Instituto Nacional de Estadisticas, 2017), el 49.8% de los
microemprendimientos chilenos cuenta con algun registro contable, ya sea formal o personal,

de los cuales el 70,5% realiza una separacion de gastos.

Gréfico 43: Microemprendimientos y sus registros contables. Mostrando el desglose segln separacion de gastos

Fuente: EME-5 2017{
Que el 50% de los microemprendimientos no posea ningun tipo de registro contable

es alarmante, pues es un indicio que estan emprendiendo a 0jos cerrados y que la mayoria de
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sus los datos financieros que entregan, por ejemplo, la entregada al EME, esta basado en
percepciones y no en datos reales. Esta realidad tiene plena relacion con lo antes expuesto,
que las personas estan emprendiendo por necesidad, principalmente financiera.

También, puede influir el acceso a la informacion respecto a esta temaética, por
ejemplo, al afio 2017, sélo el 25,9% de los consultados tiene conocimiento del régimen de

microempresa familiar y sélo un 14,9% sabe sobre el régimen de tributacion especial para

MIPYME.
Grafico 44: Microemprendedores seglin conocimiento Gréfico 45: Microemprendimiento segin conocimiento
del régimen de microempresa familiar del régimen de tributacion especial para MIPYMES
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11.4.4.4 Informalidad

Segun el boletin “Empleo y microemprendimiento” (Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo e Instituto Nacional de Estadisticas, 2018), las actividades pertenecientes
al sector informal de la economia se caracterizan por su baja productividad y por contar con
condiciones laborales menos estables y menores utilidades. Por lo tanto, el analisis de este
sector se vuelve bastante importante para generar politicas publicas que busquen disminuir
de la informalidad, sobre todo en el mundo del microemprendimiento.

11.4.4.4.1 Definicion
En el boletin “Informalidad en el Microemprendimiento en Chile” desarrollado por
Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, basado en la Encuesta de
Microemprendimiento ejecutada por el Instituto Nacional de Estadisticas, (2018), definen la
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formalidad de una empresa, negocio o actividad que tenga su iniciacion de actividades en el
Servicio de Impuestos Internos (SIl), ya sea como persona natural o juridica. Por ende, la
informalidad se entenderd como la carencia de ésta, incluso aquellas que estan en proceso.
Ademas, éste organismo define grados de informalidad, los cuales tienen como variables la
iniciacion de actividades, registro contable y permiso municipal, quedando los siguientes

gadros de informalidad:

Informalidad alta: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con iniciacion de
actividades, resgistro contable ni patente comercial.

Informalidad intermedia 1: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con
iniciacion de actividades ni resgistro contable, pero si con patente comercial.

Informalidad intermedia 2: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con
iniciacion de actividades ni patente comercial, pero si con un resgistro contable parcial.

Informalidad intermedia 3: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con
iniciacion de actividades, pero si con un resgistro contable parcial y patente comercial.

Informalidad intermedia 4: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con
iniciacion de actividades ni patente comercial, pero si con una contabilidad simplificada.

Informalidad intermedia 5: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con
iniciacion de actividades, pero si con un contabilidad simplificada y patente comercial.

Informalidad baja 1: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con iniciacion de
actividades ni patente comercial, pero si con una contabilidad completa.

Informalidad baja 2: Empresa, negocio o actividad que no cuenta con iniciacion de

actividades, pero si con un contabilidad completa y patente comercial.
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Tabla 1: Grados de informalidad

Informalidad Inicio de actividades Tipo de registro de las cuentas  Patente municipal
Alta X X X
Intermedia 1 X X

Intermedia 2 X ./ (cont. parcial) X
Intermedia 3 X /(cont. parcial) \
Intermedia 4 X (cont. simplificada) X
Intermedia 5 X (cont. simplificada)

Bajal X (cont. completa) X

Baja 2 X (cont. completa)

Fuente: Informalidad en el Microemprendimiento en Chile (2018)

11.4.4.4.2 La informalidad y el microemprendimiento chileno

Los resultados del EME 5 (Instituto Nacional de Estadisticas, 2017) arrojaron que en
Chile el 52,2 %, de 1.992.578 microemprendedores que alberga el pais, son informales y
dejando un 47,8 % de microemprendimientos formales. Estas cifras dejan en evidencia los
altos grados de informalidad en negocios, empresas o actividades por cuenta propia de que
se desarrollan en el pais.

Al hacer un analisis bivariado entre los microemprendimientos informales y su grado
de informalidad (Gréafico 46), se observa cerca del 73% de éstos son altamente informales,
mientras que un poco mas del 25% poseen algunas caracteristicas de formalidad, como

permiso municipal y/o registro contable.

Gréfico 46: Microemprendedores clasificados segln su grado de informalidad
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Respecto a las razones por las cuales los microemprendedores chilenos deciden ser
informales, méas del 50% piensan que no es esencial para el funcionamiento de su negocio o

porque su empresa es demasiado pequefia.

Tabla 2: Razones por la que el microemprendedor/a decide seguir en la informalidad

Principal razon por la que no inicia actividades % Informales Mediana
Ventas
Mensuales
Informales El registro no es esencial 377 % $200.000
Su empresa es demasiado pequena 310% $200.000
Ningln negocio como el suyo esta registrado 85% $200.000
No sabe como registrarse 57 % $160.000
El proceso de registro es demasiado caro 47 % $250.000
Teme perder beneficios sociales 23% $245.000
No quiere tener la presion de que lo fiscalicen 23% $280.000
El proceso de registro toma demasiado tiempo 22% $596.875
No ha podido cerrar la actividad anterior 16 % $300.000
Otro 32% $350.000
NS/NR 0,7 % -
Total no inicia SiI | 517 % | $200.000
Total Informales (no Sil y en proceso) | 52,2% | $203.000
Formales Total Formales | 47.8% | $860.000
Total [ 100 % | $400.000

Fuente: Informalidad en el Microemprendimiento en Chile (2018)

Desde la Tabla 2, se puede deducir que los niveles de venta tienen una estrecha
relacion con la decision de formalizar el emprendimiento. También, es posible identificar
que s6lo un 0,5% de los emprendedores informales estaban en proceso de formalizacién para
el afio 2017.

11.4.4.4.3 Caracterizacion del microemprendimiento informal chileno

Geogréaficamente, las regiones de La Araucania, Copiap0 y Tarapaca poseen las
mayores proporciones de microemprendedores informales, 66,4%, 63% Yy 59,5%,
respectivamnete. Sin embargo, no deja de ser alarmante que la mayoria de las regiones estén
cercanas a una proporcion 50% informas y 50% formal.

Del mismo modo, los sectores primario, construccion e industria manufacturera

poseen las mayor proporcion de informalidad, con un 77%, 66,5% y 63,1%, respectivamente.
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Grafico 47: Proporcion de informalidad segln region geogréafica de Chile
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Grafico 48: Proporcion de informalidad segin actividad econémica
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Segun el “Informalidad en el Microemprendimiento en Chile resultados de la 5ta
Encuesta de Microemprendimiento” (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo e
Instituto Nacional de Estadisticas, 2018), el 50% de los microemprendedores informales no
supera los 8 afios de vida, lo que permite inferir que la mayoria esta enfrentandose al temido
“valle de la muerte”, es decir, un desequilibrio sistematico en la relacion ingresos — gastos.
Asimismo, la principal razén por la que decidié comenzar un negocio un microemprendedor
informal es la finalizacion de su contrato o acuerdo con un empleador (23,1 %), seguida de
responsabilidades familiares con un 17,3 % y la motivacion de crear su propio negocio con

un 10,6 %.



Respecto al principal canal de venta de los microemprendimientos informales, el 22%
desarrollan sus actividades en casa o negocio del cliente, a domicilio, mientras que el 21%
en la calle o espacio publico y un 18% dentro de una vivienda sin una instalacion exclusiva
para el emprendimiento, lo confirmando el grado de precariedad con que desarrollan sus
labores. A pesar de esto, el 78% de los microemprendedores informales el 78% ha contratado,
en promedio, a un trabajador, mientras que un 15% cuenta con 2 trabajadores.

En términos de la jornada laboral semanal, el 41,6 % de los microemprendedores
informales dedica 30 horas o menos (jornada parcial) a sus emprendimientos y sélo un 20%
dedica 45 horas semanales (jornada completa) para trabajar en su negocio. Ademas, el 45,8 %
de los microemprendimientos informales recibe ganancias mensuales entre $0 y $130,000.
Al analizar el ingreso por hora trabajada, el 25,7 % percibe entre $1.616 a $2.344 por hora
trabajada y el 23,9 % entre $2.813,1 y $5.625 por hora trabajada.

11.4.5 Agentes de formacion y apoyo del ecosistema emprendedor chileno

CORFO en su libro “Ecosistemas de emprendimiento: Una mirada desde la Politica
Pablica” (2015) establece que todo ecosistema emprendedor tiene como componentes
organizaciones, publicas o privadas, que ofrecen conocimientos, capacidades, financiamiento
e infraestructura que apoyan y acomparian en cada etapa del emprendimiento al emprendedor.

En el caso de Chile, el ecosistema emprendedor cuenta con las siguientes
organizaciones:

a. Corporacion de Fomento de la Produccion (CORFO)

Es una agencia que dependiente del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo del
Gobierno de Chile. Su mision es “mejorar la competitividad y la diversificacion productiva
del pais, a través del fomento a la inversion, la innovacion y el emprendimiento,

fortaleciendo, ademas, el capital humano y las capacidades tecnoldgicas para alcanzar el
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desarrollo sostenible y territorialmente equilibrado” (Corporacion de Fomento de la
Produccion, 2020)

En temas de emprendimiento, apoyan a emprendedores que tienen ideas nuevas y que
necesitan financiamiento para ponerlas en marcha, mediante los programas “Semilla COFO”
para la creacion y puesta en marcha de emprendimientos innovadores, “Subsidio Semilla de
Asignacion Flexible para Escalamiento” para hacer crecer emprendimientos innovadores con
una aceleradora de negocios, “Subsidio Semilla de Asignacion Flexible para desafios” para
hacer crecer y madurar emprendimientos innovadores que se especifiquen en un ambito en
especifico, “Star-Up Chile” para potenciar emprendimientos tecnologicos globales y “TSF-
10 Star-Up Chile” para potenciar emprendimientos tecnologicos globales liderados por
mujeres.

Ademas, crean y potencian el ecosistema al brindar asesoria, generar contactos y
fomentar la competencia, a través de los programas para organizaciones como “‘plataforma
de apoyo a emprendedores” con la red de mentores, “Programa Nacional de Incubadoras de
Negocios”, “Apoyo a la Operacion de Espacios Colaborativos de Trabajo para el
Emprendimiento”, “Apoyo al Entorno para Emprendimiento y la Innovacion”, “Torneo de
Emprendimiento Tecnologico” y “Proyectos Especiales para el Mejoramiento del
Ecosistema Emprendedor”.

b. Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC)

Es una corporacion dependiente del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo del
Gobierno de Chile. Su mision es “mejorar las capacidades y oportunidades de
emprendedores, emprendedoras y de las empresas de menor tamario para iniciar y aumentar
sosteniblemente el valor de sus negocios, acompafando sus esfuerzos y evaluando el impacto

de nuestra accién” (Servicio de Cooperacion Técnica, 2020)
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El apoyo que entrega el SERCOTEC se traduce en financiamiento, capacitaciones y
asesorias juridicas, mediante los programas “Capital Semilla Emprende” para negocios
nuevos, “Capital Abeja Emprende para negocios nuevos liderados por mujeres, “Crece” para
potenciar el crecimiento de MIPES, “Digitaliza tu Almacén” para aportar nuevos
conocimientos de marketing y tecnologias digitales a almaceneros, “Reactivate con
SERCOTEC” para reactivacion econdémica de MIPES en situaciones de emergencia,
“Reactivate Turismo” para reactivacion econdmica de MIPES del sector de turismo en
situaciones de emergencia, “Redes de Oportunidades de Negocios” para encuentros
empresariales que potencien la generacion de redes de trabajo entre MIPES, “Ruta Digital”
para desarrollar capacidades y habilidades tecnologicas y digitales, “Fondo Juntos™ para
fomentar el desarrollo o mejoramiento de negocios asociativos, “Gremios Nacionales” para
apoyar a federaciones o confederaciones de MIPES, “Fondo Ferias Libres” para fortalecer
su asociatividad, modernizacion e innovacion de las ferias, “Barrios Comerciales” para
contribuir al aumento de la competitividad del comercio minorista y empresas de prestacion
de servicios de barrios comerciales, “Capacitacion en linea” y “Asesoria Legal Virtual”.

c. Fondo de Solidaridad e Inversién Social (FOSIS)

Es un servicio del Gobierno de Chile, dependiente del Ministerio de Desarrollo Social
y Familia, cuya mision es “contribuir a la superacion de la pobreza y la vulnerabilidad social
de personas, familias y comunidades” (Fondo de Solidaridad e Inversion Social, 2020)

En el area de emprendimiento, cuenta con los siguientes programas para personas que
pertenezcan al 40% de la poblacion mas vulnerable “Yo Emprendo Semilla”, “Yo
Emprendo”, “Yo Emprendo Grupal”, “Educaciéon Financiera” y “Acceso al

microfinanciamiento”.
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d. Pontificio Universidad Catolica de Chile

La Pontificio Universidad Catolica de Chile, a traveés de la Vicerrectoria de
Investigacion, crea el Centro de Innovacion UC Anacleto Angelini con la finalidad de
“promover una cultura y un entorno pro-innovacion y emprendimiento en la universidad y
en el pais, a través de encuentros, construccion de redes y la promocion de proyectos
conjuntos entre la Universidad, el sector privado y el sector publico” (Centro de Innovacién
UC, 2020)

Dentro de sus iniciativas para emprendedores se encuentra “Incuba UC” para apoyar
emprendimientos en etapa avanzada, “Red de mentores” para apoyar a emprendimientos con
alto potencial de crecimiento, “Jump Chile” para apoyar el emprendimiento universitario,
“Brain Chile” para apoyar emprendimientos cientifico-tecnologicos, “Emprende Tremiin”
para apoyar el emprendimiento de la poblacion indigena de la Region Metropolitana,
“Construyamos Futuro” para generacion de soluciones en etapa de ideacion para
industrializar e innovar en los procesos del sector inmobiliario y la construccion en Chile,
“Alto Impacto” una aceleradora de emprendimientos sociales, entre otros.

e. Universidad del Desarrollo

El departamento de emprendimiento de la Universidad del Desarrollo de Chile cuenta
con los siguientes programas “Incuba UDD” y “Acelera UDD” para apoyar el
emprendimiento universitario de sus propios estudiantes, la “Academia de emprendimiento
UDD” para apoyar la capacitacion online de emprendedores y “UDD ADventures” para
apoyar a emprendedores en etapa temprana y emprendimiento corporativo enfocados a la

innovacion.
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Ademas, la Universidad del Desarrollo, mediante la Facultad de Economia y
Negocios, apoyan la realizacion del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) y representa a
Chile ante este organismo.

f. Instituto Internacional para la Innovacion Empresarial 3IE

El Instituto Internacional para la Innovacion Empresarial 3IE es una incubadora de
negocios de la Universidad Técnica Federico Santa Maria, cuya finalidad es potenciar la
creacion, desarrollo y aceleracion de empresas de base tecnologica en beneficio del
fortalecimiento y el desarrollo innovador (Instituto Internacional para la Innovacion
Empresarial 31E, 2020)

g. Organizaciones sin fines de lucro

También, desde el mundo privado, existen fundaciones, corporaciones, asociaciones
y colectivos, todas no gubernamentales y sin fines lucrativos, que, mediante diversos
programas Yy alianzas, dia a dia apoyan el emprendimiento chileno. Las mas reconocidas son:
Accién Emprendedora, Asociacion de Emprendedores de Chile, Centro de Innovacion Un
Techo para Chile, Corporacion Simon de Cirene, Co-work Chile, Confederacion de la
Produccion y del Comercio, Desafio Levantemos Chile, Emprendejoven, Empretec de la
Organizacién de las Naciones Unidas, Fundacion Emprender, InnovaCien, Intech, Sofofa
Innova, Fundacion Andrénico Luksic y Fundacién Mustakis.

1.5 ESTADO DEL ARTE

En el mundo globalizado que vivimos hoy, el acceso a la informacidn es mucho mas
universal gracias a una organizacién que revolucion6 la forma de navegar en Internet,
Google. Es por esto que al momento de indagar sobre algin tema es inevitable googlearlo.

Al realizar una busqueda de “Manual de costos para emprendedores”, “Costos para
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emprendedores”, “Finanzas para emprendedores”, “Contabilidad para emprendedores” y

“Manual para emprendedores”, se obtiene lo siguiente:

Tabla 3: Resumen de total aproximado de busquedas en Google

Busqueda Resultados Resultados Resultados Comentario
totales en Google totales en Google totales en Google
Académico Libros
Manual de costos 5.730.000 34.400 319 Sélo busquedas
para emprendedores cercanas
Costos para 30.600.000 64.900 resultados 572 Las busquedas
emprendedores resultados cercanos y 6 exactas no son
cercanos y 50.400 exactos?. relacionadas a
exactos?. manuales o libros
sobre la temética
Finanzas para 38.000.000 45.600 resultados 541
emprendedores resultados cercanos y 218
cercanos y exactos?.
139.000 exactos®.
Contabilidad para 4.760.000 20.700 358 So6lo busquedas
emprendedores cercanas
Manual para 24.900.000 42.400 resultados 540 Tanto las
emprendedores resultados cercanos y 141 busquedas
cercanos y exactos?. cercanas como las
213.000 exactos™. exactas tratan de
diversos temas
sobre

emprendimiento

Elaboracidn propia en base a busquedas realizadas en enero 2021

En general, los libros para emprendedores estan enfocados en disefiar un buen modelo
de negocio, consejos motivacionales, sobre fracaso en el emprendimiento e innovacion. Al
momento de realizar una busqueda dirigida respecto a la tematica “Contabilidad para
emprendedores” y “Finanzas para emprendedores”, se encontrd evidencia de libros similes
en contenido, metodologia y disefio.

En base a ello, se toma como referencia el libro “Finanzas para no financieros” (Chu,
2017) en su quinta edicion (Anexo C), “Contabilidad y Finanzas para no financieros” (Amat,
2014) en su segunda edicion (Anexo D) y “Finanzas para emprendedores” (Simon & Pérez,

2004) (Anexo E). Dichos textos desarrollan, en general, las tematicas contabilidad, analisis

1 Una blsqueda exacta se refiere a que en el sitio web, revista, libro, etc. contiene textual la frase buscada.

84



de resultados, costos y proyecciones. Todas las secciones parten con definiciones, desarrollan
el contenido y terminan con breves ejemplos. En su totalidad, los tres libros ocupan un
lenguaje técnico y muy formal, poco cercano, lo que lleva a definirlos como libros bastantes
teoricos.

En especifico, el libro “Finanzas para emprendedores”, contempla una unidad
completa a los costos, partiendo los contenidos con definicion de lo que es un costo, sigue
con la clasificacion de los costos; directos — indirectos, fijos — variables, historicos —
predeterminados. Finalizando las definiciones, se pega un gran salto al contenido de punto
de equilibrio, entregando formulas con letras, mostrando graficos. Termina con célculo de
costos. Sin embargo, el foco del libro es la contabilidad béasica y las finanzas corporativas.
Todo es muy tedrico y se nota que asume conocimientos basico matematicos y econdémicos.

Al segmentar aun mas la bdsqueda, especificamente s6lo en manuales o guias
relacionada con la tematica costos o registros contables, no se encontro evidencia de literatura
similar a la propuesta en el presente trabajo. Sin embargo, es posible encontrar escritos menos
tedricos, no asume que el lector sabe conceptos técnicos y usan un lenguaje mas coloquial y
cercano para emprendedores que en algun apartado de la obra tratan las tematicas de interés:
costos, registros contables o finanzas. A continuacién, se plantea un analisis critico de una
selecciéon de manuales y guias que poseen dichas caracteristicas.

[1.5.1 Manual Programa Mas capaz, mujer emprendedora (2015).

El Manual del Programa “Mas capaz, mujer emprendedora”, en su version 2015
(Anexo F), tiene dos ejemplares, uno para las beneficiarias del programa y otro el/la
facilitador/a, ambos son exactamente iguales, s6lo que en el manual del facilitador/a se

detalla el plan de leccion con las respuestas de cada actividad. Este manual, también se utiliz6
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para un programa SENCE relacionado con emprendimiento, el cual fue financiado via OTIC
SOFOFA.

Los contenidos del manual responden al objetivo del programa, capacitar a un grupo
de mujeres, de forma presencial, a lo largo de todo el pais, para fortalecer y aumentar los
casos de éxito en el emprendimiento femenino chileno. EI mayor énfasis que se le da a la
capacitacion, y por ende al manual, es dar a entender que emprender debe nacer desde la
oportunidad, es decir, satisfaciendo necesidades o problematicas de un grupo de personas u
organizaciones. De este modo, es posible identificar 3 grandes tematicas; convertir la
necesidad de emprender en una oportunidad, modelo de negocio CANVAS y herramientas
de gestidn y administracion para comenzar un negocio y hacerlo crecer.

Ahondando en la tematica “Costos”, en el manual de destinan 13 paginas, de un total
de 308 péginas, a la clase donde se ensefia a calculo de costos y margen de ganancia. Los
objetivos de la clase son “calcular el costo de sus productos y/o servicios a entregar,
considerando la valoracion de su propia mano de obra y tiempo”, y “calcular su margen de
utilidad considerando el precio de venta predefinido en las clases anteriores”. En la misma
linea, los aprendizajes esperados son reconocer “cudles son los costos de un producto o
servicio”, “valorar su propia mano de obra y tiempo, y “calcular cuanta ganancia obtiene con
su producto y/o servicio”.

Posterior a eso, continua una clase sobre diferenciar y separar las finanzas del negocio
con las finanzas personal, donde se incorpora la tematica de registros de gastos y ventas. Los
objetivos de esta clase son planificar sus ingresos y gastos, separando sus finanzas personales,
de la familiay del negocio, y disefiar una planilla de registro de gastos y ventas para visualizar
cémo monitorear sus flujos de dinero. Para este apartado se destinan 14 paginas de las 308

que tiene el manual.
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Por ultimo, y para finalizar el manual, le dedican una clase completa al analisis de
punto de equilibrio del negocio. Los objetivos de esta clase son “calcular la cantidad de
ventas que necesita para no perder dinero (punto de equilibrio) y asi mantener su negocio en
funcionamiento”, y “evaluar la evolucion de sus habilidades de correr riesgos calculados,
planificar y controlar”. En este apartado, recién, se comienza a trabajar con definiciones mas
técnicas y complejas, como el concepto de punto de equilibrio y sus formulas, y se propone
un tipo de registro de gastos, sin mucha explicacion.

Respecto a las cualidades de disefio y metodologia del manual, la autora destaca 4
aspectos positivos, estos son:

e Es un manual bastante practico, cada actividad que se realiza debe ser
completada en el manual, lo que va favoreciendo el aprender los conceptos a medida que se
hacen las actividades, el conocido “aprender haciendo”

e Para reforzar los conocimientos previos o conceptos indispensables para
ciertas tematicas se incluyen casos de analisis de emprendedores, apoyandose con graficas
de otras emprendedoras. Esto permite que las personas se queden con los aprendizajes
esperados por empatia o sentirse identificada con lo que leen, el tipico “eso también me paso”
0 “pensé que s0lo me pasaba a mi”

e Para las tematicas que implican desarrollo numérico, se realizan pequefios
ejemplos con numeros “faciles” mostrando el paso a paso.

e En el manual se utiliza un lenguaje cercano, palabras sencillas y explicacion
de conceptos con términos coloquiales.

e Cuenta con un avatar (mujer) que va apoyando el desarrollo del contenido,

dando la introduccidn a los temas, dando definiciones y tips.
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e Se utilizan buen material grafico y formato del documento.

En conclusion, es un muy buen manual, pero requiere si o si de una facilitacion, que
es para lo que esta disefiado.

[1.5.2 Manual del Emprendedor de la Universidad de Talca (2016)

El Manual del Emprendedor Modelo (Anexo G) busca proponer definiciones
conceptuales basicas relacionadas con la administracion de empresas, el derecho comercial
y tributario, y la gestion de recursos humanos. Ademas, de proponer instituciones, practicas
y herramientas de diferentes servicios publicos e iniciativas privadas pertenecientes al
ecosistema emprendedor. Todo en, tan solo, 49 péginas.

Si bien este trabajo no ahonda en “Costos” y “Registros Contables”, que segtn la
visién de la autora es la piedra angular de todo negocio, destinando sélo 3 paginas a estas
tematicas. En primer lugar, se define los conceptos de costos y precio, y, luego, se muestran
una tabla de flujo de caja y estado de resultado, sin ejemplificar célculo alguno o de como
llenar las tablas.

En resumen, la gran virtud de este manual es que logra resumir y definir en sélo 48
paginas conceptos, bastante complejos y técnicos, usando un lenguaje sencillo sin dejar la
formalidad. Sin embargo, asume que el lector tiene o esta familiarizado con conocimientos
técnicos relacionados con la gestion de negocios.

[1.5.3 Guia del emprendedor del Centro de Emprendimiento (CIEM) de

EmprendeLeones (2014)

La Universidad y Centro de formacion Técnica Los Leones cuenta con una iniciativa
institucional Ilamada Centro de Emprendimiento EmprendeLeones, quien en el afio 2014

disefio una la Guia del Emprendedor (Anexo H).
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Esta guia tiene 8 apartados de contenido, parte con una prueba de habilidades
emprendedoras, sigue con tips para escoger una buena idea de negocio, enumera los pasos
para confeccionar un plan de negocio y un modelo de negocio, para luego continuar con datos
de como constituir una empresa y financiarla. Le da término al contenido con tips sobre
disefio grafico y publicidad. Finalmente, se resumen los principales conceptos en el apartado
Ilamado glosario.

Estéticamente, el trabajo es un atractivo, colorido y ludico. Utiliza un lenguaje
bastante sencillo para explicar conceptos complejos.

La gran virtud de este escrito es que logra resumir y definir conceptos claves para la
gestién y administracion de negocio en sélo 52 paginas, de manera sencilla, pero sélo entrega

tips o generalidades, sin profundizar los conceptos.
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CAPITULO I11: METODOLOGIA

La metodologia que utilizara esta autora para abordar el objetivo general del presente
escrito, elaborar una guia sobre conocimientos basico de costos y registros contables,
adaptados a la realidad de microemprendedoras/es para orientar la gestion financiera y
administrativa de sus emprendimientos, contara con una etapa de analisis cuantitativo para
analizar el microemprendimiento chileno en funcion de sus practicas empresariales y con una
etapa exploratoria para encaminar el disefio de la mencionada guia.

111.1 ANALISIS CUANTITATIVO

Para estudiar, especificamente, el perfil de la poblacion objetivo sera utilizada la base
de datos muestral de la EME 5 publicada por el Ministerio de Economia, Fomento y Turismo
(2018), la cual fue elaborada por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE) y se realizé entre
la segunda semana de mayo y hasta la primera de agosto 2017, encuestandose a 7.492
personas. El error muestral es 1,17% (Anexo O).

Para llevar a cabo el andlisis, se utilizaran las variables que nos permitan analizar las
siguientes tematicas:

a. Perfil sociodemografico del microemprendedor/a.

Serén utilizadas las siguientes variables: edad (variable numérica), edad por tramo,
sexo, nivel educacional, region de residencia y motivacion para emprender.

b. Perfil del microemprendimiento

Serén utilizadas las siguientes variables: actividad econdmica, tramos de ganancia,
lugar de trabajo, antigliedad por tramo, cantidad de trabajadores, financiamiento inicial y uso
de Internet.

c. Préactica empresarial relacionada con la capacitacion y la interaccién con el

ecosistema emprendedor
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Seran utilizadas las siguientes variables: capacitacion dentro de los Gltimos 5 afios,
area mas importante en la que se ha capacitado, beneficios de capacitarse y recibe apoyo de
organismos gubernamentales o privados del ecosistema emprendedor.

d. Préactica empresarial relacionada con legalidad y formalidad del negocio

Seran utilizadas las siguientes variables: registro y tipo de registro ante el Sll, razon
por la que no ha iniciado actividades, patente municipal y principal razoén para no tener.
Obtencion de permiso sanitaria, se acoge a régimen MIPYME y/o microempresa familiar.

e. Préactica empresarial relacionada con la contabilidad y las finanzas del negocio

Seran utilizadas las siguientes variables: contabilidad de la Unidad Econdmica,
realiza declaracion de VA y/o renta, se asigna un sueldo por el trabajo realizado, separacion
de gastos, solicitud y obtencién de crédito y fuente de financiamiento de los gastos regulares
del negocio.

f. Préctica empresarial relacionada con la administracion y gestion del negocio

Seran utilizadas las siguientes variables: proveedor que le venda el 50% o mas de las
mercaderias 0 materias primas, cliente que le compre el 50% o més de los productos o
servicios que ofrece, aspectos que considera que limitan el crecimiento de su negocio.

Para el procesamiento de los datos, sera utilizado el programa SPSS vy las
herramientas estadisticas “tablas de frecuencia”. Ademas, el estadistico “chi-cuadrado” para
estudiar las correlaciones entre las variables estudiadas.

111.2 INVESTIGACION EXPLORATORIA

Para apoyar la seleccion de contenidos, tematicas, metodologia y recursos
pedagdgicos a utilizar en la creacién de la guia se realizara una investigacion exploratoria
aplicada a dos grupos objetivos; expertas/os en capacitacion y formaciéon de

emprendedoras/es y a emprendedoras/es que en algin momento fueron altamente informales
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0 carecian de practicas empresariales basicas desarrolladas en esta tematica, pero gracias a
su crecimiento y/o experiencia en capacitaciones, han disminuido su nivel de informalidad o
mejoraron el desarrollo de dichas practicas empresariales.

Segun la experiencia de la autora, no es recomendable consultar, directamente, a
emprendedores poco desarrollados en practicas empresariales sobre la temaética, debido a que
la mayoria no es consciente de lo que le falta o necesita para manejar su emprendimiento y
hacerlo crecer, lo que sesgaria el estudio. Es por ello, que esta etapa de la investigacién se
focalizara en personas que vivieron su proceso de crecimiento y formalizacion, o lo estan
viviendo, y a personas que se interrelacionan en instancias de capacitacion o formacion, pues
ellos identifican mucho mejor las carencias, dada su experiencia como agente de apoyo en el
ecosistema emprendedor.

Los objetivos de esta etapa son los siguientes:

a. Reconocer la importancia y aporte de los registros contables y costos en los

microemprendimientos.

b. ldentificar las principales tematicas sobre registros constables y costos en la

formacion de microemprendedores.

c. Distinguir las caracteristicas que debe tener la guia para que este sea Util y

atractivo para los microemprendedores objetivo.

En primera instancia, se llevara a cabo una entrevista semi estructurada online (Anexo
I) a personas expertas en capacitacion y formacién de emprendedores, cuyo objetivo sera
rescatar su percepcion sobre las razones de los altos indices de informalidad del
microemprendimiento chileno, aporte de los costos y los registros contables para el
emprendimiento, caracteristicas y tematicas que tendria un manual o guia. Para ello, se

estructura la herramienta con preguntas abiertas.
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Como segunda instancia, se aplicard un cuestionario online (Anexo J) a
emprendedores y emprendedoras que vivieron su proceso de crecimiento y/o formalizacion,
o0 lo estan viviendo, cuyo objetivo es validar las caracteristicas y tematicas que tendria un
manual 0 guia sobre costos entregadas por experta/os, conocer las razones por las que se
formalizaron o aun no se han formalizado y la percepcion sobre los aportes que entrega saber
los costos de un producto/servicio y registros contable. Para ello, se confecciona la
herramienta combinando preguntas abiertas, con opcion multiple y escala Likert.

Con la finalidad de facilitar el andlisis y tabulacion de las respuestas, ambas
herramientas seran creadas en la plataforma online www.onlineencuesta.com, la cual entrega

los resultados tabulados en una planilla Excel.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

A continuacion, se presentan los resultados del andlisis cuantitativo y exploratorio
realizado con el objetivo de analizar y caracterizar el microemprendimiento chileno,
identificar los conceptos basicos que deben dominar emprendedores relacionados con los
costos y registros contables, y crear y disefiar una guia sobre costos y registros contables
adaptado para microemprendedores.

IV.1LAS PRACTICAS EMPRESARIALES DE LOS
MICROEMPRENDEDORES CHILENOS

Como primer analisis, se utiliz6 la base de datos recabados por el INE en la Quinta
Encuesta de Microemprendimiento (2017) para estudiar algunas practicas empresariales
relacionadas a la administracién contable-financiera, junto con las practicas relacionadas con
la legalidad del negocio, la capacitacion, la relacion con el ecosistema emprendedor y la
gestién del negocio.

A continuacion, se presentan los resultados (Anexo K) de las practicas empresariales
definidas en la seccion I11.1 del presente escrito:

IV.1.1 Practicas empresariales relacionada con la contabilidad y finanzas del negocio

Las principales tendencias en esta practica empresarial son:

e EI 51,9% de los microemprendedores consultados no llevan ningdn tipo de
contabilidad.
e Del total de personas encuestadas que llevan registros contables, ya sean

personales o formales, el 68,8% puede separas los gastos del negocio de los gastos personales

gracias a estos.
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e EI90,3% de los consultados no se asignan un sueldo por el trabajo realizado
en su negocio.

e EI 73,8% de los encuestados financia sus gastos regulares con los ingresos del
negocio.

e Solo un 24,3% de los microemprendedores consultados ha solicitado un
crédito para fines de su negocio. De estos, el 83,3% obtuvo el crédito, pero a titulo personal.

IV.1.2 Practicas empresariales relacionada con legalidad del negocio
Las principales tendencias en esta practica empresarial son:

e EI55,1% de los encuestados opera sin haber iniciado actividades en el servicio
de impuestos internos. Las principales razones para no realizar el trdmite son no considerarlo
esencial o creer que su empresa es demasiado pequefia.

e El 63,2% de los negocios estudiados estan formalizados como empresa
constituida como persona natural.

e EI 80,1% de los negocios estudiados que estan formalizados ha realizado su
declaracion mensual de IVA 'y el 89,8% ha realizado su declaracion anual de Renta.

e El 41% de los negocios estudiados que estan formalizados cuentan con
permiso sanitario para operar.

e EI 31,6% de los negocios estudiados posee patente o permiso municipal pata
operar. La principal razon por la que no realizan el tramite es que no lo consideran esencial.

IV.1.3 Practicas empresariales relacionada con la administracion y gestion del
negocio

Las principales tendencias en esta practica empresarial son:
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e Solo un 13,5% de los negocios estudiados tienen algun cliente que le compra
el 50% o maés de sus productos.

e Soloun 18,7% de los negocios estudiados tienen alguien que le provea el 50%
0 més de sus mercaderias o materiales.

e EI 55,4% de los microemprendedores encuestados cree que el aspecto méas
importante que le impide crecer a su negocio es la falta de clientes (27,8%) o la falta de
financiamiento (27,8%).

IV.1.4 Practicas empresariales relacionada con la capacitacion y la interaccion con el
ecosistema emprendedor
Las principales tendencias en esta practica empresarial son:

e EI 78,9% de los encuestados no se ha capacitado en los Gltimos 5 afios.

e Del total de personas que se ha capacitado, un 40,1% lo hizo en
especializacién de su rubro para mejorar la calidad de los productos o servicios que ofrece,
mientras que un 17,4% los hizo en gestion y administracion, y ventas, marketing,
comercializacion o atencién de publico. Los principales beneficios percibidos fueron:
mejoramiento de la calidad de los productos o servicios, mejoramiento de la productividad y
aumento en ventas.

e Las instituciones de apoyo para el emprendimiento a las que méas han recurrido
los microemprendedores chilenos son FOSIS, INDAP, Instituciones sin fines de lucro,
SERCOTEC y SENCE.

IV.1.5 Segmentacion segun practicas empresariales
Gracias al analisis sobre practicas empresariales en el microemprendimiento chileno

detallado en el apartado anterior y tomando como referencia lo realizado por la Unidad de
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Estudios CORFO en el estudio “Emprendimiento en Chile: Hacia un Modelo de
Segmentacion” (2014), abordado en el punto 11.4.3 del presente escrito, junto con los niveles
de informalidad descritos por Ministerio de Economia, Fomento y Turismo e Instituto
Nacional de Estadisticas en ¢l informe “Informalidad en el Microemprendimiento en Chile
resultados de la 5ta Encuesta de Microemprendimiento” (2018), abordado en el punto
11.4.4.4.1, esta autora define las siguientes variables como factores de segmentacion para
escoger el publico objetivo de la guia:
Practicas empresariables contables — financieras basicas
Como primera variable de segmentacidn, esta autora nota que hay una brecha notoria
en las practicas relacionadas a la contabilidad y finanzas del negocio. Es por esto que, define
las siguientes 3 practicas empresariales basicas? en esta tematica.
e Tipo de registro contable o contabilidad
e Separacion de gastos del negocio de los gastos personales
e Asignarse un sueldo por el trabajo realizado
El objetivo de escoger estas 3 practicas empresariales responde al orden financiero y
la separacién de las finanzas del microemprendimiento de las finanzas personales.
Tomando como referencia el modelo de segmentacion planteado por la Unidad de
Estudios CORFO en el estudio “Emprendimiento en Chile: Hacia un Modelo de
Segmentacién” (2014), esta autora plantea una clasificacion de las practicas empresariales
de este punto como lo muestra la llustracion 6, resultando 16 combinaciones diferentes
clasificadas en 5 categorias segun su nivel de desarrollo (desde nada desarrollada hasta muy

desarrollada).

2 Una préctica basica sera considerada como el desde para desarrollar, de manera profesional, alguna practica
empresarial
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lustracion 6: Matriz de criterios de segmentacion para practicas empresariales basicas contables - financieras

Sin registros contables Nada
desarrolladas
Contabilidad parcial con Medianamente |l Medianamente Bastante
registros personales desarrolladas desarrolladas desarrolladas
Medianamente lil Medianamente Bastante
desarrolladas desarrolladas desarrolladas
Con contabilidad completa Bastante Bastante Muy
formal desarrolladas desarrolladas desarrolladas

Con contabilidad
simplificada o contabilidad
completa con registros
personales

L Sin asignacion de Con asignacion de Con asignacion de
Sin asignacion de 3
— sueldo por el trabajo sueldo por el trabajo sueldo por el trabajo
sueldo por el trabajo X " .
o realizado, pero con realizado, pero sin realizado y con
realizado ni separacion - ) .
X separacion de gastos separacion de gastos separacion de gastos del
de gastos del negocio . . .
del negocio con los del negocio con los negocio con los
con los personales
personales personales personales

Elaboracion propia

Esta segmentacion agrupa la muestra en un 48,9% como nada desarrolladas, un 17,1%
como poco desarrolladas, un 11,4% como medianamente desarrolladas, un 18,9% como

bastante desarrollas y un 3,7% como muy desarrolladas.

Précticas legales y de formalizacion
Como segunda variable de segmentacion, esta autora nota que hay una brecha notoria
en las practicas relacionadas a la legalidad y formalizacién del negocio. Es por esto que,
define las siguientes 3 practicas empresariales basicas® en esta tematica.
e Inicio de actividades ante el SlI
e Obtencidn de patente o permiso municipal
e Cuenta con registros contables o comtabilidad
El objetivo de escoger estas 3 practicas empresariales responde a profesionalizar la
unidad econémica o que, a priori, tendria una correlacion positiva con la practica desarrollada

en el apartado anterior.

3 Una préctica basica sera considerada como la base para desarrollar, de manera profesional, alguna practica
empresarial.
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Al igual que antes, se toma como referencia el modelo de segmentacion de CORFO
(2014), y esta autora plantea una clasificacion de las practicas empresariales de este punto
como lo muestra la llustracion 7, resultando 8 combinaciones diferentes clasificadas en 5

categorias segun su nivel de formalidad (desde informalidad alta hasta formalidad completa).

llustracion 7: Matriz de criterios de segmentacion para practicas empresariales basicas legales y de formalizacion

GUEtTIOE T Informalidad Informalidad [nforn
actividades en SII | alta mediz

Informalidad
baja

me

[T Formalidad Formalidad Formalidad Formalidad

actividades en STT incompleta incompleta

incompleta completa

| Sin registros contables ni Sin registros contables, Con registros contables, Con registros contables y
patente o permiso Pero con patente o pero sin patente o permiso con patente o permiso
‘municipal permiso municipal ‘municipal ‘municipal

Elaboracion propia
Esta segmentacién agrupa la muestra en un 41,5% como informalidad alta, un 12,4%
como informalidad media, un 1,2% como informalidad baja, un 22,9% como formalidad
incompleta y un 22,1% como formalidad completa.
Poblacion objetivo
Como ultimo paso, esta autora propone volver a segmentar, pero usando como
criterios las 2 précticas antes desarrolladas. De este modo, la muestra seré agrupada en 25

combinaciones, tal como lo muestra la llustracion 8.

llustracioén 8: llustracion 7: Matriz de criterios de segmentacion

115
1
N o

Informa_lidad 310 181 345 50 0
media

Poco
desarrolladas

Elaboracion propia
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Como resultado de este cruce, se puede concluir lo siguiente:

e La mayoria (39,4%) de los microemprendedores estudiado tiene nada
desarrolladas practicas empresariales béasicas contable — financieras y son altamente
informales. Es por esto que esta sera la poblacion objetivo escogida para focalizar el disefio
y creacion de la guia.

e Un micriemprendimiento formalizado no es sinénimo automatico de buena
gestion financiera, pues solo un 2,47% de la muestra fue segmentada como
microemprendimientos formalizados que tienen desarrolladas préacticas empresariales
basicas contables - financieras, siendo que el 44,9% est& formalizado.

IV.2 PERFIL DE MICROEMPRENDEDOR Y MICROEMPRENDIMIENTO
SELECCIONADO

IV.2.1 Perfil sociodemogréfico del microemprendedor/a

Geograficamente, la regidén que cuenta con mas consultados que pertenecen a la
poblacion objetivo es la Region Metropolitana con un 18,1%, seguida por 12,6% de la Region
del Bio Bio, 11,2% de la Region de Los Lagos y 10,7% de la Region de Coquimbo.

En términos generales, la media de edad de la muestra es 51,4 afios, una mediana de
53 afos y una moda de 57 afios. Respecto a los encuestados, el 49,8% tiene entre 45 y 64
afios, mientras que el 19% tiene mas de 64 afios y el 31,2% tiene entre 15 y 44 afios.
Asimismo, el 61% de los consultados es hombre y un 39% es mujer.

En relacion con el nivel educacional, solo el 9,5% de los consultados ha tenido
estudios superiores. Ademas, el 39,4% solo termino la educacion media y el 51,1% s6lo
termind la béasica o no tuvo educacion formal.

Por dltimo, el 48,3% de los encuestados decidid6 emprender motivados por una

oportunidad, mientras que un 35,1% lo hizo por necesidad y un 15,4% por tradicion familiar.
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IV.2.2 Perfil del microemprendimiento informal sin registros contables

En relacion con la fuerza laboral, el 83,4% de la poblacién objetivo consultada emplea
a 5 0 mas personas, mientras que un 13,5% emplea a 1 persona.

Segun lo declarado por éstas en el 2017, un 27,4% se desempefia en el sector primario,
un 20% en el comercio, un 17,1% en la industria manufacturera, un 16,7% en construccion,
un 13,3% en servicios.

Por otro lado, el 73,1% expres6 que no ganaba mas que un sueldo minimo, $257.500
en el 2017, mientras que un 11,7% obtuvo ganancias entre $257.501, $375.000 y un 13,4%
entre $375.001 y $900.000.

Respecto al lugar de trabajo, la mayoria trabaja en su casa (26,4%), a domicilio
(23,4%), en un predio agricola (21%) o en la via publica (16,1%).

Segun el ciclo de vida, el 46% de los encuestados tiene una antigliedad de mas de 10
afios en su rubro, mientras que el 16% no tiene mas de 2 afios. Ademas, el 62,5% se ha
financiado, tanto al inicio como en el camino, sélo con recursos propios y un 11% Unicamente
con préstamo o crédito.

IV.2.3 Practicas empresariales relacionada con la capacitacion y la interaccién con el

ecosistema emprendedor

Segun los encuestados que cumplen con el perfil objetivo, solo el 14,8% se han
capacitado en los Gltimos 5 afios, siendo la especializacion en el area que trabaja (55,1%),
ventas, marketing, comercializacién, atencién a publico, gestién o administracion (22,2%)
son las areas de preferencia. Por su parte, el 85% que no se ha capacitado en los Gltimos 5
afios expreso no hacerlo por no saber dénde acudir (36,8%), porque no le interesa (17,9%) y

porgue considera que no hay un curso adecuado a sus necesidades (14%).
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Respecto al rol que han tomado en este ambito ciertas entidades publicas, como
FOSIS, SERCOTEC, CORFO, INDAP, PRODEMU, SENCE y las ONG, es interesante
destacar que las entidades que mas han prestado a apoyo a la poblacion objetivo es FOSIS
(apoyo al 24,9%), INDAP (apoyo al 21,2%), SERCOTEC (apoy¢ al 8,8%) y SENCE (apoy6
al 8,6%).

IV.3ENTREVISTA A EXPERTOS/AS SOBRE COSTOS, REGISTROS

CONTABLES Y EL MICROEMPRENDIMIENTO

En esta primera etapa de investigacion exploratoria, se entrevisto a 6 personas,
consideradas expertas por la autora, debido a su vasta experiencia en el ecosistema
emprendedor, en tematicas de herramientas de gestién y administracion de negocios.

Del total de consultadas, cuatro son de profesion Ingenieras Comercial, una es de
profesién Abogada y una es de profesion Contadora Auditora. Ademas, todas tienen relacion
con el mundo del emprendimiento, pues cuatro son o fueron emprendedoras, todas han o
estan asesorando emprendedoras o emprendedores, y tres llevan 10 o mas afios ligadas al
ecosistema emprendedor, mientras que una lleva 6 afios y dos poco mas de 2 afios.

A continuacion, se presenta el analisis a las entrevistas realizadas a expertas en
emprendimiento (Anexo L):

IV.3.1 Percepcion sobre los factores asociados a los altos indices de informalidad del

microemprendimiento chileno.

Antes de conversar sobre el tema de fondo, costos y registros contables para
emprendedores informales, se les pidio a las expertas entregar su propio prondstico respecto
a los altos indices de informalidad del microemprendimiento chileno. La idea més repetida

fue que la informalidad esté estrechamente relacionada con los niveles de ventas que alcanzan
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los emprendimientos, pues plantean que, si no son “buenos”, no es “rentable” 0

“conveniente” formalizarse.

/lustracion 9: Percepcion de expertas sobre los factores asociados a los altos indices de informalidad del
microemprendimiento chileno

ributaria

costos asociados

g . s trabas para formalizarse
n oA : niveles de ventas

" A a burocracia
ENES b 3 § ' !

poca educacion laboral todo desincentiva

Elaboracion propia

También, se repitié bastante la critica a la informacién que hay respecto a la
formalizacion de los negocios, partiendo por las brechas educacionales para entender la
informacidn que esta publicada, pues la informacion existe, pero no esta en un lenguaje que
todas las personas puedan leer sin “marearse”. Esto tiene mucha repercusion en que se
entienda que la formalizacion esté asociada a “costos”, “trabas” y “que no hay incentivos”.

IV.3.2 Importancia y aporte de los registros contables y los costos en los

microemprendimientos.

Desde el punto de vista de las expertas consultadas, todas concordaron que la
importancia de conocer los costos y tener registros contables permite saber el margen de
ganancia, dato duro que sirve para saber si el negocio es rentable y apoyar las decisiones que
debe tomar el/la emprendedor/a.

lHustracion 10: Percepcion de expertas sobre la utilidad de los costos y registros contables para el microemprendimiento
chileno

cudnto me cuesta .
doénde estoy parada

apoyar las decisiones

%‘6 i "_r\s _margen de ganancia
NN ' h

cudnto gasto

Elaboracion propia
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Al hablar, especificamente, de los registros contables, las expertas comentan que
permiten al emprendedor “tomar una foto real del negocio”, “una radiografia del negocio” y
“saber donde esta parado”. Ademas, de varias formas, comentan que son “la piedra angular”,
“lo basico” y “un factor de éxito” del negocio, y que permiten mantener las finanzas
ordenadas, por ende, el negocio.

Respecto a los costos, varias de las expertas concuerdan que sirven para saber cuanto
le cuesta ofrecer un producto/servicio al emprendedor y, ademas, definir los precios y el
margen de ganancia.

IV.3.3 Principales tematicas sobre costos que deben saber los microemprendedores.

Para las expertas, las principales 3 tematicas que debiese tener cualquier escrito sobre
costos para microemprendedores informales son célculo e interpretacién del margen de
ganancia, calculo y valoracién de la mano de obra y explicacion de lo que son los costos fijos

y variables. En menor medida, fueron mencionadas teméticas como fijacion de precio, costeo

de productos/servicios y definicion y clasificacion de costos.

lustracion 11: Percepcidn de expertas sobre las tematicas mas importantes en materia de registros contables y costos

glosario

materias primas

eaodes costeo  ventas .
H costo fijo - variable

%“i "ﬂg margen de ganancia
(B ! \\ﬁ impuestos nano de flujo de caja
LN

costo fijo - varibale

separacion de cojas tips de excel
registro de gastos

reflexion forn

precio

importancia de los c
como registrar el sueldo del emprendedor to

estado de resultados
estrategia de precio

valorizacién del

Elaboracién propia
Por ultimo, llama la atencion de la autora, un concepto que solo una experta nombro,

la separacion de caja. Resulta bastante interesante dicha tematica, pensando que, por lo
general, una persona que vive del emprendimiento mezcla finanzas personales con las

finanzas del negocio.
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IV.3.4 Caracteristicas que debe tener la guia para que este sea Util y atractivo para los

microemprendedores objetivo.

Para las expertas, la mejor forma metodoldgica de ensefiar conceptos relacionados
con costos y registros contables a personas adultas es mediante ejemplos. Otras
caracteristicas que se repitieron bastante en las entrevistas fueron:

e Debe esté escrito con un vocabulario sencillo, cercano, claro y basico.

o Debe ser simple, nada técnico. Si tiene tecnicismos, debe contar con glosario.

e Esrecomendable que invite al lector/a a reflexionar.

¢ Idealmente, que tenga gréaficas atractivas y maximo 3 colores.

e Usar tablas, simil a Excel.

lustracion 12: Percepcién de expertas sobre las caracteristicas que debe tener una guia para Microemprendedores
informales

grafica atractiva simple o ol emprend
glosario
facil de llevar

?‘.i " f\g umsmmires CON eJemp|OS
S.L0L

reflexiéon ‘

Elaboracion propia
Como parte final de este andlisis, a la autora le parece interesante un concepto que
solo una experta nombro, el “idioma emprendedor”, pues resume la problematica que, para
la autora, tiene a la informacion y literatura que esta dirigida a emprendedores. Informacion
hay, lo que no esta es el “idioma emprendedor”, ese lenguaje comun que permita a cualquier
persona que dirige su negocio a entender cualquier libro, revista, manual o guia que se le

presente.
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IV.4 CUESTIONARIO A EMPRENDEDORAS Y EMPRENDEDORES
SOBRE COSTOS, REGISTROS CONTABLES Y EL
MICROEMPRENDIMIENTO

En esta segunda etapa de investigacion exploratoria, se le realiz6 el cuestionario a 6
emprendedoras y emprendedores (Anexo M), quienes, segun el criterio de la autora, cuentan
con el perfil objetivo del cuestionario; 3 ya se han formalizado y que 3 cumplen las
caracteristicas para formalizarse detalladas por las expertas, pero no lo han hecho. Ademas,
todos cuentan con algln registro contable.

Las y los emprendedores consultados, ademas, tienen las siguientes caracteristicas:

o Tiempo que llevan emprendiendo: De las y los 6 consultados, 2 se han
insertado en el mundo del emprendimiento hace sélo 1 afio, 2 hace 5 afios y 2 hace més de 7
afnos.

o Rubro: Todas las personas que fueron consultadas trabajan en areas diferentes,
tales como elaboracion de alfajores, manufactura textil hogar, manufactura textil vestuario,
carpinteria, compra y venta de joyas y servicios de consultoria y educacion.

o Niveles de ventas: De las y los consultados, 2 venden igual o menos de
$300.000 mensuales, 1 vende $400.000 mensuales, 2 venden entre $500.000 y $800.000
mensuales y solo 1 vende $3.000.000.

o Capacitacién en los ultimos 5 afios: De las y los 6 consultados, s6lo una
persona no se ha capacitado en herramientas de gestion y administracion de negocio dentro
de los ultimos 5 afios. Ademas, se les hizo una pequefia prueba sobre identificar los elementos
del costo y todos los consultados que se capacitaron supieron reconocer los costos de materias

primas, mano de obra y otros costos de produccion.
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o Formalidad: Como se mencioné antes, la mitad (3) de las y los consultados
estan formalizados. Para quienes se formalizaron, sus niveles de ventas, oportunidades de
crecimiento y el valor legal son los principales motivos que las llevo a legalizar su negocio.
Por el otro lado, quienes no se han formalizado, sélo una persona muestra interés de hacerlo,
pero como consecuencia de los beneficios que entregan los fondos concursables de
SERCOTEC, mientras que las otras dos personas dicen no querer pagar impuestos y no estar
interesada.

Para ahondar un poco mas allg, y considerando las opiniones de las expertas, se
analizd la relacién de la formalidad con el tiempo que lleva emprendiendo y los niveles de
ventas. Respecto al primero, las personas consultadas que se han formalizado tienen igual o
mas de 5 afios de experiencia en el mundo del emprendimiento, mientras que, quienes no se
han formalizado, dos llevan un afio de experiencia y una lleva 5 afios.

En relacion con los niveles de ventas, las 3 personas que estan formalizadas venden,
normalmente, en un mes $300.000, $550.000 y $700.000, dedicdndose a la manufactura textil
de vestuario, servicios de consultoria y educacion y elaboracién de alimentos. Por el otro
lado, quienes no se han formalizado, comentan que sus ventas mensuales son $300.000,
$400.000 y $3.000.000, y se dedican a la carpinteria, manufactura textil hogar y compra y
venta de joyas de plata

IV.4.1 Importancia y aporte de los registros contables y costos en los

microemprendimientos.

Como se ha mencionado antes, las y los emprendedores consultados cuentan con
algun tipo de registros contables, ya sea un cuaderno, un Excel o libros contables. Al
momento de responder sobre la utilidad de calcular los costos y tener un registro de gastos y

ventas, todos hicieron alusion a que les servia para calcular el margen de ganancia de sus

107



productos y/o servicios y el margen de ganancia general del negocio, lo que les permite tomar
mejores decisiones. Especificamente, las y los consultados comentan que los registros de

gasto y ventas para sus negocios les aporta al control y orden de los mismo.

lustracion 13: Percepcion de emprendedores sobre la utilidad de los registros de gastos y ventas para el
microemprendimiento chileno

fijar precios

donde poner énfasis

Fe: & © saberel margen
! £ ingreso por producto
" " orden ﬁncmc;:ro p tomo de deC|S|OneS

control
Elaboracion propia

Con relacion al célculo de costos, las y los consultados comentan que realizar dichos
calculos le aportan a la colocacién de pecios, analizar si sus productos son rentables, definir

una estructura de gastos y pagarse un sueldo.

lHustracion 14: Percepcion de emprendedores sobre la utilidad de calcular los costos de un producto o servicio
para el microemprendimiento chileno

COIOcor preCIOS pagarme un sueldo

%‘«"’ mg margen de ganancia

SN

Elaboracion propia
IV.4.2 Interes respecto de una guia sobre costos para microemprendedores
Otro &mbito que se consulto a las emprendedoras y emprendedores participantes de
la presente etapa su disposicion e interés de leer una guia de conceptos basicos sobre costos
y registros contables. De las y los consultados, 4 les gustaria mucho que existiera una guia
sobre la tematica costos y registros contables, y es muy probable que la leyeran si tiene menos

de 50 péaginas.
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IV.4.3 Principales tematicas sobre costos que deben saber los microemprendedores.

Desde el punto de vista de las y los emprendedores consultados, el registro de gastos
y el calculo de costos de un producto o servicio son las dos tematicas mas relevantes para un
guia como la que se propone en el presente escrito. Le siguen en preferencias, el concepto

punto de equilibrio, margen de ganancia, flujo de caja y calculo de mano de obra.

Gréfico 49: Percepcion de emprendedores sobre las tematicas que debe contener la guia

Registro de gastos

Calculo de costos de un producto/servicio

Punto de equilibrio

Margen de ganancia

Flujo de caja

Célculo de Mano de obra

Registro de ventas

Fijacidn de precio

Definiciones y clasificaciones de los distintos costos

Registro de inventario

Estado de resultado
Costos fijos

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracién propia

IV.4.4 Caracteristicas que debe tener la guia para que este sea Util y atractivo para los

microemprendedores objetivo.

A raiz de la opinién de los expertos, se le consult6 a las y los emprendedores las
caracteristicas de la guia que mas se nombraron en dicha etapa de consulta, ocupando una
escala de 1 a 5, donde 1 es nada importante y 5 muy importante Entre las mas valoradas se
encuentran:

En primer lugar, con 4,83 puntos, las y los emprendedores valoran que la guia tenga
ejemplos. Luego, le siguen, con 4,5 puntos, que la guia tenga un vocabulario simple, que

invite a la reflexion y tenga gréficas atractivas y tablas.
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Grafico 50: Percepcion de emprendedores sobre las caracteristicas de disefio y metodologia que debe tener la guia

Qe lengy ejemplos

L] =
.. Qug lengy un vocabularie
(ue sca colorida .
seneillo
-}
e tenga un vocabulario .
2 emroane y - Chue sea simple
1 ®
Qe lenga deliniviones e @ | Que tenga grilicas
corla lractivas
o o
(e tenga casos de andlisis Che tenga un glosario
' o
Que tenga tablas Que me haga reflexionar

Elaboracién propia
Por otro lado, las y los emprendedores se mostraron completamente

que el manual sea colorido.
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IV.5 DISENO METODOLOGICO Y TEMATICO DE LA GUIA SOBRE
COSTOS Y REGISTROS CONTABLES PARA MICROEMPRENDEDORES
Dado todos los antecedentes y estudios realizados en el presente escrito, esta autora
define los siguientes lineamientos para la guia sobre costos y registros contables para
microemprendedores:
IV.5.1 Lectores objetivo
Microemprendedoras y microemprendedores que no tienen desarrolladas practicas
empresariales basicas relacionadas con la contabilidad y las finanzas de sus negocios, y son
altamente informales.
Este segmento de microemprendedor/a se caracteriza por lo siguiente:
¢ No llevan registros contables de ningun tipo.
¢ No se asignan un sueldo por el trabajo realizado.
¢ No hacen separacion de gastos para diferenciar las finanzas del negocio de las
finanzas personales.
e Son informales, es decir, no han iniciado actividades ante el SlI.
e No cuentan con patente ni permiso municipal
¢ No se han capacitado en los ultimos 5 afios
e Se desempefian en el rubro la manufactura y los servicios.
e Sin acceso a la educacién superior

e Las ganancias del negocio son menores a un sueldo minimo
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IV.5.2 Caracteristicas generales
La guia sobre costos y registros contables para microemprendedores se caracterizara
por:
e No tener méas de 50 paginas de contenido.
e Tener un lenguaje sencillo, coloquial y cercano.
e Tener, al menos, 1 ejemplo sencillo por tematica, aplicado en algun rubro de
la manufactura o de servicios.
e Sera horizontal, para facilitar el uso de tablas.
e Redaccion con espacios para consejos o reflexion y el aprender haciendo.
IV.5.3 Contenidos
Dado que, en la presente investigacion, no se encontrd evidencia de literatura
especifica y accesible para microemprendedores sobre las tematicas costos, contabilidad y
finanzas, la autora propone comenzar con una guia basica sobre costos e introducir el
concepto de registro contables cercanos a la contabilidad simplificada que contempla el
régimen MIPYME.
En base a lo anterior, la guia sobre costos y registros contables para

microemprendedores tendra los siguientes topicos:
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Tabla 4: Principales tematicas de la guia

Costos y gastos del negocio Costos del producto o servicio

Objetivo

Definir los conceptos “costos” y
“gastos” para efectos financieros
de un negocio. Ademas, definir
los conceptos costos/gasto “fijo” o
“variable”.

Objetivo
Identificar y clasificar,
debidamente, todos los

elementos del costo. También,
poner a disposicién las diferen-
tes metodologias de calculo de
cada elemento del costo y sus
subcategorias.

Objetivo

Demostrar la importancia de
considerar el costo de produccion
de un producto/servicio al
momento de fijar un precio. Al
mismo tiempo, considerar las
variables de mercado.

Margen de ganancia Registros contables Glosario y datos Utiles

Objetivo

Calcular, debidamente, el margen
de ganancia unitario de wun
producto o servicio y el margen de
ganancia del negocio. Ademas,
calcular el margen porcentual.
Para este apartado, se utilizara el
estado de resultado directo, puesto
que éste entrega informacion mas
real del negocio.

Objetivo

Confeccionar registro de gastos y
ventas, similares a los requeridos
en la contabilidad formal bajo el
régimen MIPYME vy, a la vez,
una herramienta  Gtil para
calculos de costos.

Elaboracion propia
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Objetivo

Definir, con palabras sencillas, los
concetos mas relevantes y técnicos
que contempla la guia, para
simplificar la comprensién del
escrito. Ademas, de incorporar tip
técnicos que  faciliten la
comprension y aplicacion de los
contenidos, tales como el célculo
bésico de una depreciacion,
equivalencia de unidades, la regla
de tres simples y punto de
equilibrio.



IV.6 GUIA DE LA MICROEMPRENDEDORA Y EL

MICROEMPRENDEDOR: CONCEPTOS BASICOS SOBRE COSTOS Y

REGISTROS CONTABLES.

Como resultado de toda la investigacion realizada en el presente escrito y las
definiciones mencionadas en los puntos 1V.1, 1V.2, IV.3, IV.4 y IV.5, esta autora presenta la
obra “Guia de la microemprendedora y el microemprendedor: Conceptos basicos sobre

costos y registros contables”, la cual consta de los siguientes capitulos:

EL COSTO DE OFRECER UN PRODUCTO O

’.* SERVICIO

EL COSTO DE OFRECER V e - -
UN PRODUCTO 0 = Objetivo: Identificar, clasificar y calcular los elementos

SERVICIO J

|

del costo de un producto o servicio

e Diferenciando el costo del gasto

e Los elementos del costo

e Ficha para calcular el costo unitario de un
producto o servicio
¢COMO DEFINIR UN PRECIO?

Objetivo: Identificar y analizar las variables del

;COMO DEFINIR o _
UN PRECIO? mercado para la decision de precio.

e Influencia de los costos
e Influencia del cliente

¢ Influencia de la competencia
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iEL REGISTRO ES VITAL!
Objetivo: Entregar herramientas para la creacion e
iEL REGISTRO

ES VITAL! implementacién de los registros contables del negocio.

e Plan de cuentas

e Registro de ingresos

e Registro de egresos

e Inventario de materias primas en cantidades

ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS
Obijetivo: Identificar y analizar la estructura de costo
del negocio.

e Definicidn costo o gasto fijo y variable

e Estructura de costos y gastos

0
n e Indicador de apalancamiento operativo
Xy

MARGEN DE GANACIA

EL MARGEN DE Objetivo: Entregar herramientas para la toma de

e decisiones y analisis de rentabilidad del negocio.

e Estado de resultados por método directo

e Resultados unitarios por método directo

e Principales indicadores de rentabilidad
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GLOSARIO
ey Objetivo: Resumir los principales conceptos técnicos

que contiene la guia y sus definiciones.

DATOS UTILES
Obijetivo: Incorporar tips técnicos que faciliten la

comprension y aplicacion de los contenidos de la guia.

Regla de 3 simple

Conversién de unidades

Depreciacion

Punto de equilibrio

Ver la guia completa en el Anexo N.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

Dado que Chile es, actualmente, el pais latinoamericano con mas alto indice de
emprendimientos en etapa inicial, con cerca de dos millones de microemprendedores,
quienes aportan con la generacion de mas de tres millones de empleos, parece 16gico que,
cada vez més, aumente el interés por estudiar y aportan en este terreno.

Sin embargo, el emprendimiento, como tal, puede traer consigo buenas y malas
sefiales, puede ser un indicador de progreso o un indicador de pobreza. Por lo tanto, es preciso
identificar la composicion de esta fuerza emprendedora chilena para intensionar de manera
mas eficiente las politicas publicas y el aporte privado en esta temética. Ademas, es
indispensable facilitar la generacion de condiciones necesarias para que el espiritu
emprendedor se desarrolle y manifieste en Chile. Por esto, desde el punto de vista de esta
autora, las acciones no sélo deben venir desde el Estado, sino que de todos los actores del
ecosistema emprendedor.

Para identificar las brechas donde se puede aportar en el ecosistema emprendedor
chileno, en los puntos I1.4, IV.1 y IV.2 se aborda el objetivo especifico “Analizar y
caracterizar el microemprendimiento chileno.” de este escrito. De aqui, nace el gran desafio
gue plantea esta autora; mas que luchar y luchar por formalizar los microemprendimientos,
hay que avanzar en disminuir el enorme grupo que hoy es clasificado como altamente
informal mediante la mejora de practicas empresariales basicas que permitan una mejor
administracion contable — financiera, de modo que la formalizacién sea mas una necesidad
debido al crecimiento del negocio que una obligacion.

Asimismo, en el punto I1.5.1, 11.5.2 y 11.5.3 se aborda el objetivo especifico b,
“Describir las caracteristicas de la literatura existente sobre formacion y/o capacitacion de

emprendedores.”. Como principal hallazgo, esta autora destaca el no encontrar evidencia de
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literatura adecuada y accesible para microemprendedoras/es, cuya caracteristica es no tener
conocimientos tecnicos sobre gestion de negocios, por lo que, con el producto de esta
investigacion, esta autora busca aportar y ampliar a esta problematica para todo perfil de
lector y, de esta forma, democratizar el conocimiento sobre herramientas de gestion y
administracion de negocios.

Por todo lo expuesto, esta autora propone elaborar una guia sobre conocimientos
basico de costos y registros contables adaptados a la realidad del microemprendimiento
chileno, principalmente a los que tiene poco desarrolladas estas practicas empresariales y son
altamente informales, mediante una investigacion cualitativa y cuantitativa, para orientar la
gestién financiera y administrativa de sus emprendimientos, ya que segun el GEM, y los
expertos gque participan en la presente investigacion, la educacion para el emprendimiento es
uno de los factores donde, como pais, se esta al debe desde que se iniciaron las mediciones.

Como propuesta, se plantea ampliar la literatura actual sobre gestion y administracion
de negocios mediante la creacion de la primera, ojald de muchas més, “Guia de la
microemprendedora y el microemprendedor: Conceptos basicos sobre costos y registros
contables”, cuya principal cualidad es entregar contenido de valor a las y los
microemprendedores chilenos, mediante un lenguaje sencillo y entendible para toda persona
que lo lea. Para alcanzarlo, se abordo el objetivo especifico “Identificar los conceptos basicos
gue deben dominar emprendedores relacionados con los costos y registros contables.” en los
puntos IV.3, IV.4 y IV.4, y el objetivo especifico “Crear y disefiar una guia sobre costos y

registros contables adaptado para microemprendedores.” en el punto V.5 de este escrito.
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Como resultado, la “Guia de la

microemprendedora 'y el  microemprendedor:

Conceptos basicos sobre
costos y registros contables

Conceptos basicos de costos y registros contables”

NICOLE HENRIQUEZ VIDELA

busca orientar a emprendedoras y emprendedores en
la gestionar administrativa y financiera de sus negocios. La idea de crear una guia para la
microemprendedora y el microemprendedor nace de la inquietud de esta autora en aportar a
la sociedad mediante el traspaso de conocimientos que, hasta ahora, la mayoria no tienen
acceso, pero son tremendamente importantes para la sostenibilidad de su negocio.

Entendiendo esto, la autora cree que, como comunidad universitaria, cuyo foco es la
educacion, podemos volcar nuestros talentos y conocimientos para aproximar a las personas
a nuevas experiencias de aprendizaje. Es por esto que, como recomendacion, esta autora
sugiere continuar con esta linea de trabajo, pues existen muchos desafios que sobrellevar dia
a dia para las y los microemprendedores en los cuales podemos aportar. Por ejemplo, la
alfabetizacion tecnoldgica, el e-comerce, la siempre necesaria educacion financiera o,
también, traer al lenguaje coloquial el proceso de formalizacion de un negocio o la obtencion
de patentes municipales y permisos sanitarios, el régimen MIPYME y/o Microempresa
Familiar, funcionamiento y declaracion del IVA, impuesto a la renta y su declaracion anual,
contabilidad completa, finanzas corporativas, legislacion laboral, entre otras.

Como sugerencia de mejoras respecto al producto final de esta investigacion, la Guia
de la microemprendedora y el microemprendedor: Conceptos basicos de costos y registros
contables, y su porte a la comunidad emprendedora, esta autora propone las siguientes

acciones concretas:
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a.  Realizar una etapa de testeo masivo, bajo una metodologia adecuada, para
obtener feedback de los lectores objetivos y, gracias a eso, mejorar aspectos que esta
investigacion no logro captar.

b.  Generar una alianza intercarrera con disefiadores graficos que aporten con la
adaptacion gréafica del contenido y, asi, hacerlo mas ligero para los lectores.

c.  Realizar un levantamiento de capital, publico y/o privado, para realizar
ejemplares impresos.

d.  Posterior alos puntos a, by ¢, generar alianzas con organizaciones y entidades
que pertenezcan al ecosistema emprendedor para socializar la guia y llegue a manos de los

lectores objetivo.
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ANEXQOS

Anexo A. Paises participantes GEM 2018

Tabla 5: Paises participantes del GEM 2018 - por regién geografica y nivel de ingreso
Ingreso bajo Ingreso medio Ingreso alto

Angola

Egipto

Marruecos

Mozambigue

Repiblica de Madagascar

Suddn

India China Arabia 5audita
Indonesia Irdn Catar
Kazajstan Corea del Sur
Libano Emiratos Arabes Unidos
Tailandia Israel
Turguin Japén
Talwan

Asla y Oceania

América Latina y Brasil Argentina
el Caribe Colombia Chile
Guatemala Panama
México Puerto Rico
Perd Uruguay
Replblica Dominicana

Bulgaria Alemania

Federacion de Rusia Austria
Chipre
Croacia
Eslovaquia
Eslovenia
Espafia
Francia
Grecia
Irfanda
Italia
Letonia
Luxemburgo
Paises Bajos
Polonia
Reino Unido
Suecia
Suiza

Canadi
Estados Unidos

Fuente: GEM Global Report 2018-2019

América del Norte
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Anexo B. Resumen de Segmentos Emprendedores en Chile (CORFO, 2014)

Tabla 1: Resimenes de Segmentos Emprendedores en Chile

Fuente: Elaboracion propia, Unidad de Estudios de Corfo

ACTIVIDADES FORMACION CARACTERISTICAS

1. Sin complejidad

- Generalmente poseen
educacion escolar.

- Tienen experiencia como
asalariados.

- Se gufan por la intuicion y

observacion para identificar el

emprendimiento que haran.

- Inician sus emprendimientos sin
contar con equipos de trabajo.

- Las actividades de puesta
enmarcha y funcionamiento
dependen por completo del
emprendedor.

- Necesitan informacion basica para
formalizarse y obtener los permisos y
patentes que les permitan operar.

1. Baja complejidad

- - Cuentan con estudios
A. Con conocimiento o

= profesionales y/o amplia
habilidades de merpado experiencia laboral
y productos con baja K
diferenciacion. - Tienen una mirada desde del
producto que quieren ofrecer.
S - Formacion profesional y/o
SlEEnEET iy {aboral en el ambito de la
habl.llda'des de.mgrcado A ey
y baja diferenciacion de L.
productos. - Cuentan conun historial

familiar de emprendimiento.
C. Sin conocimiento ni

habilidades de mercadoy - Tienen una mirada sobre
productos de mediana o alta  un producto especifico, por
diferenciacion.

lo que no esta en mente la
(No tuvimos entrevistados realizacion de un negocio.

en este subsegmento).

- Estas empresas requieren
inversiones mas altas que las de
nula complejidad.

- Buscan liderar emprendimientos
con un aire de renovacion.

- Desarrollan “inventos” a partir de
la experimentacion o curiosidad,
desconociendo si este responde
aunanecesidad de mercado
ono.

- Desconocen practicas de gestion (en

términos blandos) por lo que deben adquirir
intuiciones sobre como funciona el mercado.

- Deben aprender a delegar tareas.

- Buscan profesionalizar desde el inicio el

negocio, lo que implica identificar el personal
idéneo para cada tarea.

- Dado su escaso interés en desarrollar

un emprendimiento, suelen requerir de
un inversionista que se haga cargo de la
transferencia del producto desarrollado.

11l. Mediana complejidad

- Poseen formacion profesional
universitaria.

A. Con conocimiento o - Tienen una experiencia laboral

habilidades de mercado que facilita la identificacion de
yalta diferenciacion de oportunidades de mercado.
productos. - Su conocimiento de mercado

proviene de su experiencia
laboral.

- Cuentan con formacion

- Prima el deseo de
experimentacion mas que de
aplicabilidad de soluciones.

- No necesariamente cuentan
con habilidades asociadas ala
gestion de negocios.

- Tienen foco en la solucion

- universitaria en el area de la
B.Con conocimiento y ingenieria. de mercado que pretenden
habilidades de mercado,y Suformacion les avudaa ofrecery no en un producto en
mediana diferenciacion de - ’y particular.
o ictos focalizarse en qué problemas o i —
B : solucionar de una manerasimple, ~ -Onsideraniaposibitidad de
incorporar socios.

- Cuentan con capital social.

- Requieren que alguien gestione e incorpore
lavision de negocio.

- Requieren de capital inteligente
para crecer, es decir, no solo recursos
financieros, sino que socios estratégicos
que aporten conocimiento y vision para
hacer crecer el negocio.

IV. Actividades emprendedoras de alta complejidad

- Ellos o su equipo poseen
conocimientos y habilidades
sobre el mercado en el que
quieren operar o, en sudefecto,
identifican las debilidades a
subsanar.

- Cuentan con un gran capital
social.

- Desarrollan emprendimientos
de alcance global.

- Desarrollan bienes y/o servicios
con alta complejidad de
replicabilidad por terceros.

- Suelen ser mas dinamicos y adelantados

que el entorno que los rodea, por lo que
debenresolver como operar con tales
brechas.

Fuente: Emprendimiento en Chile: Hacia un Modelo de Segmentacion (Unidad de Estudios Corfo, 2014)
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Anexo C. Indice Finanzas para no financieros

Indice

Prélogo

Introduccién

Funciones y responsabilidades de los gerentes

1.

@ N W oA e N

Principios de la partida doble

El concepto de las acumulaciones

El balance general y el estado de resultados
Temas criticos de la contabilidad

Andlisis de estados financieros

Conceptos bdsicos sobre sistemas de costeo
El sistema financiero

Costo del dinero

Criterios de evaluacién de inversiones

10. Gerencia basada en valor

Bibliograﬁ'a
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14
25
42
49
57
93
114
127
231
254
274



Anexo D. Indice Contabilidad y Finanzas para no financieros

indice

Portada
Introduccién
Parte 1. Conceptos de contabilidad

1. El resultado de la empresa (cuenta de pérdidas y ganancias)

2. El patrimonio de la empresa (balance de situacién)

3. Costes
Parte II. Técnicas para obtener datos para la toma de

decisiones financieras

4. Analisis de los estados financieros
5. Cogtrol presupuestario
PartIll. Toma de decisiones financieras
6. Planificacion financiera
7. Anilisis y seleccién de inversiones
8. Financiacién
Créditos
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Anexo E. Indice Finanzas para emprendedores

Indice General

Introduccion

1. Consideraciones Generales

1.1 La empresa y el empresanc
1.2 Clases de empresas

11
11

12

1.3 La necesidad de la informacidn._____
1.4 Caracteristicas de la nformacw9

2. Introduccion a la Contabilidad

2.1 La Contabilidad. Concepto y clases

13
14

15
15

2.2 Los soportes fisicos y procedimientas usados por la Contabilidad

2.2.1 El hecho contable
2.2.2 La cuenta y su operatividad
2.2.3 La partida doble y el asiento

2.2.4 Los instrumentos maternales: los libros de Contabilidad

2.3 Los ciclos en la empresa
2.3.1 El odo fisico

2.3.2 Bl ciclo financiera______

2.3 3 Hl ciclo contable

16
16
16
20
21
22
23
23
24

3. El Balance de Situacion
3.1 Concepto y significado del balance
3.2 Forma y composicidn del balance

27
27

28
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3 2 1 Composicion del activo
3.2.1.1 Inmovilizado o activo fijo . -—

3.2.1.2 Activo circulante

3.2.2.1 Paswo fijo
322 2 Paswo circulante

Ri2EBiS B

3.3.1 El equilibrio entre inversion y financiacion
3.3.2 £l fondo de mamobra
3.4 Las fuentes de financiacion
3.4.1 Introduccion . P ———
3.4.3.1 hinanciacion via entidades de crédito
3.4.3.2 Financacion via mercados organi

4. La Cuenta de Resultados
4.1 El resultado de la empresa
CRAE T 7 T S ——
4.1.2 Diferenciacion de conceptos - : ;

42 lacuentade pérdidasyganancias . .
4.2 1 Formato y composiaon de la cuenta de resultados 2

4.2 2 Amortizacion del activo fijo

5. La Tesoreria y su Proyeccion
5.1 €l estado de flujos de tesoreria (EFT)
5.1.1 formato de presentacion para su analisis
AR T T Ty R —
5.2 La gestion de tesoreria =

5.3 El ciclo de explotacion y el ciclo de caja

l

SEEB8BEYY

x
[
|
|
|
|
|
|
|

|

JANERNN sleglgelen v
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Anexo F. Indice Manual Méas Capaz

INDICE

PROIOZO! Lssae S e e b b b N it e e Sl s S s I i b e S a e a S e 7
PresentaCiDn & sessiis i s I e e e e e e 8
Modulo:1: QUerer-emMpPreNdel sl mssssmis s i i st o S S e s G s 14,
Clase:l: sParaiquUEVReMPreNEer?: coscsscasassasaunanabosassiiinmmhiemiss Sossaansdendnstssa 13
Clase 2. ;Desde donde y como mira sus posibilidades para
trabajar como independiente? o 21
Clase 3: ;Qué juicios tiene de si misma que le abren o cierran
DOSIBIlIHEUHES? susmvmammmm s rmn st T T e e R 31
Clase 4. ;Desde qué emocion se emprende y qué barreras
HECES T AT AT PaNE CITIDTETNCIET R oo st o' s it i 41
Asesoria Tecnica 1 (Individual): ¢Qué recursos tiene para iniciar y
gestionar UN NeZOCIO? 49
Modulo 2: Disefando su negocio: ¢Qué quiere sery hacer? - . 55
Clase 5: ¢Qué necesita y queé tiene para emprender? .. 57
Clase 6: ¢A quién vender? Sus clientas y clientes - 63
Clase 7: ¢Qué va a ofrecer? Definiendo su producto o servicio ... 75
Clase 8: ¢A quién y a cuanto? Clientas, clientes y precios - ... oo 83
Clase 9: ;Como lleva su propuesta de valor a sus clientas y
(6 e R P 93
ClasE0EEINE NACE fUNEIOTET €l NEBBEIOR coscmssa s s st s i s sasas 101
Clase 11: ¢Cuanto cuesta su producto? ;Con cuanto margen de
CANANEIASe GUEda? sossina s i st e LR s s s e B 111
Clase 12: Suvida, casa y su negocio..tres mundos diferentes _________________________________ 123
Claseil3:Como puede fimanCianS U NEEOCION s suu Sl e wn o S5 s s oo i it i 137
Asesoria Técnica 2 (Individual): Disefio Plan de Inversion .. 145
Asesoria Técnica 3 (Grupal): Seguimiento del Plan de Inversion ... .. __ 151
Modulo 3: Implementando su negocio: Atreverse a lo que quiere
Y [ e e o s 155
Clase; 142 QUE NACET DAFAVENUET IMES?. cocaconcnmanmnscmnsncnmmseassmnmnen s aea s e sememeamen 157
SENCE + Capaz Mujer Emp | Manual Para Empr 5
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INDICE

Modulo 4 Evaluando su negocio: Hacia donde quiere seguir

CamMINANAO - 237
Clase 23: Evaluando SuUnNegoCio - - - 239
Clase 24: ;Como seguir con su proyecto enel futuro?. . ... 245
Clase 25: Integrando Lo aprendid0 - - ... 255
Clase 26: jPresentando de una forma compradoral ... ... 265
Asesoria Técnica 5 (Individual): ¢Cuanto genera sunegocio? - oo 271
Asesoria Técnica 6 (Grupal): Evaluacion del modelo de negocios - - oo ... 277

Asesoria Técnica 7 (Grupal): Implementacion Plan Acciones
Futuras: ;COMO se prepara para tener éxito Manana? - - oo 283

Asesoria Técnica 8 (Grupal): Monitoreo de las habilidades
emprendedoras: ¢Qué competencias emprendedoras ha

(6 =T o= Te ol T o = o S 291
Asesoria Técnica 9: (Grupal): Evaluacion del programa - oo oo 299
] Manual Para Emprendedoras | SENCE + Capaz Mujer Emprendedora
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Anexo G. Informacion Manual del Emprendedor

MANUAL DEL EMPRENDEDOR
2016 © Todos los derechos reservados Universidad de Talca
ISBN: 978-956-329-063-9

Universidad de Talca
Vicerrectoria de Innovacién y Transferencia Tecnolégica
Direccién de Transferencia Tecnolégica

Autores:

Nadia Rojas Villacura

Carlos Arriagada Sepulveda
Editores:

Juan Pablo San Cristébal Bustos

Stephany Salinas Lara

Disenador Grifico:
Jessica Rodriguez Contreras
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Anexo H. Indice Guia del Emprendedor

GUIA DEL
EMPRENDEDOR

(ONGRJOS PARA haCeR U BMPRANAMIENHO

FUENTES

- Manual para el Emprendedor
Asociacion de Emprendedorers de Chile (ASECH)

- Manual para emprendedores de Chile
SERCOTEC - OIT

- Servicio de Impuestos Internos
www.sii.cl

GUIA DEL EMPRENDEDOR
Consejos para hacer tu emprendimiento

CEM - EMPRENDELEONES
Santiago de Chile

Primera edicién 2014
© CEIM - EMPRENDELEONES

Coordinador de Produccion / Silvio Cofré Gallegos

Colaboradores / Doris Castafieda
Sergio Diaz
Leandro Caamafo
Patricio Almendra
Tamara Farias
Aurelio Hernandez C

Disefio y Diagramacion/ Karina Gabilan Candia

Produccién / CEIM - EMPRENDELEONES
Arturo Prat N° 386, Santiago de Chile

Impreso en Diciembre 2014
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Anexo I. Entrevista semi estructurada online para expertos

Manual de Costos para Emprendedores: Opinién de
expertas/os

Pagina 1
Datos personales *

-Laidea de esta seccién es conocerte y que cuentes tu experiencia, ya sea laboral, profesional y/o personal, en el
emprendimiento.
- Si no tienes titulos profesionales, {No te preocupes! Puedes responder "no tengo".

Nombre y apellidos | ’

Titulo/s profesional/es

| |
¢En qué trabajas actualmente? | ‘
| |

Afos de experiencia en el ecosistema emprendedor

Cuenta tu experiencia en el ecosistema emprendedor| ‘

Pagina 2

En Chile, el 55% de los microemprendedores operan informalmente. ¢ A qué crees que se debe? *
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Pagina 3
¢Cual crees que es laimportancia de los registros contables para las MIPES? *

MIPES: micro y pequefnas empresas

¢Cuadl crees que es laimportancia del célculo de costos de productos/servicios paralas MIPES? *

MIPES: Micro y pequefias empresas

¢Crees que seria util un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales? ¢ Por
qué? *
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¢Crees que la existencia de un manual de registros contables y costos puede aportar ala disminucion de los
niveles de informalidad de los microemprendimientos chilenos? ¢Por qué?

Pagina 4
¢Conoces algiin manual de registros contables y contabilidad de costos para emprendedores? *

O si
Ono

Pagina 5

Especifique el nombre de el/los manual/es que conoce y, de forma resumida, cuéntame qué te parecio.
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Pagina 6

Si tuvieras que confeccionar un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales,
¢qué tematicas incluirias? *

¢ Qué caracteristicas crees que debe tener un manual de registros contables y costos para
microemprendedores informales? *

Considere el diseno grafico, desarrollo y aplicacion del contenido y redaccion.
Por ejemplo: Tipo de vocabulario, persona literaria a utilizar, practico/teérico, seleccion de ejemplos o casos, gama colores a
usar, entre otros recursos.

Considerando la creacion de un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales,
icrees que es necesario recordar/reforzar conocimientos matematicos como las divisiones, las fracciones y
las proporciones? *

» Redirection to final page of Online Encuesta
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Anexo J. Cuestionario online para emprendedores/as

Manual de Costos para Emprendedores: Opinién de
emprendedoras/es

Informacion general

Escribe tu nombre compleo *

¢Hace cuanto tiempo que emprendiste? *

Si tuviste diferentes negocio, contempla el tiempo que llevas desde tu primer emprendimiento

Comencé mi emprendimiento hace anos.

¢En qué consiste tu emprendimiento? *

¢Cuanto vendes, normalmente, en un mes? *

Vendo $ mensuales

¢ Te has capacitado o asesorado en herramientas de gestion y administracion de negocios dentro de los
ultimos 5 afios? *

O si
Ono
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¢Cuentas con un registro contable para tu emprendimiento? *

Puede ser cualquier tipo de registro contable. Por ejemplo, un cuaderno o una planilla excel.

Osi
Ono

Registros contables 1

¢Por qué no cuentas con algun registro contable de tu negocio? *

Registros contables 2

¢Para qué te ha servido tener registro de tus gastos y ventas? *

Formalizacion

Tu emprendimiento, ¢esta formalizado? *

O si
Ono
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Formalizacion 1

¢Por qué no te has formalizado? *

Formalizacion 2

¢ Qué te motivo a formalizar tu negocio? *

Importancia de los costos

¢Calculas el costo de tus productos y/o servicios? *

Osi
Ono
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Costos 1

¢Por qué no calculas el costo de tus productos y/o servicios? *

Costos 2

¢ Para qué te ha servido calcular el costo de tus productos y/o servicios? *
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Costos 3

Del siguiente listado de gastos, ¢cuales consideraria usted para calcular el costo de un jeans? *

C] Tela

Sueldo de la/el consturera/o

Tijeras

Maquina de coser

Cierre

Botones

Luz

Delantal de la/el consturera/o

Desgaste por uso de la maquina de coser

Empaque

O00000o0o0od

Etiqueta

Manual
¢Te gusta leer? *

O Si, me gusta mucho

O Podria ser que si
O Ni si, ni no
O Podria ser que no

O No, me desagrada leer
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¢Qué tan probable es que leas un manual de 50 paginas o menos? *

O Muy probable
O Probable
O Indiferente
O Poco probable

O No es probable

¢ Te gustaria que existiera un manual sobre costos? *

O Si, me gustaria mucho

O Podria ser que si
O Ni si, ni no
O Podria ser que no

O No, me desagradaria mucho

¢ Te gustaria que existiera un manual sobre registros contables? *

O Si, me gustaria mucho
O Podria ser que si

O Ni si, ni no

O Podria ser que no

O No, me desagradaria mucho

Escoge un maximo 6 tematicas que te gustaria encontrar en un manual de costos y registros contables *

Registro de inventario: es un listado de lo que se tiene, por ejemplo, en materias primas o en productos

Punto de equilibrio: es la cantidad exacta en la que un negocio no pierde ni gana, es decir, su margen de ganancia es 0
Estado de resultado: es un reporte que permite calcular la ganancia o perdida de un negocio.

Flujo de caja: es un reporte que permite calcular cuanto dinero en efectivo (pueden ser billetes 0 monedas, o dinero en el
banco) tiene un negocio

D Bogidiodsgasins D (l:):sflztscmnesyclasnfncacnones de los distintos D Fijacién de precio
D Registro de ventas D Calculo de Mano de obra D Punto de equilibrio
[:] Registro de inventario [:] Costos fijos D Fesstzﬁ(a)ddoe

Calculo de costosde un ; . 2
D podiciolssrvicio [:] Margen de ganancia D Flujo de caja
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Qué tan importante es para ti que un manual de costos y registros contables posea las siguientes
caracteristicas *

Glosario: Listado de definiciones

Nada importante Poco importante Me es indiferente Importante Muy importante
Que tenga
ejemplos O O O O O
Que tenga
un

vocabulario
sencillo

Que sea
simple

Que tenga
graficas
atractivas

Que tenga
un glosario

Que me
haga
reflexionar

Que tenga
tablas

Que tenga
casosde
andlisis
Que tenga
definiciones
corta

Que tenga
un
vocabulario
cercano

O O O OO0 0000 O
O O O OO0 0OO0O0 O
O O O OO0 O00O0 O
C O 8 8O0 .. O
O O O O 00000 O

Que sea
colorido

Pagina 12

iMuchas gracias por contestar el cuestionario!

» Redirection to final page of Online Encuesta
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Anexo K.

Resumen del procesamiento de los casos

Resultados SPSS analisis microemprendedores

Casos
Validos Perdidos Total

[+l Forcentaje Forcentaje [+l Forcentaje
&Lleva algudn tipo de
registro de las cuentas
de sunegocio, empresa o "
o actividad * Registro de 7122 95,1% aro 4 5% 7482 100,0%
la Unidad Economica
ante Sli

Tahla de contingencia ; Llewva algin tipo de registro de las cuentas de su negocio, empresa o
actividad * Registro de la Unidad Economica ante SlI

Recuento
Registro de la Unidad
Economica ante Sl
Con Sin
inscripcidn inscripcidn Total
¢Lleva algun tipo de Si, através de
registro de las cuentas contabilidad completa 2076 4 2080
de sunegocio, empresa formal formal (libro de < <
o actividad compras yventas
Si, através de
contahilidad completa 174 47 222
con registros personales
Si, através de .
contabilidad simplificada 313 2 314
Si, através de
contabilidad parcial con 223 520 203
registros personales
Mo, ningun tipo de -
contahilidad 406 3240 3646
Mo sabe ] a 3]
Total 3149 3923 7122
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Estadisticos

1a Opcidn
mas
Par el trabajo Através de la importante
que realiza en contahilidad, LCamo
SU negocio o Lpuede financia
EMpresa separarlos actualmente
itiene gastos de su los gastos
asignado un negocio de regulares del
sueldo? los gast ne
] Validos 7122 3420 722
Perdidos 3ro 072 aro

Por el trabajo que realiza en su negocio o empresa ;tiene asignado un sueldo?

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 650 5,2 97 a7
Mo 6432 858 80,3 100,0
Total 7122 8951 100,0
Perdidos  Sistema 7o 448
Total 7442 100,0

A través de la contabilidad, ; puede separar los gastos de su negocio de los gast

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 2353 3.4 IR 68,8
Mo 10484 141 ans 996
Mo sahea 5 /1 /1 948
Mo responde 7 N 2 100,0
Total 3420 455 100,0
Perdidos  Sistema 4072 54 4
Total 74482 100,0
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1a Opcidén mas importante ; Como financia actualmente los gastos regulares del ne

FParcentaje FParcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Ahaorros o recursos .
propios 1264 16,9 17,7 17,7
Ingresos del negocio 5259 70,2 [ER: 91,6
Crédito bancario de -
CORSUMG 74 1,0 1,0 92,6
Credito bancario .
comercial 26 3 4 930
Crédito de casas
comerciales,
cooperativas o cajas de 13 2 2 4932
compensacidn wo de
prov
Programa de Gohierno
(Fosis, Sercotec, Corfo, G5 9 | 941
Indap, etc.)
Crédito de instituciones
sinfines de lucro .
(Infacap, Fondo 26 3 4 94,5
Esperanza, Banigual
Préstamo de amigos o
parientes (sin intereses) 38 3 3 95,0
Con prestamista
paricular (con intereses) 3 0 0 95,0
Mo requiere capital de "
trabajo N5 4.2 4,4 99,5
Otro, especifique 38 ] A 100,0
Mo responde 1 a 0 100,0
Total 7122 951 100,0
Perdidos  Sistema arn 449
Total 7452 1000
Resumen del procesamiento de los casos
Casos
Validos Perdidos Total
[+l Forcentaje [+l Forcentaje [+l Forcentaje
& Obtuvo el crédito
solicitado? * jAlguna vez
ha solicitado un " a a
Préstamo o crédito 1728 231% 5764 76,9% 7442 100,0%
hancario (no hipotecario)
paraf
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Tabla de contingencia ; Obtuvo el crédito solicitado? * ; Alguna vez ha solicitado
un Préstamo o crédito bancario (no hipotecario) paraf

Recuento
sAlguna vez
ha solicitado
un Préstamo
o crédito
hancario (no
hipotecario)
paraf
Si Total
& Obtuvo el crédito Si, a titulo personal 1440 1440
solicitado? 5i, anombre de la 169 169
EMmpresa
Mo 118 118
Mo responde 1 1
Total 1728 1728

RFegistro de la Unidad
Economica ante Sl

Con
inscripcidn

Sin
inscripcidn

Recuento

Recuento

En su actual negocio,

empresa o actividad por

cuenta propia 4inicid
actividades

Si, como trabajador
independiente (holeta de
honorarios)

Si, como empresa
constituida comao
persona natural

Si, como Empresa
Individual de
Responsahilidad
Limitada (EIRL) o
Sociedad de Re

Si, como otro tipo de
Empresa

Mo
Mo, estoy en proceso

610

463

103

38a2
4
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Acogido a Régimen
Microempresa Familiar

En su actual negocio,

empresa o actividad por

cuenta propia ginicid
actividades

Si, como trabajador

independiente (holeta de

honorarios)

Si como empresa
constituida como
persona natural
Si como Emprasa
Individual de
Responsabhilidad
Limitada (EIRL) o
Sociedad de Re
Si, como otro tipo de
empresa

Mo

Mo, estoy en proceso

Registro de 1a Unidad

Economica ante Sl

Registro de la Unidad

Economica ante SlI

Registro de la Unidad

Economica ante Sli

Registro de 1a Unidad

Economica ante Sl

Registro de la Unidad

Economica ante SlI

Registro de 1a Unidad

Economica ante Sl

Coninscripcion

Con inscripeion

Con inscripcion

Coninscripcion

Sininscripeidn

Sininscripcidon

5i Nao
Recuento Recuento

7 187

98 487

1 121

10 26

0 727

0 7

Acogido a Régimen MiPymes
Mo sabel No
Si Mo responde
Recuento | Recuento Recuento
En su actual negocio, Si, como trabajador Registro de la Unidad Coninscripcidn
empresa o actividad por independients (boleta de Economica ante Sl 7 118 0
cuenta propia sinicid honararios)
actividades Si, como empresa Registro de la Unidad Coninscripcién
constituida como Economica ante Sl 1] 275 3
persona natural
Si, como Empresa Registro de la Unidad Coninscripcian
Individual de Economica ante Sl
Responsabilidad 25 g1 0
Limitada (EIRL) o
Sociedad de Re
Si, como otro tipo de Registro de la Unidad Coninscripcidn g 13 0
empresa Economica ante Sl
Mo Registro de la Unidad Sininscripcion
Economica ante Sl 0 310 0
Mo, estoy en proceso Registro de la Unidad Sininscripcion 0 4 0
Economica ante Sl
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Registro de la Unidad Economica ante S|

Coninscripcidn

En su actual negocio, empresa o actividad por cuenta propia
Ainicid actividades

Si, como
Empresa
Si, como Individual de
Si, como empresa Responsakili
trabajador constituida dad Limitada
independient Como (EIRL) o Si, como otro
e (boleta de persona Sociedad de tipo de
honararios) natural Re eMmpresa
Recuento Recuento Recuento Recuento
En su actual negocio, Si 475 1802 418 a3
empresa.n gctl.wdad par Mo 120 203 8 20
cuenta propia éha .
realizado declaracion e~ Enproceso 3 g i a
Renta? Mo aplica 12 a 1 1]
Mo responde 0 2 a0 0
Registro de la Unidad Economica ante Sl
Coninscripcidn
En su actual negocio, empresa o actividad por cuenta propia
iinicid actividades
Si, como
Empresa
Si como Individual de
Si, como empresa Responsabili
trabajador constituida dad Limitada
independient como (EIRL) o Si, como otro
g (holeta de persona Sociedad de tipo de
honorarios) natural Re empresa
Recuento Recuento Recuento Recuento
En su actual negaocio, Si 185 1867 425 a4
empl'esa.n gctl.wdad par Mo 394 138 33 19
cuenta propia ¢ha .
realizado declaracion de ~ ENProceso 3 10 4
VA7 Mo aplica 28 G 1
Mo responde 1] 2 ]
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Registro de la Unidad Economica ante Sl
Con inscripcion Sininscripeion
En su actual negocio, empresa
En su actual negocio, empresa o actividad por cuenta propia 0 actividad por cuenta propia
sinicid actividades sinicid actividades
Si, como
Empresa
Si, como Individual de
Si, como empresa Responsabhili
trabajadaor constituida dad Limitada
independient como (EIRL) o Si, como otro
e (holeta de persona Sociedad de tipo de Mo, estoy en
honorarios) natural Re empresa Mo proceso
Recuento Recuento Recuento Recuento Recuento Recuento
Para el funcionamiento Si 175 1300 288 70 409 8
de sunegocio, Bmpresa . 434 22 175 12 3471 32
o actividad por cuenta
propia, stiene ermiso o Mo sabe 1 1 0 1 0 0
patente munic Mo responde 0 0 0 0 2 1
En su actual negocio, Si a1 761 144 27 0 0
empresa o actividad por Mo 207 774 189 40 0 0
cuenta propia ¢ha )
obtenido su permiso En proceso 15 2 2 3 0 0
sanitario? Mo aplica 237 457 118 33 0 1]
Mo responde 0 2 0 0 0 1]
Estadisticos
;Cual es la
principal LCudlesla
razdn porla principal
fque no ha razdn porla
iniciado que no ha
actividades obtenido el
para su permiso o
negoci patente munic
M Validos 3882 4366
Perdidos 3610 2626
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£ Cual es la principal razon por la que no ha iniciado actividades para su negoci

FParcentaje FParcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos El proceso de registro es . - . R
demasiado caro 201 27 5.2 5.2
El proceso de registro o
toma demasiado tiempo 94 1.3 24 7.6
Mo sabe como o
registrarse 227 3,0 58 13,4
Suempresa es an
demasiado pequefa 122 16,3 3.5 44,9
Teme perder beneficios o
sociales a4 1.1 2,2 471
Mo quiere tenerla
presion de que lo g8 13 2,5 49 6
fiscalicen
Mingun negocio como el
suyo esta registrado 365 4.9 9.4 58,0
El registro no es esencial 1400 18,7 36,1 G951
Mo ha podido cerrar la
actividad anterior 33 7 1.4 96,4
Otro, especifique 129 1.7 33 99,7
Mo sabe ] A 1 99,9
Mo responde 5 /1 1 100,0
Total K 51,8 100,0
Perdidos  Sistema 3610 432
Total 7452 100,0
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£ Cual es la principal razon por la que no ha obtenido el permiso o patente munic

FParcentaje FParcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Es demasiado cara 188 25 34 349
El procesotoma - -
demasiado tiempo 1186 1.5 24 6.2
Los costos adicionales
de operar como negocio . o
autorizado porla 127 1.7 26 8.9
municipalidad so
Mo ve heneficios o
adicionales 281 3.8 5.8 14,6
Mo sabe cdmo obtener el
permiso o patente 2 27 47 18,8
municipal
Mo es esencial 3015 40,2 62,0 a0y
Mingun negocio como el
suyo tiene patente o GRTT 9.0 13,9 94 7
permiso municipal
Otra, especifique 268 34 53 100,0
Mo responde 2 0 0 100,0
Total 4366 G645 1000
Perdidos  Sistema 2626 351
Total 7452 1000
Estadisticos
Ter Aspecto
mas
i Tiene Tiene algun importante,
alguien que le cliente que icUdles son
vendao mensualment los dos
provea el 50% g le compra aspectos
omas de sus | mas del 50% Mmas
mercaderias de sus ventas importantes
o materias de prod fque ust
] Validos 7122 7122 722
Perdidos 370 370 370
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:Tiene alguien que le venda o provea el 50% o mas de sus mercaderias o materias

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 1329 177 18,7 18,7
Mo 752 76,8 20,8 94 4
Mo sabe 3 a a 949 5
Mo responde a4 5 5 100,0
Total 7122 8951 100,0
Perdidos  Sistema avn 4.4
Total 7442 100,0

Tiene algin cliente gque mensualmente le compra mas del 50% de sus ventas de prod

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos Si 958 12,8 135 135
Mo 6160 22 86,5 89489
Mo responde 4 N N 100,0
Total 7122 8951 100,0

Perdidos  Sistema 370 448

Total 7482 100,0
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1er Aspecto mas importante, ;cuales son los dos aspectos mas importantes gue ust

FParcentaje FParcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Falta de clientes 1881 26,4 278 278
Falta de insumos 435 58 6,1 33,9
Falta de financiamiento 1966 26,2 27 .6 61,5
Falta de trabajadores
capacitados 166 2,2 23 63,49
Alto costo de contratar
nuevos empleados 138 1.8 1.8 65,8
Alto costo de las
regulaciones o normas 147 2.0 21 67,9
legales
Altas tasas de impuestos 177 2.4 2.5 70,3
Incetidumbre sohre el
estado de la economia 523 7.0 7.3 .
Responsabilidades
familiares 23 3 3,2 80,49
Mo cree que existan
factores gue limitan el
crecimiento de su 741 9.9 104 91.3
negocio
Otro, especifique 616 8.2 N 100,0
Mo responde 2 0 0 100,0
Total 7122 951 100,0
Perdidos  Sistema 370 449
Total 7452 100,0
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En los Gltimos & afios iha
recibido algun tipo de
capacitacidn para la actividad

Si Mo
Recuento Recuento
;Cual es el area mas Gestidn y Administracion ¢Cual fue el principal Aumentaron |as ventas 65 0
importante en la que beneficio de dicha Mejord Ia calidad de los
recibid capacitacian para capaci_tacién parael productos o senvicios g2 0
el desarroll negocio, empresa )
Mejord 1a productividad 63 0
Facilitd el uso de nuevas 28 0
tecnologias o equipos
Mingun tipo de beneficios 12 0
Otro, especifique 17 a
Finanzas / Contabilidad ¢ Cual fue el principal Aumentaron las ventas 3z 0
heneficio de dicha Mejord 1a calidad de los
capacitacidn parael 33 0

productos o servicios
Mejord la productividad 27 0
Facilitd el uso de nuevas

negocio, empresa

tecnologias o equipos 15 0
Mingun tipo de beneficios 10 0
Otro, especifique 13 0
Innovacidn ¢ Cual fue el principal Aumentaron las ventas 10 0
beneficio de dicha Mejord la calidad de los 0 0
capacitacion para el productos o senvicios
negocio, emprasa i )
Mejord 1a productividad 31 0
Facilitd el uso de nuevas 13 0
tecnologias o equipos
Mingun tipo de beneficios A 0
Otro, especifique 2 0
Ventas / Marketing / ¢ Cual fue el principal Aumentaron las ventas 90 0
Cumgl'cializa'cic'_lnr beneﬂ_ciu _d'e dicha Mejaré Ia calidad de los
Atencian a pahlico capacitacidn parael 7o 0

productos o servicios
Mejord la productividad 40 0
Facilitd el uso de nuevas

negocio, empresa

tecnologias o equipos 18 0
Disminuyeron los " 0
accidentes laborales
Mingln tipo de beneficios 10 0
Otro, especifique 7 0
Tecnologias/ ¢ Cual fue el principal Aumentaron las ventas 1 0
Computacidn/ heneficio de dicha Mejoré |a calidad de los
Informatica capacitacion para el 24 0

productos o senvicios
Mejord la productividad 11 0
Facilitd el uso de nuevas

negocio, empresa

tecnologias o equipos 3 0
Mingun tipo de beneficios 4 0
Otro, especifique 2 0
Seguridad / Prevencidn & Cual fue el principal Aumentaron las ventas 3 0
de Riesgo / Higiene beneficio de dicha Mejord Ia calidad de los
Industrial capaci_tacién para el productos o sericios k] 0
negocio, emprasa o )
Mejord la productividad 12 0
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos 3 0
Disminuyeron los 28 0
accidentes laborales
Mingun tipo de beneficios 4 0
Especializacidn en &l ;Cual fue el principal Aumentaron las ventas 64 0
area que trabaja beneficio de dicha Mejord Ia calidad de los
(mejora_miento . capaci_tacién para el productos o servicios 312 1]
productivo) §Qué tipo d negocio, empresa y !
Mejord la productividad 158 0
Facilitd el uso de nuevas 97 0
tecnologias o equipos
Disminuyeron los 5 0
accidentes laborales
Mingun tipo de beneficios 22 0
Otro, especifique 16 a
& Cudl es larazdn Mo me interesa 0 1013
p“’?c!pa' por I,a gue no ha Mo hayun curso adecuado a mis necesidades 0 T8O
recibido ningun tipo de
capacitacio El programa era muy caro 0 222
Los cursos torman mucho tiempo 0 497
Elhorario no me acomodaba 0 584
Mo sabe ddnde acudir 0 1804
Otro, especifigue o 77
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Estadisticos

Mivel de
desarrollo de
practicas
empresariale
s hasicas
Mivel de financieras -
formalidad contahles
M Validos 7122 7122
FPerdidos 370 3vn
Nivel de formalidad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Informalidad alta 2855 3494 4115 4115
Informalidad media BE6 11,8 12,4 5349
Informalidad baja a2 1.1 1.2 551
Formalidad incompleta 1628 217 224 ¥7.9
Formalidad completa 1571 21,0 221 100,0
Total 7122 851 100,0
Perdidos  Sistema 370 448
Total 7482 100,0

Nivel de desarrollo de practicas empresariales basicas financieras - contables

Paorcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walidos Mada desarrolladas 3423 46,5 48,9 489
Poco desarrolladas 12148 16,3 171 66,0
Bastante desarrolladas 1344 17,9 18,9 96,3
Muy desarrolladas 262 35 a7 100,0
Total 122 951 100,0
FPerdidos  Sistema 370 449
Total 74482 100,0
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Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total

[+l Forcentaje [+l Forcentaje [+l Forcentaje
Mivel de formalidad *
Mivel de desarrollo de
practicas empresariales 7122 95 1% ¥ 4 4% 74492 100,0%
hasicas financieras -
contahles

Tabla de contingencia Nivel de formalidad * Nivel de desarrollo de practicas empresariales basicas financieras - contables

Fecuento
Mivel de desarrollo de practicas empresariales basicas financieras - contables
Medianament
Mada Poco [} Bastante Muy
desarrolladas | desarrolladas | desarrolladas | desarrolladas | desarrolladas Total

Mivel de formalidad  Informalidad alta 2806 149 i] i] 0 2955

Informalidad media 30 181 345 50 ] 826

Informalidad baja 0 25 43 13 1 2

Farmalidad incompleta 367 401 312 463 a5 1628

Formalidad completa 0 462 115 g218 176 1571
Total 3483 1218 815 1344 262 7122

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
Yalor al (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 5998,700° 16 .ooo
Razan de verosimilitudes 7028776 16 Rl
ﬁss;:acmn lineal par 3860,499 1 000
M de casos validos 7122

a. 1 casillas (4,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.
La frecuencia minima esperada es 3,02
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Medidas direccionales

Error tip. T aproximadab Sig.
Walor asint.? aproximada
Mominal por nominal  Lambda Simétrica 339 008 35205 oo
Mivel de formalidad
dependients 1396 008 41,735 .0oo
Mivel de desarrollo de
practicas empresariales o o o
bésicas financieras - 273 on 2112 .000
contahles dependiente
Tau de Goodmany Mivel de formalidad &
Kruskal dependients 338 008 .000
Mivel de desarrollo de
practicas empresariales &
hasicas financieras - 347 005 000
contables dependients
Coeficiente de Simétrica 368 o0a 76,200 ,[J[]E]d
incertidumbre ; ali
Nivel de formalidad . d
dependients 367 008 76,200 000
Mivel de desarrollo de
practicas empresariales - d
bésicas financieras - 369 005 76,200 .000
contables dependiente
a. Asumiendo la hipdtesis alternativa.
b. Empleando el error tipico asintdtico hasado en |1a hipdtesis nula.
¢. Basado en la aproximacion chi-cuadrado.
d. Probabilidad del chi-cuadrado de Ia razdn de verosimilitudes.
Medidas simétricas
Errar tip. T aproximadab Sig.
Valor asint.® aproximada
Mominal por nominal  Phi 818 000
W de Cramer 458 000
Coeficiente de
. . 676 0o
contingencia
Intervalo porintervalo R de Pearson 736 005 891816 ooo®
Crdinal por ordinal Correlacion de Spearman i o0& 108,877 .ooo®
M de casos validos 7122

a. Asumiendo |a hipdtesis alternativa.

b. Empleando el errortipico asintdtico basado en 12 hipdtesis nula.

. Basada en la aproximacidn normal.
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales hasicas
financieras - contables

&Cual es el area mas
importante en la que
recibid capacitacidn para
el desarroll

&Cual es la razon
principal porla que no ha
recibido ningun tipo de
capacitacid

Gestidn y Administracion

Finanzas / Contahilidad

Innovacion

“entas / Marketing /
Comercializacidn /
Atencidn a publico

Tecnologias /
Computacién /
Infarmatica

Seguridad / Prevencion
de Riesgo / Higiene
Industrial

Especializacidn en el
area que trabaja
(mejoramiento
productivo) 4 Qué tipo d

Mo me interesa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

&Cual fue el principal
heneficio de dicha
capacitacidn para el
negocio, empresa

Mo hay un curso adecuado a mis necesidades

El programa era muy caro

Los cursos toman mucho tiempo

El horario no me acomodaba

Mo sabe ddnde acudir
Otro, especifique

Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique
Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique
Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique
Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique
Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad

Disminuyeron los
accidentes laborales

Mingdn tipo de beneficios
Aumentaron las ventas

Mejord la calidad de los
productos o semvicios

Mejord la productividad
Facilitd el uso de nuevas
tecnologias o equipos

Disminuyeron los
accidentes laborales

Mingdn tipo de beneficios
Otro, especifique

Mada Foco

desarrolladas | desarrolladas
Mivel de Mivel de
formalidad formalidad
Informalidad Informalidad

alta alta

Recuento Recuento

10 0

12 0

11 0

4 1

5 0

4 0

5 0

4 0

4 0

2 0

1 0

1 0

4 0

15 0

17 0

1 0

1 0

1 0

20 3

12 1

11 1

1 1

1 0

1 0

6 0

2 2

3 0

1 0

1 0

12 1

6 0

5 2

2 0

17 1

105 4

81 4

10 0

2 0

7 2

7 0

429 28

335 17

83 6

160 11

213 19

880 36

291 9
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales basicas
financieras - contahles

Mada Poco
desarrolladas | desarrolladas
MHivel de MHivel de
formalidad formalidad
Infarmalidad Infarmalidad
alta alta
Recuento Recuento
gTiene alguien que le Si 36 14
x-'erjda 0 provea gl 5[]':}{:.-?!:! Mo 2478 130
mas de sus mercaderias
o materias Mo sabe 2 0
Mo responde 10 1]
Tiene algdn cliente que 5 343 19
mensualmente |e compra N
mas del 50% de sus o 2462 130
ventas de prod Mo responde 1 0
1er Aspecto mas Falta de clientes a44 41
importante, ;cuales son Falta de insumaos 229 14
los dos aspectos mas o
importantes que ust Falta de financiamiento az7 45
Falta de trabajadores
capacitados 45 4
Alto costo de contratar a7 5
nuevos empleados
Alto costo de las
regulaciones o normas 45 7
legales
Altas tasas de impuestos 14 1]
Incetidumbre sobre el 118 &
estado de la economia
Responsabilidades
familiares 1139 4
Mo cree que existan
factores gue limitan el
crecimiento de su 256 15
negocio
Otro, especifique 281 11
Mo responde 1 1]
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales basicas
financieras - contahles

Mada Poco
desarrolladas | desarrolladas
Mivel de Mivel de
farmalidad formalidad
Informalidad Informalidad
alta alta
Recuento Recuento
Registro de la Unidad Sininscripcion  En su actual negocio, Mo 2751 148
Economica ante Sl empresa o actividad por
cuenta propia ginicid Mo, estoy en proceso
actividades ' 15 1
Contabilidad de la Mo, ningln tipo de contabilidad
Unidad Economica 2806 148
Para el funcionamiento Mo &Cual es la principal Es demasiado cara 127 10
de su negocio, empresa razdn porla que no ha El proceso toma
o actividad por cuenta obtenido el permiso o demasiado tiempo 63 3
propia, gliene ermiso o patente munic o
patente munic Los costos adlcmnales_
de operar como negocio 75 s
autorizado porla
municipalidad so
Mo ve beneficios
adicionales 189 5
No sabe camo ohtener el
permiso o patente 124 4
municipal
Mo es esencial 1712 96
Mingln negocio como el
suyn tiene patente o 3490 21
permisa municipal
Otra, especifique 124 3

Mivel de desarrollo de practicas
empresariales basicas
financieras - contables
Mada Poco

desarrolladas | desarrolladas

Mivel de Nivel de
formalidad formalidad
Infarmalidad Infarmalidad
alta alta
Recuento Recuento
sLleva algintipo de Mo, ningun tipo de Por el trabajo que realiza Si 0 149
registro de las cuentas contabilidad BN SU Negocio 0 empresa
de su negocio, empresa gliene asignado un Na
o actividad sugldo? 2806 0
1a Opcidn mas Aharros o recursos propios 641 N
importants ¢ Gomo Ingresos del negacio 1812 109
financia actualmente los )
gastos regulares dal ne Crédito bancario de consumo 13 1
Crédito bancario comercial 2 0
Crédito de casas comerciales, cooperativas o cajas de compensacidn yio de prov [ 0
Programa de Gobierno (Fosis, Sercotec, Corfo, Indap, etc.) 41 0
Crédito de instituciones sin fines de lucro (Infocap, Fondo Esperanza, Banigual 10 0
Préstamo de amigos o parientes (sin intereses) 14 1
Con prestamista particular (con intereses) 1 0
Mo requiere capital de trabajo 239 7
Otro, especifique 27 0
&Alguna vez ha solicitado Si & Ohtuvo el crédito Si, a titulo personal 233 14
un Préstamoa o crédito solicitado? Si 3 nombre de |3
hancario (no hipotecario) erlnpresa L} 0
paraf
Na 30 4
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales basicas
financieras - contahles

Mada Poco
desarrolladas | desarrolladas
Mivel de Mivel de
formalidad formalidad
Informalidad Informalidad
alta alta
Recuento Recuento
Sexo Hombre 1707 111
Mujer 1049 38
edad entramos Entre 15y 24 afios 101 15
Entre 25y 34 afios 301 16
Entre 35y 44 afios 461 28
Entre 45y 54 afios 664 42
Entre 55y 64 afios 730 36
65 afios 0 mas 549 11
Educacidn Sin Educacian formal o Nivel ignorado 117 3
Basica 1318 a7
Media 1104 71
Superior Técnica 146 5
Superior Universitaria 117 11
Postitulo o Magister 3 1
Motivacion principal para Tradicidn familiar ;Cualfue larazén o Tradician familiar /
emprender motivacién principal por herencia
la cual inicid su actual 433 "
negocia,
Necesidad iCualfuelarazino Mo logrd encontrar 251 13
motivacian principal por trabajo como asalariado =
la cual inicid su actual Fue despedido de un
negocio, empleo asalariado 95 5
Tiene mayor flexibilidad
(horario, lugar de trabajo, 195 7
atc)
Responsabilidades
familiares s 15
Porrazones de salud 130 ]
Oportunidad iCualfuelarazino Para obtener mayores —_ 18
motivacion principal por ingresos
la cual_ inicia su actual Encontré una oportunidad .
negocio, en el mercado 293 19
Tomar sus propias
decisiones/ ser su propio 225 |
jefe
Deseaba organizar su
ese Y 84 5
propia empresa
Otro, especifigue 4Cualfue la razin o Otro, especifigue
motivacian principal por 10 0
la cual inicid su actual
negocia,
No sabel/Moresponde ¢ Cual fue larazin o Mo responde
motivacion principal por 1 0

la cual inicid su actual
negocio,
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales hasicas
financieras - contables

Mada Poco
desarrolladas | desarrolladas
Mivel de Mivel de
formalidad formalicad
Infarmalidad Infarmalidad
alta alta
Recuento Recuento
Lugar de trahajo En instalaciones u
oficinas fuera de su 144 £}
vivienda
Dentro de su vivienda 741 28
Ennutunr:_vehlculo con o sin 184 17
En un predio agricola 5R4 9
5?9?1?: ?audnoerir%incicllii)dm 857 53
Egblﬁccnalle 0 espacio 451 26
Enfaenas, obras de
construccion o similar 40 7
Qtro lugar, especifique 0 0
Tramos de ganancia Hasta 257.500 2051 g2
recodificado Entre 257.501 y 375.000 329 28
Entre 375.001 y 450.000 177 23
Entre 450.001 y 800.000 198 30
o oot 0 :
Mas de 2.250.000 2 0
Mo sabel Mo responde 0 0
Actividad Economica Sector Primario 770 16
reducida Industrias
manufacturaras 481 18
Construccion 469 43
Comercio A1 kil
Z: fnnascpe%ginyientn 148 16
Actividades inmobiliarias 2 0
Administracion publica 0 0
Hogares como
empleadores 0 U
Qrganizaciones
extraterritoriales 0 0
Senicios 3ra 24
Cantidad de trabajadores Uno 380 21
del negocio Dos 67 7
Tres 17 0
Cuatro 1 0
Cinco o mas 234 121
Z:ancaunnc[;?lf?ulento inicial ?PDGF;:SSS 0 recursos 1753 a9
Aharros + Préstamo o
crédito (finan. 2249 12
secundario)
Tt;lnuarr:i;:aenilit;nto inicial 513 2
Préstamo o crédito 310 20
Mo sabel Mo responde 1 a0
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Mivel de desarrollo de practicas
empresariales basicas
financieras - contahles

Mada Foco
desarrolladas | desarrolladas
Mivel de Mivel de
formalidad formalidad
Informalidad Informalidad
alta alta
Recuento Recuento
&Ha utilizado o recibido 5 264 12
apoyo de Fosis? No 1430 85
&Ha utilizado o recibido 5 49 4
apoyo de Sercotec? No 770 41
&Ha utilizado o recibido Si 23 ]
apoyo de Corfal/lnnaova
Chila? Mo 780 50
& Ha utilizado o recibido S 346 3
apoyo de Indap? Mo a6 47
& Ha utilizado o recibido S 106 5
apoyo de Sence? Mo 740 50
&Ha utilizado o recibido S 42 1
apoyo de Prodemu? Mo 497 18
Mo responde 1

&Ha utilizado o recibido Si 4 1
apoyo de Centro de
desarrollo de negocios Mo 133 7
¢Ha utilizado o recibido Si 133 14
apoyo de Instituciones
sin fines de lucro Mo 511 26
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Recuento

iHa utilizado o recibido
apoyo de Fosis?

iHa utilizado o recibido
apoyo de Sercotec?

iHa utilizado o recibido
apoyo de Corfollnnaova
Chile?

iHa utilizado o recibido
apaoyo de Indap?

iHa utilizado o recibido
apoyo de Sence?

iHa utilizado o recibido
apoyo de Prodemu?

iHa utilizado o recibido
apoyo de Centro de
desarrollo de negocios

iHa utilizado o recibido
apoyo de Instituciones
gin fines de lucro

Si
Mo
Mo responde
5
Mo
Mo responde
Si
Mo
Mo responde
5
Mo
Mo responde
Si
Mo
Mo responde
5
Mo
Mo responde
Si
Mo
Mo responde
5
Mo

699
3904
3
343
26897
3
163
2772
2
585
2754
1
an
2515
2
124
1631
2

44
582

396
1678
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Anexo L. Transcripcion de entrevista semi estructurada online para expertos/as

Estado de

Afios de experiencia

Titulo/s profesional/es | ¢En qué trabajas actualmente? en el ecosistema Cuenta tu experiencia en el ecosistema emprendedor
emprendedor

ion
14.12.2020 Participaci Daniela  Ingeniera Comercial Actualmente soy fundadora enuna 9 afios, desde el 2011 Yo sali ¢l 2011 de la universidad y el primer trabajo que tuve fue en Iquique, coordinando el érea de trabajo de “Un

16:52 6n Esperanza titulada en la Adolfo empresa de capacitacion que se Techo para Chile”, ahi estuve j con 12 yb do oportunidades para trabajar en el area de
completa  Molina Ibafiez 2011, con méster llama mi plan de accién emprendimiento ya que el 2011 no era como hoy dia que hay posibilidades, de hecho me acuerdo que en esa época
Tejada e economia y politicas yo fui a Simén de Cirene a ver si estaban buscando gente y eran muy chiquititos, eran como tres personas, esta como
publicas recién agarrando vuelo, entonces alguien de Iquique me contactd, y como yo era ingeniera comercial, postulé y

quedé al tiro porque por el dinero que ofrecian era raro que una ingeniera comercial postulara y mas encima a
region, y alla estuve 18 meses y pude coordinar un programa piloto de FOSIS en el campamento, ahi fue cuando me
meti en el tema de la capacitacion. Ahi volvi e hice un diplomado en emprendimiento y negocios de un afio para
profundizar el tema, porque yo pensaba que para dedicarse al emprendimiento no basta con ser ingeniera comercial,
no te entrega las herramientas para trabajar con emprendedores siento yo. Y en paralelo entré a trabajar con
TecnoServ Chile, yo creo que tu la conoces, una ONG icana, y ahi estuve j en Santiago

i aempl , disefi itaci y en paralelo también hacia clases en una OTEC en
vespertino los sabados en temas de administracion. Ahi empecé a desarrollar mucho mas el tema de los programas,
como disefiar capacitaciones, también impartirla y asesorar. Habré a cientos de empi y después
he asesorados distintos programas de CORFO, SERCOTEC y por la ONG me vine a vivir a la quinta region, a
expandir el programa. Ahi estuve un afio y después decidi hacer mi propia empresa. Trabajé también en INACAP,
como coordinadora de emprendimiento e innovacion, por vinculacion con el medio tienen un departamento de
emprendimiento e innovacion. Bueno y con la empresa también he podido seguir disefiando programas, también con
Simén de Cirene, con AngloAmerican, ruta cero, varios programas.

06.01.2021 Participaci Jocelyn  Contador del colegio Desde el 2018 tengo mi propia Poco més de dos afios Hago talleres, he hecho por Simén de Cirene para instituciones como el de rendicion de cuentas, hice clases en 6
17:41 on Navarro  comercial Adbon empresa de gestion de serviciosde  como independiente  regiones el afio pasado. He hecho muchos talleres en el ecosistema emprendedor femenino, me gusta mucho ligarme
completa Cifuentes y titulada de  contabilidad, actualmente tengo mi a comunidades femeninas, siempre full apoyo, he hecho clases por Fundadoras, por WomanGo, como conozco
contador auditor con cartera de clientes en su mayoria muchas comunidades que apoyan a mujeres también hice clases por una comunidad en Antofagasta y siempre
mencion en direccion de micro y pequefias empresas y tratando de apoyar en lo maximo que pueda empedrando a la mujer en el trabajo de tener una empresa y saber
informacién y control de personas que quieren emprender, son administrarla

gestion de la universidad servicios mes a mes y anuales.
Andrés Bello, diplomado

de tributaria y muchos

talleres afines.

05.01.2021 Participaci Mirena Ingeniera ial de  Como en la ion 6 afios y medio Entre a Simén y fue mi primer acercamiento porque justamente entre a "empresas” en esa época, entonces entré a
10:27 on Garrido  la Universidad Austral ~ Simén de Cirene aproximadamente hacer cursos a emprendedores y me cambi6 la vida, siempre tuve un lado social, antes trabajé en el sector privado,
completa Pacheco de Chile pero siempre me gust6 lo social y la verdad fue un descubrimiento de lo que me gusta hacer, me gustaba apoyarlos,

ensefiarles y guiarlos, de hecho, yo emprendi en algin momento de mi vida, pero muy poquito con una amiga,
compra y venta de productos nada mas. El mundo del emprendedor es dificil, sensible, largo, transpiras mucho y yo
creo que apoyarlos y guiarlos es muy valioso y te das cuenta de que con pequefias cosas que para uno son pequefias,
pueden significar para ellos grandes cambios. El emperador necesita el apoyo, yo siempre les digo que ellos son los
que mas saben de su negocio pero que todo lo que es la gestion no siempre se manejan por toda la realidad que
viven, que no tienen tiempo, que no saben, porque pueden haber emp! MAs 0 Menos prep pero igual
emprender no es f4cil, son una serie de variables y generalmente estas solo en esto, el emprendedor es el negocio, es
todo, entonces priorizan prestar un servicio, vender un producto, pero gestionar y llevar un negocio solo si te queda
tiempo y no siempre tienes claro como hacerlo.
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Estado de
la Nombre y

Afios de experiencia
Titulo/s profesional/es | ¢En qué trabajas actualmente? en el ecosistema Cuenta tu experiencia en el ecosistema emprendedor

participac | apellidos emprendedor

06.01.2021 Participaci Vivi Ingeniera Comercial de  Gerenta de Finanzas Instacrops, Desde el 2018 Empecé a asesorar emprendedores en el programa mentorias de Simén de Cirene y hasta ahora hago asesorias en el
16:43 on Rattenbac la Universidad de asesora de negocios en programa de programa Emerge. Ademas, toda mi vida he estado ligada al mundo del emprendimiento, porque mi madre y mi
completa h Lieber  Santiago, menciénen  emprendimiento padre son emprendedores.

marketing, Diplomado
en Gestion y Desarrollo
de Negocion de la
Universidad Mayor.

09.12.2020 Participaci Sally Estudié derechoenla  Hago algunas consultorias a la emprendi hace 15 afios Empecé con una empresa de trajes de bafio en Perti donde importabamos y comercializdbamos en multitiendas
10:20 on Rubinger  Universidad Catdlica de oficina comercial de Per(iy acaen  mas 0 menos, y
completa Roitman  Perdy después me Chile trabajo en el proyecto Emerge asesorando
especialicé con dos de Simén de Cirene, algunas emprendedores, en el
diplomados en negocios mentorifas y algunos proyectos como érea de asesorfa y
Y gestion de el SERNAMEC con asesorias para  mentoria como 4 afios
emprendimientos en la  emprendedoras a lo largo de todo
Universidad del Chile. También hago mentorias para

Desarrollo aca en Chile el programa impulsa del banco de
Chile y mentoras en el centro de
innovacion de la universidad catélica
en éreas sociales, innovacion y
apoyo a estudiantes que ganan el
fondo ayudandoles durante 6 meses.

06.01.2021 Participaci Sandra Ingeniera comercial Tengo mi propia consultora Hace 18 afios aprox.  Mi primer emprendimiento grande fue junto con mi cufiada, tuvimos una cadena de confiteria en los Mall plaza,
10:31 on Engel universidad De Santiago orientada a equipos internos de tuvimos como 8, fue super sacrificado, empezamos como productora y comercializadora y después solo
completa empresas comercializamos, el tema de la chocolaterfa la cerramos y nos dedicamos solo a vender. Después tuve 3 franquicias

de sunrise pero al final era un poco caro y lo transformé en bazar como de escritorio, me tocaba surtirlos yo.
Importamos con otra socia café de Colombia, al principio informalmente y después empezamos a vender al Jumbo
pero nos pedia para otras regiones y no teni la idad y pasamos ese emprendimi a una distribuidora
mas grande. Tuve también la representacion de unas carreras alemanas como cinco afios, tuve tienda, vendia por

internet pero el problema es que siempre dependia del tipo de cambio y después subié mucho el euro.
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Nombre y apellidos

Daniela Esperanza Molina Tejada

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

2. En Chile, el 55% de los microemprendedores operan informalmente. ;A qué crees que se debe?

Yo creo que es stiper claro, se debe al nivel de venta. Yo creo que ese 55% debe estar vendiendo entre $100.000 y $300.000, entonces un emprendedor que
vende tan poco, cuando tu le dices a un emprendedor “estar formalizado™, el emprendedor lo traduce en pagar impuestos y en pagar también un sueldo, y pagar
salud, entonces esa pequefia venta que tu no la ves todavia como tener ganancias, tu la ves reducida por el costo de formalizarse, aunque tu le digas que va a
haber un beneficio tributario porque después se te va a devolver con la contabilidad personal y todo eso, es un tema stper dificil que el emprendedor entienda.
Yo por ejemplo hasta el dia de hoy no entiendo como es que no pago impuestos, porque a mi siempre me explican que con mis boletas y con mis ventas el
impuesto me queda en cero, y yo no entiendo por qué, porque segiin mis calculos en mi empresa, como soy de servicio tengo mas ventas que costos, entonces yo
siempre tengo miedo que voy a tener que pagar impuestos porque tengo un sueldo bajo y el contador me dice “no quedaste en cero”, entonces lo que se me
devolvia como persona de pronto no se me devuelve y el tema es que aun asi, con el conocimiento que uno tiene, igual termina por no entender. Entonces, yo
imagindndome a una persona informal, con estudios, ni siquiera estoy pensando en una persona informal con solo ensefianza media. La brecha de informacién es
muy grande, entonces yo creo que para esa persona que vende $200.000 no hay un beneficio, no hay incentivo para hacerlo, porque ademés esa persona sabe
que, si esta formal va a tener que pagar IVA, entonces ya significa pagarle a un contador, porque, aunque llenar el formulario es stper facil, lo desconocido
siempre da miedo, y si te sientes inseguro es preferible no hacerlo. Yo siempre les digo “si quieren crecer, van a tener que hacerlo, pero si no estan seguros de que
se quieren dedicar a esto, si no estan seguros de que su negocio es rentable, si todavia no validan el modelo, no lo hagan” porque se pueden meter en un cacho.

La poca educacion financiera y tributaria que tenemos, en Chile encuentro que la educacion estandar, sin hablar de estratos social, creo que es de pésima calidad
la formacion que se le hace a uno desde pequefio en la educacion financiera, la educacion tributaria y ni hablar de la educacion laboral, hay gente que sale al
mundo laboral y no tiene idea de un contrato de trabajo, no entiende una liquidacion de sueldo, no sabe por qué le descuentan dinero de AFP, y eso hablando en
material laboral, en materia de impuestos la gente no entiende en que se gasta su plata, para que son los impuestos. Hay un montén de desinformacion, y eso
arraiga en mi opinion el miedo, la ansiedad, no saber si esto va a funcionar, también tiene una cierta desconexion con el estado en el sentido de que la gente no se
quiere hacer parte del sistema, porque formalizar implica derechos y obligaciones, mas obligaciones que derechos, y se da esta dicotomia de pensar en que solo
tengo que pagar sin recibir un beneficio, es formalizar solo para pagar impuestos para que lo gasten en cualquier cosa y no se ve el beneficio de una estructura
tributaria y su aporte al pais. siento que se mezcla la ciudadania, la educacién financiera, la educacidn tributaria, como se entienden los impuestos y para que se
usan en el pais, entonces yo creo que todo eso es desincentivo a formalizar.

Yo creo que se debe, desde una perspectiva muy personal, porque uno emprende muchas veces cuando quieres independizarte, pero es todo un tema, genera un
costo al emprendedor, tiene que inscribirse en el Sl pero eso implica ciertas cosas, tiene que dar factura, dar boleta, y asi como haber puertas, también genera
costos, y sobre todo hoy en dia que el emprendimiento se basa en redes sociales se presta para ser mas informal, uno trata de hacerle el quite a la formalidad hasta
que ya no puede hacerlo mas. Tampoco conocemos otra cosa, empezamos vendiendo pan en la casa y le vendimos a los vecino, y nos hicimos mas grandes, o
vendemos artesania y empieza a ir bien. Hay muy pocos emprendedores que se formalizan de una, pasan por un periodo de informalidad y cuando se dan cuenta
que tienen un negocio formado, sentado, y desde ahi pasan a la formalidad. No estoy tan clara de una sola razén de informalidad pero por ahi debe ir.

Hace un par de afios te podria decir que era la falta de informacion, pero hoy en dia creo que no es asi, por mis sesiones con emprendedores se que la informacion
existe pero no todos tienen la preparacion desde la comprension de lectura y otras cosas para entender la informacion, porque te dicen “haga esto" y tienes siete
paginas de procedimiento, para llenar el formulario catorce paginas mas, no entendieron las primeras 7, entonces no te puedo decir que no tienen informacion,
pero la informacién no esta al nivel de toda la gente para que la entiendan, porque seamos sinceros, en Chile no todas las personas tienen acceso a educacion, hoy
en dia muchos emprendedores son gente que con suerte tuvo educacién béasica o media, pero todas las herramientas que son millones de manuales y
procedimientos que no toda la gente puede entender, entonces yo te dirfa por lo burocréatico y la informacion. Lo otro es que tiene un costo importante asociado
que como emprender si me los puedo ahorrar, me los voy a ahorrar, no hay incentivo a formalizar, seria diferente si la formalizacion fuera gratis y tener afios de
gracia tributariamente, incentivar al ahorro en vez de generar gastos.

Se dan demasiadas trabas para poder formalizarse y poder tener cierta estabilidad para poder lograr el nivel de ventas que necesitan y poder solventar el tema de
los impuestos que tienen que pagar y poder mantener una cierta rigurosidad en ese tema. Siento que hay mucho papeleo y muchos tramites que hacer, que los
frenan y los desmotivas. Siento que en los Gltimos afios como que se ha venido mejorando ese tema pero aun no ha sido suficiente para poder motivar a los
emprendedores a poder cada vez mas ser formales. Hay ciertos rubros que cada vez es mas importante la formalizacién y en mi experiencia como mentora y
asesora creo que cada vez mas reconocen que hay areas, por ejemplo la panaderia y la pasteleria, que necesitan ciertos permisos sanitarios o formalizarse para
poder crecer, como que llegan a un limite en el que se traban y se frena el crecimiento de las ventas por no poder contar con ciertos permisos o licencias o con no
estar formalizados, y se quedan con venderle al vecino, el boca a boca, cerca del barrio, pero cuando quieren crecer y entrar a otros niveles, vender a terceros, a
panaderfas, a empresas mas grandes y formales, ahi se ven frenados.

Yo creo que se debe a que su nivel de ventas no justifica el formalizarse, es mas, yo misma recomiendo no formalizarse mientras no puedan o tengan
emprendimientos esporadicos, entonces en ese caso no vale la pena, y creo que con la pandemia debié haber crecido mucho. Creo que un emprendimiento con
cierto nivel de ventas y no tenga tanta esporaliedad es mejor que se formalice, pero antes no creo que se justifique.
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Nombre y apellidos

Daniela Esperanza Molina Tejada

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

3. ¢ Cudl crees que es la importancia de los registros contables para las MIPES?
El negocio tiene que saber si su negocio es rentable, yo siempre que es responsabilidad del emprendedor saber si es rentable o no, porque si es rentable te puedes
quedar incluso estancado, pero es rentable, pero si no es rentable tu tienes que detectar lo antes posible cual es el error que hay en tu modelo para que tu puedas
hacer los cambios y volverlo rentable incluso con ventas bajas. Cuando yo digo que sea rentable no me refiero a que tenga una ganancia de mas de $500.000, me
refiero a que los precios estén bien fijados, que tus productos o servicio tengas un buen margen, que estés considerando todos los costos en el proceso productivo
y los costos fijos, de hecho yo tengo un curso que se llama responsabilidad financiera, lo he impartido a mas de 100 emprendedores, es un curso que hago todos
los meses y ellos dicen “este curso me sacé la venda de los ojos” porque sabian que algo andaba mal, pero jamas piensan que podrian verlo, porque existe una
brecha que leen que es margen, que es punto de equilibrio, pero como no esté aplicado, no saben hacerlo paso a paso y nadie los ayuda, porque por lo general son
mujeres que tienen hijos mas grandes que tampoco tienen la paciencia entonces al final como que lo evaden, el emprendedor tiende a evadir lo que no le gusta
hacer y lo que no sabe, entonces se va generando esta bola de nieve que muchas veces termina por quebrar los negocios porque el precio era muy bajo por
ejemplo, esa es una de las principales causas de que los negocios no sean rentables, y yo creo que es porque los precios estan mal fijados o estan bien fijados pero
no se esta comunicando el valor, entonces el comprar no termina viendo lo que el vendedor necesita, y el emprendedor termina bajando los precios para que le
compren, el cliente le compra, pero no es capaz de pagarse su sueldo, entonces al final no le puede pagar a los proveedores y tampoco el negocio puede crecer,
esa yo creo que es la principal razon, el tema de los precios. Y ahi también hay un tema de que el emprendedor no se valora asi mismo.

Para mi es la piedra angular de cualquier emprendimiento, alguien que maneje un emprendimiento de cualquier indole, si no conoce los niimeros de su negocio
esta actuando con una venda en los ojos, es imposible que pueda tomar decisiones consciente sin tener la claridad de los nimeros que esta generando ese negocio,
quizas pueda tener el olfato para el negocio, y al ojo les va bien, pero cuando hablamos de un negocio, con una estrategia, con algo claro, la contabilidad es
primordial. Saber por ejemplo si dentro de mi estructura de costo tengo alguna fuga de dinero, y no la estoy viendo, es imposible que la vea sin llevar el registro
contable, es importante para ser una persona estratégica en los negocios.

Totalmente, desde ese orden te lleva a fijar el precio, el segmento objetivo, y te gufa para muchas tomas de desiciones, uno las tiene que tomar con informacién y
son los nimeros los que te dan ese dato duro, que no te miente si esta bien sacado y que muestra la realidad del negocio.

Para mi es la base del control, saber dénde estoy parada, es el desde.

Creo que es importante sobre todo para tener la radiografia completa de donde estan parados, en que estan , si estan o no ganando, pero siento que hay que tener
un paso previo que es que conozcan cuanto ganan, cuales son sus costos, y creo que esos son pasos importantes que hay que dar primero, la mayoria de los
emprendedores no conocen cuales son sus costos, cuanto ganan, no consideran temas importantes como lo es la mano de obra, entonces no tienen claro cual es su
costo, donde estén parados, entonces yo creo que hay que partir por ahi y luego trabajar con ellos, que puedan tener un registro de costos, tener un balance, una
radiografia completa.

Es fundamental, es lo basico, es el ABC, soy una convencida de que las dos grandes cosas que hacen que un emprendimiento funciono o prospere es por un lado

tomar el riesgo, atreverse, pero por otro lado tener orden, por ende el registro, tener claridad del margen, no decir simplemente que me quedé plata en el bolsillo,
el ABC de un emprendimiento es fundamental, sin eso las probabilidades de éxito son muy bajas.
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Nombre y apellidos

Daniela Esperanza Molina Tejada

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

4. ;Cual crees que es la importancia del calculo de costos de productos/servicios para las MIPES?
El negocio tiene que saber si su negocio es rentable, yo siempre que es responsabilidad del emprendedor saber si es rentable o no, porque si es rentable te puedes
quedar incluso estancado, pero es rentable, pero si no es rentable tu tienes que detectar lo antes posible cual es el error que hay en tu modelo para que tu puedas
hacer los cambios y volverlo rentable incluso con ventas bajas. Cuando yo digo que sea rentable no me refiero a que tenga una ganancia de mas de $500.000, me
refiero a que los precios estén bien fijados, que tus productos o servicio tengas un buen margen, que estés considerando todos los costos en el proceso productivo
y los costos fijos, de hecho yo tengo un curso que se llama responsabilidad financiera, lo he impartido a mas de 100 emprendedores, es un curso que hago todos
los meses y ellos dicen “este curso me sacé la venda de los ojos” porque sabian que algo andaba mal, pero jamas piensan que podrian verlo, porque existe una
brecha que leen que es margen, que es punto de equilibrio, pero como no esté aplicado, no saben hacerlo paso a paso y nadie los ayuda, porque por lo general son
mujeres que tienen hijos mas grandes que tampoco tienen la paciencia entonces al final como que lo evaden, el emprendedor tiende a evadir lo que no le gusta
hacer y lo que no sabe, entonces se va generando esta bola de nieve que muchas veces termina por quebrar los negocios porque el precio era muy bajo por
ejemplo, esa es una de las principales causas de que los negocios no sean rentables, y yo creo que es porque los precios estdn mal fijados o estan bien fijados pero
no se esta comunicando el valor, entonces el comprar no termina viendo lo que el vendedor necesita, y el emprendedor termina bajando los precios para que le
compren, el cliente le compra, pero no es capaz de pagarse su sueldo, entonces al final no le puede pagar a los proveedores y tampoco el negocio puede crecer,
esa yo creo que es la principal razon, el tema de los precios. Y ahi también hay un tema de que el emprendedor no se valora asi mismo.

Altisima, en el sentido de que va a servir par evaluar el negocio, para identificar si es que el precio que esta cobrando alcanza para llegar a ese margen que busca,
quizas en algun punto puedo evaluar que el negocio no me esta rentando, entonces evaluar los nimeros, los costos, se hace un bien necesario para poder
desarrollar bien un negocio, identificar si mi materia prima esta acorte o si la fuga de dinero tienes que ver con algo administrativo y tengo que hacer un cambio
que impacte en esa estrategia e ir evaluando, entonces para mi el tema de los numero es primordial en todo 4mbito, a nivel de estructura de costos, de inventario,
de precios, de margenes, de proyecciones, de impuestos, son la base de todo.

Es clave, el orden financiero tiene que tenerlo, saber cuanto le cuestan las cosas, cuanto cuesta creer el producto, disefiarlo, o entregar el servicio, es clave para
llevar un negocio, ahi yo creo que de los mayores errores de los emprendedores es eso, lo tipico es que si compran un metro de tela en mil pesos lo venden en dos,
lo doblan, entonces de los mayores errores de los emprendedores son los costos, poder calcular cuanto les cuesta elaborar el producto o servicio pero cuando esté
listo, todo lo que involucra el que esté listo para la entrega, eso es clave para un negocio, el costo y el orden financiero.

Hay gente que vendia cosas y nunca habia costeado cuanto le salia, entonces vendia y ponia incluso plata encima para vender, entonces una excelente idea, un
exente proyecto, una excelente iniciativa que puede tener mucho futuro, si no te sientas a hacer lo basico que es costear cuanto sale para poder venderlo, me
puede matar la partida del emprendimiento, entonces lo primero es saber donde estoy y saber cuanto me sale vender algo.

Que sepan donde estan parados, que sepan cuanto gastan al producir sus productos o sus servicios, que sepan y consideren.su mano de obra, porque no la
consideran en la mayoria de los casos, por tal vez no querer cargar mas costos de su emprendimiento, conocer bien la segmentacién de su negocio, que puedan
poner bien el precio y saber que no solo el segmento cercano, sus vecinos, sus conocidos, sino que hay otro tipo de segmento que pueden agotar con otro nivel de
precio, que pueden considerar otros costos y cargarlos para poder tener una foto real del producto o servicio que estén elaborando, siento que es muy importante
tener claro lo que estan haciendo, porque yo diria que un 60% no lo tiene claro y estan perdiendo plata, entonces como para poder lograr que ganen dinero es
vital saber los costos.

Muy importante, es bésico que calculen sus costos para poner precios, calcular margen, incluyendo tanto los costos de mano de obra que cuesta mucho, les cuesta
a todos, uno lo disefia pero es muy dificil calcular la mano de obra, calcular los costos variables, los fijos, incluir costos fijos que muchas veces se los quitamos a
la casa o se los quitamos al marido o al vecino o a nosotros mismos de nuestros otros trabajos, incluir todos esos costos es vital para tener claridad de nuestro
negocio y no engafiarse, porque muchas veces los emprendedores se engafian, entonces no consideran costos de transporte, luz, agua, gas, la mano de obra,
entonces creen que estan ganando mucho pero en realidad la utilidad no es muy alta, entonces el tener claro el costo es basico.
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Nombre y apellidos

5. ¢Crees que serfa Util un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales? ¢Por qué?

Daniela Esperanza Molina Tejada Yo creo que toda la informacién es necesaria, el tema es como se entrega, el formato, porque la informacion esta, hoy dia google te entrega toda la informacién y

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

yo creo que ya hay guias, esta todo ahi, yo ahora por ejemplo estoy armando algo para los informales sobre la formalizacion, y hay guias paso a paso con toda la
informacién, entonces yo me pregunto por qué me estan pagando a mi para que haga algo si la informacién ya esta, entonces como que la informacion esta pero
no en el idioma del usuario, ni siquiera en el idioma de las empresas que lo imparten, entonces necesitan a alguien que traduzca esto a lenguaje emprendedor.
Ademas, también tiene que ser algo stiper aplicado y también tiene que ser por clister de negocio, no es lo mismo llevar la contabilidad de una empresa de
jardines que para una pastelera o un taller de costura, bueno pasteleria y costura quizas si conversen, porque igual es manufactura, pero no asf una peluqueria.;
Cuando ya empiezan a mezclar productos y servicios o por ejemplo el que distribuye, que no produce, que revende, ahi ya tienes tres lineas. De hecho, en el
curso que tengo, yo los meto a los tres en la misma sala, pero hay ejercicios para todos y también planillas de Excel para cada uno, porque el final el que produce,
el que va a fabricar desde la materia prima, va a tener mas trabajo en el tema del costeo, el que entrega servicio es mas facil y el que comercializa el tnico costo
que le suma es el packaging porque el costeo ya viene hecho.

Si'y no, no porque un manual puede dar a entender que no va a ser necesario un contador y en ese soy tajante, puede ser que alguien entienda y lo pueda
desarrollar, pero no todas las personas tienen las herramientas o las capacidades para llevar una contabilidad, que exista un manual esta perfecto siempre y
cuando eso te ayude a tener mas herramientas para entender la contabilidad, pero la contabilidad debe ser llevada por un profesional contable. y por que si,
porque mientras mas herramientas uno le de al emprendedor para que entienda los nimeros, mejor, entonces si me imagino un manual de registro contable, me lo
imagino como un Home, una portada, que exista un glosario que diga que es activo, que es un pasivo, que es un costo fijo, un costo variable o un glosario para
que se entienda. que muestre una estructura financiera y a mi me gustan mucho los planes de cuenta, y son de mucha ayuda, para un manual de gastos estarfa
perfecto. Mantener una visién general de los gastos ayudaria a visualizar irregularidades mensuales, y poder revisar facilmente los registros. Viendo en lo que se
gasta la plata es la inica manera de poder hacer algo al respecto.

Yo creo que seria Gtil en la medida que sea un manual practico, no solo teorfa, porque hoy en dia te metes a google y puedes encontrar de todo, pero si fuera un
manual practico, facil de leer, con muchos ejercicios y ejemplos atinente a ellos, de varios rubros. Uno busco lo practico, que no sea una tremenda Biblio y sea
fécil de llevar, siempre digo que los manuales deberian caber en una cartera, que los puedas llevar siempre, son los tips, preguntas frecuentes.

Tengo sentimientos encontrados, porque si lo pienso para emprendedores que he acompafiado, para un gran porcentaje te diria que si, seria increible, pero para
otro porcentaje me pasa que no se si van a poder usarlo y volvemos al origen, pasa que hay gente que no tiene la preparacion, la gente que tiene menor
preparacion y necesita mayor apoyo antes del primer paso, se va a quedar cojo antes de poder abrir el manual, entonces creo que seria super Util pero pensar en
niveles de manual, uno que sea resumido de pocas paginas y otro que de verdad sea el manual.

Ayudaria muchisimo que ellos puedan tener todo registrado y poder tener claro el panorama de su emprendimiento y saber realmente si es que ganan o si es que
pierde, y si es que pierden poder reformular eso y poder saber hacia donde van, tal vez si estan apuntando mal al segmento, quizas sus costos fijos son demasiado
altos, tal vez tienen que buscar otros proveedores o ver que medidas tienen que tomar para poder tener utilidades, para poder ganar dinero y no trabajar por
trabajar como les pasa a muchos, que van sobre la rueda pero en el fondo no saben si estdn ganando o estan perdiendo, o donde estan parados.

Yo creo, conociendo a los emprendedores, que seria super bueno pero que sea una sola plana, corto, concreto, conciso. Los emprendedores en general no le
dedican mucho tiempo al estudio, no le dan mucha vuelta, entre que no tenemos tiempo o es medio cémodo el emprendedor, yo creo que es muy importante pero
tiene que ser muy lGdico, muy corto y al grano, nada de explayarse en el por qué, la filosofia que hay detras, no, tiene que ser casi como un manual que puedan
tener pegado en un lugar, el ABC del costeo, los nimeros, los registros, si a mi me entregan un manual de 30 hojas, yo misma no lo leeria, entonces podria ser un
decélogo que vaya acompafiado de un manual que si necesitan tal cosa dirigirse a tal pagina.
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Nombre y apellidos

rees que la exists de un manual de registros contables y costos puede aportar a la disminucién de los niveles de informalidad de los

microemprel

Daniela Esperanza Molina Tejada Hoy en dia es todo electrénico, todo queda en la nube del servicio de impuestos internos, y el contador es quien accede a esa informacion y hace la contabilidad,

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

pero hoy el registro contable ya no se lleva de la misma forma. Yo creo que facilitaria el proceso, pero no seria un incentivo, no creo que la gente diga que ahora
con esto si me formalizo, yo creo que la gente encuentra ese obstéculo después de formalizarse. Es como que decidi formalizarme, me fui a formalizar, ahora
tengo que hacer todos estos registros, y ahi recién se dan cuenta de que estan al debe, pero no creo que la gente diga que no se va a formalizar porque no quiere
llevar la contabilidad. Yo en verdad creo que el tema de la formalizacion se da por eso, porque venden poco.; Si venden tan poco no es necesario, yo me lo
cuestiono, si yo vendiera galletas y vendo $100.000 o $200.000 al mes, no pensaria en formalizarme, a no ser que quiera venderles a las empresas, que quiera
vender en una tienda, como que el mismo mercado me lo empiece a seguir, ahi es cuando el emprendedor cree tener mas oportunidades por la formalizacion.
Entonces yo creo que eso va a pasar en la medida que el negocio crezca en ventas.

Puede ser que si, pero si englobamos a todas las personas informales, hay un grupo informal que representa a los que no saben como calcular costos, como
identificar la estructura financiera de un negocio, si tu le das esa herramienta a esas personas quizés se den cuenta que es rentable y formalicen, pero creo que del
100% de los que estan informal, no todos es por el mismo motivo, creo que hay un grupo importante que no estan interesados en pagar impuestos y prefieren
mantenerse asi, como hay otros que estan informales por desinformacion, por ende, quizas si pueda ayudar pero a un grupo acotado de personas que por no saber
y por no arriesgarse no lo hacen. Al final las decisiones que toma una persona es donde le aprieta el zapato, si esa persona a futuro quiere ir a un banco y pedir un
crédito, no le va a resultar, porque lamentablemente solo somos numero a evaluar para los bancos, si no puede acreditar ingresos el proceso termina ahi.
Finalmente, la gente que formaliza lo hace exclusivamente porque quiere comprarse una casa y no ir al banco a dar la hora, los tramites bancarios necesitan
acreditar sus ingresos. Si servira el manual de gastos, de todas maneras, va a incentivar que todos formalicen, no.

No se, si yo tengo un manual que me ayude a llevar mi negocio, no se si me va a hacer gatillar tomar la decisién de ser formal o informal, porque en el fondo yo
creo que tiene que ser algo mas, el manual tendria que entregarme otra vision mas alla del numero, porque en primera instancia me ayuda a ver si esta bien o mal
mi negocio y tomas algunas desiciones entendiendo los niimeros, pero también el manual deberia ser capaz de darme a entender de las ventajas de lo que significa
ser formal, porque no se si una decisién de orden de nimeros me ayudaria a ser formal, me ayuda a que el negocio sea mejor, tenga mayor utilidad, en la fijacién
de precios, un orden financiero, pro que me decida a raid de eso a ser formal creo que no.

No, porque si yo soy emprendedor no me va a disminuir costos por formalizarme, no me va a facilitar formalizarme, es mas, incluso si soy super categérica al
contrario, me va incluso a mostrar mas cruda la realidad de que le sigo sumando costos a mi negocio. cuando yo trabajaba costos con emprendedores que
cachaban un poquito mas con temas como patentes, temas de si tuve que tomar un contador, la facturacion electrénica, todo eso tratamos bajarlo como costo y
prorratearlo en un afio es super &cido, si formalizarlo también voy a tener que bajarlo a costo super acido al final tener este manual y formalizarme me va a
implicar una linea mas de costo, entonces no creo que tenga relacion directa en que me ayude o fomente formalizarte pero si el éxito y el control, a eso equivale
una herramienta asf.

Totalmente, porque teniendo la pelicula clara y sabiendo si ganan o pierden también un paso importante para ellos formalizarse y poder serlo sabiendo donde
estan parados, conscientes de que cada mes van a tener que pagar impuestos, tener las cuentas mucho mas claras para poder crecer y también frena eso, no tener
la foto clara es no tener las proyecciones y los emprendedores van sobre la marcha, sin metas muy claras ya sean a corto, mediano o largo plazo pero como que
en el fondo se ve de que muy pocos se atreven, en general tienen miedo a hacer proyecciones porque no saben si ganan.

Yo cero que si, porque en la medida que se ordenen, registren los costos, también van a tener mas probabilidades de optar a fondos, o ver micro crédito, o pedir
un crédito, pero en la medida que tengan el orden claro, por ese lado no les van a dar nada. En la medida que tengan este manual, se ordenen y registren van a
tener mas claro si su negocio es viable o no, porque hay cosas que puedan morir antes, pero de todas formas iban a morir, y los que no van a morir es probable
que se potencien. Definitivamente ayudaria en la segunda vuelta a la formalidad.
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7. ¢ Conoces algin manual de registros

Nombre y apellidos contables y contabilidad de costos para
emprendedores?
Daniela Esperanza Molina Tejada no
Jocelyn Navarro si
Mirena Garrido Pacheco no
Vivi Rattenbach Lieber no
Sally Rubinger Roitman no
Sandra Engel no
Nombre y apellidos 8. Especifique el nombre de el/los manual/es que conoce y, de forma resumida, cuéntame qué te parecio.

Jocelyn Navarro El manual de plan de cuentas del servicio de impuestos internos. describe cada cuenta, como se abona, el saldo deudor, etc., eso por cada una de las cuentas tipo
que en general cualquier empresa podria tener, banco, proveedores, clientes. En general es una stiper buena herramienta para alguien que no tiene mucha nocién,
pero si conocimientos basicos. lo que si es una herramienta para contables, no para emprendedores que los ayude a aterrizar su estructura o ver los nimeros.
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Nombre y apellidos

9. Si tuvieras que confeccionar un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales, ¢qué tematicas incluirias?

Daniela Esperanza Molina Tejada Yo haria al contrario de todo y pondria muy poca teoria porque el emprendedor en su mayoria se aburre con la lectura tan de libro y no la entiende entonces abandona antes de intentarlo. Yo harfa algo muy caso a

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

caso, como caso 1 la pasteleria de no se quien, bueno yo soy amante de los casos, juanita cuando creo su pastelerfa, igual a un storytelling, todo iba muy bien pero después drama, entonces decidié que tenia que
hacer “esto”. Cuando la emprendedora lee el caso dice “ah! Me esta pasando lo mismo™, entonces como que conecta con la historia y empieza a ser consiente de la historia del otro, cuales son los defectos que
tiene, los que hay que trabajar, entonces, primero caso, reflexion ¢Qué esta cometiendo juanita?, y después me iria con un inténtalo tu mismo y después una solucién paso a paso pero muy como de la mano, tipo
paso 1 ver como son las ventas, que las ventas son precio por la cantidad, entonces como bien explicado, como calcularlo si tienes tantos productos, en el caso de los minimarkets la importancia del punto de venta,
de ahi mismo el tema del precio porque la idea e aumentar las ventas, cuando tu te das cuentas que las ventas son una multiplicacion yo siempre pregunto y me dicen que es una suma, que cada vez que venden algo
lo van sumando y les cuesta montén entender que es una multiplicacion, entonces cuando digo que es una multiplicacién empiezan a decir que multiplican los costos, los precios, todo al azar, pero cuando ya
entienden que es precio por cantidad se dan cuenta que la Gnica forma de vender mas es subir los precios o subo la cantidad, no hay de otra, si yo bajo los costos no me va a aumentar ese resultado. Bueno desde ahi
también los costos, la clasificacion de los costos, cuales son los fijos, cuales son los variables, estrategia de precios, como armar tu estrategia de precios, costeo variable es harto ejercicio, porque si vas a hacer un
manual igual tiene que tener peso entonces ahi podrias tirar muchos casos, muchos ejercicios, casi que taller de costura 3 prendas, como costear una polera, un polerén y una falda, si la costurera hace esos
ejercicios va a poder costear el 70% de sus productos, la pastelera lo mismo, entonces la torta, el pie de limén y los cuchifli, también con harta tabla, quizés llevar esto a Excel, como automatizar tus tablas, no se si
tablas dinamicas pero una sencilla. Yo creo que el costeo esta muy asociado al Excel, porque la idea es poder facilitar la vida entonces el emprendedor tampaco tiene tiempo de andar haciendo las cosas a mano.
Bueno el margen, como subir el margen, como tener buen margen, que hacer si tengo mal margen, entendiendo que el margen va a cambiar dependiendo de cuantas personas intervengan en tu producto o servicio,
porque si tu haces todo de cero vas a tener mas margen pero eso no significa que una persona que revende no pueda ganar harto. Y en costos fijos también el sueldo del emprendedor, es importante, porque hay dos
cosas que diferenciar, el sueldo del emprendedor es fijo, el sueldo no va en el costeo del producto, asi lo veo yo, cuando tu fijas el precio, la mano de obra tiene que ir en la juguera para saber cuanto voy a cobrar,
pero en el costeo el emprendedor no deberia cobrar por unidad, el emprendedor tiene que cobrar fijo porgue el tiene un presupuesto familiar que tiene que pagar a fin de mes, entonces su sueldo no puede ser
variable creo yo, una vez que tu ya ganaste un desde que te permite pagar tu casa, el colegio, todo, o lo que te corresponda en el caso de que haya otra persona que aporte en la casa, ahi tu ya puedes tener quizas
unas bandas variables para saber cuando vas a ganar mas o menos, pero también es importante que el emprendedor entienda gue no todo lo que gana es su sueldo porque el negocio también necesita acumular
ganancia, porque si no lo hace y el dia de mafiana al negocio le toca pagar un parte o se le rompe una maquina, el emprendedor piensa que lo tiene que pagar de su sueldo y no es asi, tu te pagar un sueldo que tiene
que corresponder a las horas que tu dedicaste al negocio y todo lo demés no te corresponde, debieras guardarlo, para crecer, o sino va a estar constantemente en el punto de equilibrio y no vas a hacer crecer tu
negocio. Ahi también es importante el tema de separar las cajas y separar el IVA, porque yo por ejemplo les digo que todo el costeo lo hagan sin IVA porque la mayoria de mis alumnos no estan formales, pero es
importante que entiendan que el IVA no es suyo.

Si o si una introduccién a por qué se hace lo que se hace, por que es necesario conocer los niimeros, los beneficios que obtendré de ver los nimeros, que quizas para contables es muy claro, pero para otra persona
no, ese aterrizaje es muy necesario, por que estoy contando cuanto llevo gastado. ; Un glosario.; Hacer la distincién de cuentas para personas que prestan servicio y personas que ofrecen productos, es una
estructura similar pero no la misma y el costeo cambia.; Que cada gasto tenga su descripcion, por ejemplo, si tengo un item movilizacién, que diga por qué yo voy a utilizar ese ftem para clasificar esa compra,
porque se da regularmente en contabilidad en todo nivel que tiene que estar muy clara la descripcion del gasto para que esa persona que no es contable sepa que gastos, o facturas, o comprobantes, clasifican ahi y
no crear una cuenta que se llame gastos varios. Lo importante de un manual es que tenga una descripcion stiper clara, asi es imposible que se equivoquen en clasificar mal un gasto. ; Y una planilla de resumen
donde la persona pueda ingresar los gastos, categorizarlo y luego arroje un resumen, que muestre a la persona como se estan estructurando sus gastos.

Yo siempre apelo a hablar al tiro de costos, variables y fijos, como definicion si o si, estados de resultados, flujo de caja, el banco quizas no, el como registra, la regla de 3. No un estado de resultados bésicos,
hablemos costos directos, de margen de contribucion, hablemos de GAV, con la terminologia, independiente que no paguen impuestos. Hablar de fijacion de precios y todo pensando en que los emprendedores
tienen que evolucionar, el dos que paguen impuestos tienen que saber de ello y que sea nivel uno no sirve, tanto de IVA, de renta, los formularios, aunque no lo ocupen en el momento tienen que estar informados.
También tiene que haber un capitulo de reflexion de las bondades de formalizar, de lo bueno que es entregar facturas, abrirse a otros negocios y en cierta forma guiarlos a la formalidad y a crecer. Y en cuanto a los
ejemplos que sean variados, de varios rubros, de las tendencias, hablar solo las ventas no solo como matematica sino que mostrar que toda la gestion del negocio esté unida, que si lleva una buena gestién de costos
lleva a una fijacion de precios adecuadas y desde ahi categorizar clientes, etc.

Primero pensaria en el de alcance general, exagerando, que el que no sabe sumar pudiese también usarlo, entonces para mi yo explicaria que es una materia prima, lo que es mano de obra, lo que son costos fijos,
costos variables, explicaria cinco def jones en base a eso tratar de orientar a esa persona en solo mostrarle cuanto le sale su producto, eso seria la parte costeo y lo otro que trataria de hacer es que entendieran,
en alguna parte un resultado basico, que seria en el fondo lo que yo vendi menos lo que me cost6 es lo que yo gano y el precio de venta versus el costo del producto es mi utilidad, seria casi eso, serian unos cuantos
términos en un par de paginas, y obviamente con las definiciones de cada término.

Tal vez sefialar claramente los costos que deban considerar, fijos, variables, que inclufan la mano de obra dentro de sus costos, las utilidades, los mérgenes de ganancia, eso basicamente.

Primero el que incluyen los costos, que hay dentro de los costos, el manual deberfa tener principiante y avanzado, porque obviamente hay personas que tu les hablas de costos fijos y ya lo saben, capaz que una
parte sea el basico y en otra al intermedio o avanzado, y en el basico explicar todo, unificar vocabulario, luego también incluir temas del por qué de la importancia de conocer los costos y la mano de obra, eso como
en la parte basica pero super lidico. Después en una mas avanzado explicar el margen por producto, incluir mas temas, pero si también hablar un poco de los mérgenes, que no hay ideal, pero deben explotarlo, que
algunos productos tienen mejor margen, que incluya todo eso, pero lo que para mi seria importante es que haya este decalogo ABC, que tal vez este asociado a videos para que se pueda ver y que este asociado a un
manual mas grueso.

176



Nombre y apel

Daniela Esperanza Molina Tejada El lenguaje tiene que ser lo mas

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

Daniela Esperanza Molina Tejada Depende del nivel del usuario, quizas una persona con mas estudios se le va a hacer mas fécil, pero la persona con menos educacion no necesariamente es la que le va a costar mas llevar el costeo de sus productos,

Jocelyn Navarro

Mirena Garrido Pacheco

Vivi Rattenbach Lieber

Sally Rubinger Roitman

Sandra Engel

10. ¢ Qué caracteristicas crees que debe tener un manual de registros contables y costo:

ra microemprendedores informales?

plificado posible, un lenguaje para emprendedores, lo que mas pondria son casos, situaciones de casos reales o lo mas cercano posible, reflexiones al respecto y una guia paso a
paso de como aplicar en el propio negocio la problematica expuesta en el caso.

Lo més amigable y simple posible, limpio, que sea descriptivo, una planilla maestra, con colores claros, maximo 3 colores porque mucho color confunde, con una definicién de cada color. Un lenguaje simple, sin
tecnicismos porque los emprendedores pueden ser muy formados o no tener idea, no sirve que tenga tanto tecnicismo, y si lo incluye debe ir incorporado en un glosario.

Que sea un porte adecuado, con hartos colores, una gréfica atractiva, un vocabulario cercano, que no tenga solo texto, que hayan cuadros, bajadas, pero que no sea desordenado, con un indice para que sea facil de
buscar, que ojalé los capitulos siempre empiecen con una pregunta, o cuales son las preguntas que podria responder el capitulo, resoluciones de problemas a la vanguardia de los emprendimientos que hay hoy en
dia, quizas con casos para que se entiendan mejor con las respuestas, atras con un glosario con los términos, una fotografia atractiva, que sea entretenido de leer, puede ser muy bueno pero muchas veces son una
lata, y en general el emprendedor no tiene tiempo de estar leyendo para encontrar la informacion, asi que tiene que ser facil de encontrar con un indice muy féacil y claro, desde las primeras dudas que a los propios
emprendedores les surgen, los problemas que ellos mismos puedan tener, pero que el indice sea muy explicito cosa que si necesitan una informacién en particular no sea necesario leer todo el capitulo.

Poco texto, lo preferiria mas como cuadro que como texto, siempre con ejemplos de niimeros super simples diferentes al 100 porque mucha gente con desconocimiento si ven un 100 piensa de inmediato en
porcentaje, descripciones en lenguaje bésico y corto de los conceptos.; En el mas desarrollado incluiria un modulo de costos, pero lo veria como capitulos, donde quizés mantendria uniformidad en relacion a lo
bésico pero con mas detalle para tener el tema formal, usarfa cuadro, siempre que este asociado a niimeros aplica mas el cuadro. Si es una persona mas preparada no pondria mucho ejemplo, uno méximo en las
situaciones un poco mas en detalle, definiciones en dos palabras y me preocuparia en que no sea un testamento, pensando que el emprendedor pasa haciendo mil cosas, el es todo, entonces no se va a dar la lata de
leer un libro eterno. Lo otro que me gustarfa es que junto con el manual de como hacerlo incluir donde llevar los registros, ir con todo el tema mas contable que es un poco mas dificil, meter costos en contabilidad
es algo mas aspiracional.

Yo harfa un disefio muy simple, muy bésico, muy dirigido al emprendedor, ojalé con alg(in ejemplo claro de como hacerlo porque n todo el mundo cuenta con un contador o una persona externa que los ayude en
eso y la mayorfa no tiene conocimit contables. Utilizando un bulario sencillo y claro para ellos teniendo en cuenta que la mayorfa no cuenta con estudios, que la mayoria solo llegaron a la ensefianza media,
entonces tiene que ser algo muy simple que llegue directo al emprendedor y ojala con algiin ejemplo de como llenarlo antes de cada seccién, algo muy simplificado.

Lenguaje muy cercano, de tu, de nosotros, con un vocabulario simple, no complicarlo con la tercera persona, pero no por eso malo, no mucho colorido, definir dos o tres colores y ojala no mantenerlo en el rojo y el
azul. Si seria bueno asociar al manual un par de ejercicios que estan internet, no necesariamente parte del manual, me lo imaginaba que podria ser como una aplicacion o algo que me lleve a ejercicios de la parte
productiva, de la parte gastronomica, que sean de una empresa que vende mas de un millén al mes, como tipos de ejercicios de acuerdo al tipo de emprendimiento, que si yo hago pasteles no me salga un calculo de
la costurera, o si soy masajista que tenga que calcular lo del pastelero porque me va a costar mucho y me termina por enredar, entonces lo que pasa aveces que los emprendedores se angustian o se asustan con los
ejercicios, no abrumar al emprendedor. Mas que palabras usaria cuadros, que sea visualmente atractivo.

de un manual de registros contables y costos para microemprendedores informales, ;crees que es necesario recordar/refo

divisiones, las fracciones y las proporciones?

porque he trabajado con emprendedores que son los més como con profesi de reas que no van por las matematicas y son tercos, entonces yo creo que no va por los estudios, va por cualquier
razon asi que no lo sesgaria al tema de la ilidad, creo que hay personas con mayor o menor vulnerabilidad y aquellos que no trabajan la habilidad que se les atrofia y la pierden, entonces lo que
tiene que tener el manual es que sea practico, muy paso a paso, que el emprendedor primera tenga que repetir y repetir, y guiar, y después ver la pauta para poder ver como aplicarlo a su negocio, o sino se le va a
hacer stiper dificil. El tema de las proporciones yo igual lo ensefio por el margen, yo lo ensefio todo en facil, pero le explico que el 100% es la torta, y esta el margen para que lo visualicen de forma grafica, pero a la
hora de calcularlo no ensefio la regla de 3, les muestro solo la ecuacion, porque si les tengo que ensefiar la razon proporcional pierdo la mitad del tiempo, entre mas facil, mejor.

Podria ser pero muy resumido, como si quiero proyectar el 2021 y aun no lo hago, como hacerlo para mas o menos hacerlo en relacion a los nimeros que tuve, ahi seria importante hablar de promedio,
estacionalidad, si por ejemplo el producto tiene boom de venta, tengo que conocer a cabalidad mi producto y cuando podria irle bien. si dependo del mercado exterior, y dependo de la importacion, de que no se
retrase, todas esas variables tienen que estar claras cuando evalué un negocio, por ende el tema numero tiene que ser basico, que sepan sacar porcentaje, un promedio, pero nada tampoco tan técnico, con mi
experiencia se que hay gente que se bloguean con las matematicas y delega, entonces, la idea de explicar en una pagina temas de promedio, proporcion, quizas por ahi un indicador muy simple para llegar quizas al
punto de equilibrio pero cosas muy simples con la formula ya hecha.; Pensar en el VAN, es un nivel superior y la gente no lo va a ver, que sea algo que les sirva y sea stper facil de entender porque un manual no
sabe hasta donde puede legar y puede llegar a manos de una persona muy capacitada y lo encuentre facil como hay gente que lo va a estudiar, lo leera y recién entender la relacién de los nimeros, por eso tiene que
ser simple y amigable, paso a paso, click aqui, si tiene excel todo bloqueado menos donde realmente corresponda, etc.

Yo creo que si porgque quizas es para muy micro pero tampoco darle tanta importancia, porque igual se puede buscar en google, podria ser un capitulo no tan basico como la suma, pero si proporciones, regla de 3,
con ejemplos muy bésicos porque hay ciertos conceptos que uno no puede dar por obvio pero de todas formas no es el objetivo del manual hacer un reforzamiento matematico. Si yo soy emprendedor y no entiendo
puede que busque por otro lado pero el manual no te va a ensefiar a hacer la operacién, no me iria por ese lado tan profundo, quizés los ejemplos deberian ir detallados, con todos los pasos y atras explicado un poco
pero no quedarse con la matematica gue para nosotros es obvio pero no lo es para todo el mundo.

Si, de todas maneras

Si, por mi experiencia en los cursos que damos a emprendedores sobre los costos, yo creo que es muy importante ensefiar cosas como la regla de 3, las fracciones, y como conceptos basicos matematicos que no los
tienen, entonces por eso creo que seria de mucha ayuda los ejemplos practicos antes de las secciones que tenga este manual, y bueno con un reforzamiento seria mucho mejor.

De todas maneras, si hasta yo aveces me enredo con margenes para arriba, margenes para abajo, de todas maneras poner ese tipo como de ejercicios e ideas. Si quieres practicar los margenes, los porcentajes, tener
ese espacio. Poner alguna formulas de excel, que solucionan y simplifican mucho el trabajo, pero también dirigirlos a calculos mas automaticos y también darle ideas de como poner los registros, pero quizas
dirigirlos a ciertas paginas, porque creo que uno no tiene que inventar la rueda, lo que se busca es simplificar la vida al emprendedor, llegar al resultado sin tener que buscar dos horas por internet, porque las cosas
ya estan escritas, es cosa de juntarlas.
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Anexo M. Respuestas al cuestionario online para emprendedores/as

T . 2. ¢Hace cuanto tiempo
Fechay hora |Estado de la participacion 1. Escribe tu nombre compleo ¢ . Np
gue emprendiste? (afios)

15.02.2021 19:27  Participacion completa Carla Nicol Gallardo Antillanca
15.02.2021 19:31  Participacion completa  Mercedes del Carmen Henriquez Burgos
15.02.2021 20:27  Participacion completa Susana Angelica hidalgo carle
15.02.2021 21:00  Participacion completa Jennifer Nicole Loaiza Brito
15.02.2021 22:09  Participacion completa Fabian murga rojas
17.02.2021 21:35 Participacion completa Marcela Alejandra Macaya Saez

4. ;Cuanto
vendes,
normalmente, en
un mes?

Venta anual Tramo de ventas

1. Escribe tu nombre compleo 3. ¢En qué consiste tu emprendimiento? Rubro

Carla Nicol Gallardo Antillanca Elaboracion de

Elaboracion de alfajores premium decorados comida $ 300.000 $ 3.600.000 Igual o menos de $300.000
Mercedes del Carmen Henriquez Burgos En Decoraciones textiles para el hogar ':gf(:'lfi‘;g’: $ 400000 $ 4.800.000 Entre $300.001 y$500.000
Susana Angelica hidalgo carle Carpinteria en pallet Carpinteria  $ 300.000 $ 3.600.000 Igual o menos de $300.000
Jennifer Nicole Loaiza Brito Venta de Joyas de Plata Comercio  $  3.000.000 $ 36.000.000 Mas de $800.000
Fabian murga rojas Disefio y confeccion c_ie ropa exclusiva Mgnlfactura} $ 550000 $ 6.600.000 Entre $500.001 y$800.000

(masculina) textil vestuario

Marcela Alejandra Macaya Saez He tenido muchos emprendimientos: oficina

contable, almacén de barrio, floristeria y arte Servicios de

floral, tienda online de vestuario y articulos consutorfa $ 700.000 $ 8.400.000 Entre $500.001 y $800.000

decorativos, consultora educativa y
medioambiental, academia educativa y networker

178



& ;Cuemte: comwn 1o gistro contshils pars tn

1. Pecibe tu sombre maples cogradinitate?

Carla Nicol Gallards Assilinca s si
Mercades del Cammen Heriquez Bugos s =
Swana Angelica Bidalgo carle s =
Jemifer Nicole Loaim Hri m si
Fabidn mmerga rojas s si

Marcels Alejandra Macaya Sier s s

1. Escribe tu nombre compleo
usted para calcular el costo de

un jeans?

Carla Nicol Gallardo Antillanca
Mercedes del Carmen Henriquez Burgos
Susana Angelica hidalgo carle

Jennifer Nicole Loaiza Brito

Fabian murga rojas

Marcela Alejandra Macaya Séez

5 ;Pam quéte

#ara llevar wndenlle de ks ingrescs ¥ gisaos, pas.
sacar el esudo de ressludo cad y mes_ ¥ smer
ejor Vs e i de s Mk que mis vents hay
¥ donde hay que poser mis énfis

Pam sener en ordento do, saber m seal msta yper
ende saber mi murgen de gamancia; Ademis qe ne
simve pars. saber cmari dsho pedir por x prodacin. ;
Saber gue prodacio me gacra mus dincro y ol
mezcs

bara cadear mis finam, muejar de megor
mancrami e gocia

1 pama saber o6 Vi ks ingresos, gasios ¥
mnancias de cada nex

Para sgher culin me quada Iitre messimene

Pods conralar mis ingezsos ¥ epresen par
detcrminar imversiares ¥ pages.

Sueldo de
la/el
consturera/o

1
1

1

9. Tu smpren dimiemte, ;o xta formalizade?

Maquina de
coser
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10, ;P que o te bac formabizada?

Pos queestoy experand minamme wnSerosiec
doade ex requisits foemalizmne ol fiml s el cmse
yandsemer acoeso al fmunciamicnin

Por dhora o e imesesa

Mo geier pags impecsics

74
1

1
1

Delantal de

consturera/o

1L ;Qué te metive 2 formafizar o megocis?

E1 primer milln.; Una v et de S1300.000 -

52 me dbrieron nevas perns ¥ e que hacerl

Estar foamalizmda leda el valor kegal que mquiere
s cnpecsa qucaspi @ crecer enel siempo, da
seriedad, segaridad, formalidad, y permicopir o
finane immicnion 31 e gue ko requesimos. Inclme
pesmits opias a s ¢ ienies yscgmens de
clieses.

la/el

Desgaste por
uso de la _
méaquina de Empage Etiqueta
coser
1 1

1
1

12 ; Calcales el costo do m= producoes o

semvices?

1
1

L4 ;Pars gue te b zervido calcalar ol custo de
= productes y/o zervicies?

Fasasafer si mi prodecio es remuble. cuil es mis
el renmible. donde defo poner mis ojo pans
i e oosio v 5 o hcad et acorde al
#rabajo qee real i

Para ver mi margende pimacis de cac prodecioy
asi saber caal me s mis convemiemie sepui
prodsciend.

A e extracturar. pairme m sseido y que i
e scop sclvercia

Pasa anlocar los precios

frara safer comges prodesn sengn mejor g

Pam deserminar el valos de mis produss y
servicios. Enconrar ¢l mangen de wilidad y
competin ca m mecado conmegoss posibil dudes.

Reconocimie | Reconocimie | Reconocimie
nto de MP
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1. Escribe tu nombre compleo

Carla Nicol Gallardo Antillanca
Mercedes del Carmen Henriquez Burgos
Susana Angelica hidalgo carle
Jennifer Nicole Loaiza Brito
Fabian murga rojas
Marcela Alejandra Macaya Saez

1. Escribe tu nombre compleo

Carla Nicol Gallardo Antillanca
Mercedes del Carmen Henriquez Burgos
Susana Angelica hidalgo carle
Jennifer Nicole Loaiza Brito
Fabian murga rojas

Marcela Alejandra Macaya Séez

17. ¢Qué tan probable es
que leas un manual de 50
paginas 0 menos?

16. ( Te gusta leer?

Si, me gusta mucho Muy probable
Si, me gusta mucho Muy probable
Si, me gusta mucho Probable
Ni si, ni no Muy probable
Podria ser que si Probable
Si, me gusta mucho Muy probable

21. Qué tan importante es para
ti que un manual de costos y
registros contables posea las

siguientes caracterfsticas

Que tenga
ejemplos

(SIS, TS, B G S|

18. ¢ Te gustaria que

existiera un manual sobre

costos?

Si, me gustaria mucho
Si, me gustaria mucho
Si, me gustaria mucho
Si, me gustaria mucho
Podria ser que si
Si, me gustaria mucho

20. Escoge un maximo 6
tematicas que te gustaria
encontrar en un manual de
Costos y registros
contables

19. ¢ Te gustaria que
existiera un manual sobre
registros contables?

Si, me gustaria mucho
Si, me gustaria mucho
Si, me gustarfa mucho
Si, me gustaria mucho
Podria ser que si
Si, me gustaria mucho

Que tenga un
vocabulario
sencillo

Que sea simple

(S, BN, TR NS RS T )
(S, BN, TR NS BNG, B)

Que tenga gréficas
atractivas

5
5
5
2
5
5
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Registro de

gastos

R e e

Que tenga un
glosario

g o w oo a

Registro de
ventas

Calculo de
Registro de | costos de un |clasificacione

inventario

Que me haga
reflexionar

[ B SO N S |

producto/ser
vicio

[N

s de los
distintos
costos

Que tenga tablas

(3, BN S, B N S

Calculo de
Mano de

Punto de
equilibrio

Estado de
resultado

Margen de
ganancia

Fijacion de

Costos fijos e Flujo de caja
precio

obra

1 1 1 1
1 1

i i il

1 1 1
1 1 1 1

Que tenga un
vocabulario
cercano

Que tenga casos
de analisis

Que tenga

g ue sea colorido
definiciones corta Q

g A W b~ G
(2 NI NS BN
(2, N NS, BN
W oW k0w W



Anexo N. Guia para la microemprendedora y el microemprendedor:

Conceptos basicos sobre costos y registros contables.

DEPARTAMENTO
DE INGENIERIA
3 COMERCIAL

GUIA DE LA MICROEMPRENDEDORA
Y EL MICROEMPRENDEDOR

e e ———— o oo e

/b_}\/ iManos a la obra!

QUE ESTAS A PUNTO DE LEER ...

Cuando una persona decide emprender, escoge su rubro en base a lo que mejor
saben hacer o conocimientos técnicos de oficios o profesiones que, en algin
momento de su vida, aprendi6, como por ejemplo: cocinar, tejer, disefiar, coser,
carpinteria, artesania, alfareria, reposteria, podologia, peluqueria, entre muchos
otros. Es asi como, las emprendedoras y los emprendedores, se enfrentan a un
mundo incierto, cambiante, no exento de dificultades y, muchas veces.

siendo las y los mejores en lo que hacen, pero jsaben herramientas de ges
negocio ben cudnto valor entregan a sus clientes? ;saben fijar precios? ;saben
de estrategias de marketing o ventas? ;saben costear debidamente sus productos?
;saben si ganan o pierden?

En esta sion de la Guia de la emprendedora y el emprendedor informal
conoceras los conceptos basicos que debes saber sobre costaos y registros de gastos
¥ ventas, todo aplicado a negocios que realizan la confeccion de sus productos o
prestan servicios.

A través de esta guia, buscamos acompanarte en este camino del emprendimiento y
ayudarte a comprender, desde cero, los tan vitales nim de tu negocio.
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INDICE

EL COSTODE

OFRECERUN

PRODUCTOO
SERVICIO

<. COMO DEFINIR
UN PRECIO?

EL MARGENDE
GANANCIA

INDICE

EL COSTODE OFRECERUN
PRODUCTOO SERVICIO
Identificar, clasificar y calcular los
elementos del costo de un producto o

servicio

iEL REGISTRO
ESVITAL!

GLOSARIO DATOSUTILES

OMO DEFINIR UN PRECIO?

ariables del mercado
n de precio.

Identificar la:
para la deci

" {EL REGISTROES VITAL!

Entregar herramientas para la
creacion e implementacion de los
0s contables del negocio.
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REFERENCIAS




INDICE

ESTRUCTURADE COSTOSY
GASTOS

Identificar y analizar la estructura
de costo del negocio.

MARGENDE GANACIA

Entregar herramientas para la toma

de decisiones y anali de

rentabilidad del negocio. .
DATOSUTILES

REFERENCIAS ,

Pagina4

UN PRODUCTO 0

SERVICIO
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El primer paso para entender los nimeros de tu negocio es
conocer la diferencia entre costo y gasto. En nuestra vida diaria, lo
mas probable, es que usemos estos dos términos como sinénimos.
pero para las finanzas de tu negocio son conceptos distintos.
i Veamos!

+ Los costos son todos aquellos desembolsos de dinero que
realizas para tu negocio desde el abastecimiento hasta que el
producto estd listo para ser vendido (proceso productivo) o el
servicio prestado (proceso de prestacion), por el cual esperas
recibir un ingreso. Algunos ejemplos son: los materiales e
insumos, la mano de obra, luz, agua. gas y arriendo del taller de
produccién, entre otros.

+ Los gastos son todos aquellos desembolsos de dinero que
necesariamente realizas para que tu negocic funcione, ya sea
en el proceso de ventas o en la administracion general.
Algunos ejemplos son: sueldos. Iz, agua, teléfono. gas.
internet y arriendo del local de ventas, utiles de escritorio. el
sueldo de un/a vendedor/a, pago a el/la repartidor/a. gastos por
movilizacién, entre otros.

Para cada uno de estos desembolsos usaremos 7 categorias, lo que
mas adelante conoceremos como plan de cuentas. Estas categorias
son: materias primas, mano de obra, otros costaos de fabricacion,
gastos generales, sueldos, gastos por ventas y otros gastos.

LOS COSTOSDE UN NEGOCIO

En la seccion
“Glosario” podras
encontrar todos los
conceptos técnicos

que se usan en todala
guia. Revisalo!

Materias primas

Mane de obra

Ofros costos de fabricacién

0S GASTOS DELNEGOCIO

Gastos generales

Sueldos

Gastos por ventas

Oftros gastos

HERRAM

S
£
2
g

El centro de todo negocio es la propuesta de valor que ofreces, la cual entregas a un cliente mediante un

Antes que todo, debes aprender a
clasificar los costos de tu negocio.

pues. en la medida que avances en la
guia, te daras cuenta que esto ayuda
mucho para saber el valor exacto o
muy cercano alo que realmente te
cuesta el producto o servicio que
estas ofreciendo.

producto o servicio. Independiente del rubro en que se encuentre tu emprendimiento. siempre tendrs que
realizar una serie de desembolsos de dinero para producir tu producto, prestar tu servicio o comprar los
productos que vendes. con un tnico fin de obtener un ingreso igual o mayor al dinero gastado. Esto, eso lo
que se conoce como costo de un producto o servicio. Cuando eres tii quien fabrica el 100% o parte del
producto o servicio que ofreces, este iiltimo concepto pasa a llamarse costo de produccién o costo de
fabricacién, y puedes separarlo en 3 componentes; materias primas (MP). mano de obra (MO) y otros
costos de fabricacién (OCF). A estas tres componentes, se les conoce como “elementos del costo” y te
serviran para hacer un mejor analisis de los egresosde tu emprendimiento. jVeamos de qué trata!

jEsto es indispensable para
tomar decisiones!

Costo de producciéon de un producto o serv

Otros costos de
fabricacién (OCF)

Mano de obra (MO)

Sueldos de las personas
que te apoyan en la
produccion de un
producto orealizacion de
un servicio.

Materias primas .
P (MP) Desembolsos asociados a

Materiales e insumos
para producir un
producto o realizar un

la produccién de un
producto orealizacion de
un servicio que no son

insumos o materiales ni
mano de obra
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jVeamos dos ejemplos!

1. Elementos del costo de hacerun gorro de lana ~ Ve

' e

( (1} |
Carlos teje desde los 15 afios v decidi6 emprender l‘ @ Py ‘ | |§‘
Barman

confeccionando gorros de lana natural del sur de Chile. | Adomos  Comida ‘ |
El identificé los siguientes elementos del costo de sus gorros: \ I |
|

* Materias primas: Lana natural. ‘ % ? | Q L

= Mano de obra: El como tejedor. I ‘ ‘ RN ‘e

* Otros costaos de fabricacion: ‘\\ Confeti Bebeshhles/‘ L Emprendedora /_" ; %
Luz y arriendo de su taller de tejido. R - T .

2. Elementos del costo de organizar un cumpleaiios

Rosa tiene una productora de eventos con la cual realiza toda
clase de eventos. siendo su fuerte la organizacion de
cumpleaiios. Ella identifico los elementos del costo de su

¥ _ S— servicio de la siguiente manera:
Materia prima Mano de obra Otros costos ) ) . .
—= +  Materias primas: El confeti, los adormos. la comida y los

7\ bebestibles.
e | .
‘ @ | | —Of | + Manode obra: Subarman, su dj y ella.
™ ‘ = Otros costaos de fabricacién:
| Lur  Amiendo | Cuenta de luz y agua de susalén de
' eventos.

un gorro de lana

Costo de produccién de hac
= e —

|’ '_

e \ S
\ f '

B

| Tejedor ¥ emprendedor J

Para poder medir tus

El primer elemento del coste que conoceremos es la materia prima (MP) de un preducte o servicio. Generalmente, materias primas, de forma
cuando hablamos de este elemento. tendemos a pensar que sélo los negocios que producen deben calcularlo. pero no, exacta o aproximada,
todo negocio tiene un costo asociado al producto o servicio que ofrece. Sin embargo. para quienes solo compran y revisa las conversiones de
venden productos, por lo general, no se deben hacer mas calculos que asignarle el precio al cual se comprd. mientras que unidades mas recurrentes y
quienes se dedican a fabricar, reutilizar o reparar productos o prestar alghin servicio. tienen la dificil tarea de costear sus algunos tips para calcular
materias primas. Para ello. es necesario aprender a cuantificar el costo exacto o aproximado de cada producto o proporciones en la seccion
servicio que se ofrece. ;Como lo haremos? Primero, tenemos que comprender cuindo una materia prima es medible “Datos Utiles”.

o estimable, { Veamos como clasificar!

MATERIAS PRIMAR DIRECTAS (MPD)

Una materia prima directa es todo insumo o material que uso para hacer un producto o prestar un @ .“ ‘
servicio v puedo saber exactamente qué cantidad usé, es decir, es medible, ya sea porque lo puedo
pesar, medir con una regla o contar. Por ejemplo. una persona que hace chalecos de lana puede medir
cudntos metros de lana usa y contar cudntos botones le puso.

MATERIAS PRIMAS INDIRECTAS (MPI)

Por el confrario. una materia prima indirecta no es medible, pero si estimable. es decir. no podemos saber
exactamente la cantidad de insumo o material que usé para hacer un producto o prestar un servicio. pero
puedes realizar un calculo aproximado debido a tu experiencia haciendo el producto o servicio. Por
gjemplo. un zapatero no mide exactamente la cantidad de pegamento que usé para pegar un zapato, pero
si sabe que un tarro de 1 litro de pegamento le alcanza para hacer 50 zapatos.
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jVeamos dos ejemplos!

1. Materias primas modificacion de chaquetas de mezclillas

Francisca tiene un emprendimiento de modificacién y venta de
chaquetas de mezclillas usadas. las cuales reutiliza v les hace
disefios pintados y bordados por ella misma. Ella clasifico sus
materias primas de la siguiente manera:

+ MP medible: una chaqueta. una etiqueta de género y una
bolsa de papel Kraft que usa para entregar su producto.
+  MP estimable: el hilo que usa para los bordados. la pintura

Materias Primas del serv

3 CEET T ——

@ @

Toalla de  Algoddn Lijas
papel |

2. Materias primas servicio de podologia

Hace un aflo que Matias estudio podologia y decidié emprender

que usa para pintar sus disefios y dibujos, y la cinta de papel
que usa para demarcar los limites de la chaqueta donde va a
pintar.

en eso ofreciéndole servicios de pedicure a sus vecinas y
vecinos. El clasifico sus materias primas de la siguiente manera:

+  MP medible: usaun par de gnantes por cliente.
* MP estimable: usa agua oxigenada para limpiar sus
herramientas, lija para su maquina pulidora, toalla de papel.

1 algodon y crema hidratante.
ST T T
m N |
» |
b

Materias Primas modificacién de cll:lq_net:ls de me;:lilli

Chaqueta de Etiqueta Bolsa

mezchilla

A r- N -/ N

Como segundo elemento del costo tenemos la mano de obra (MO). En este elemento vas a considerar el sueldo que se le
paga a una persona para que compre insumos, disefie. fabrique. empaque o participe de otro proceso de produccién. aunque
sea un trato de palabra (informal). A diferencia de las materias primas, mas que identificar si la mano de obra es medible o
estimable. debemos saber si es variable o fijo.

También. puedes
aplicar estos criterios
en los sueldos que son

considerados gastos.

La clave para saber el tipo de sueldo que estas acordando con tu trabajador/a es preguntarte ;lo que voy a pagarle depende de
la cantidad de productos o servicios que estd persona haga?. si la respuesta es “SI”. entonces el sueldo es “variables” o
“mano de obra directa”. y si la respuesta es “NO”. el sueldo es “fijo” o “mano de obra indirecta™.

Mano de obra directa (MIOD) Mano de obra indirecta (MOI)

- N . \
| Vamos a entender que un costo de mano \ | Vamos a entender que un costo de mano \
] de obra es variable cuando le pagas por | W de obra es fijo cuando lo que acordaste |
I [ pagar no cambia ni depende de las
‘ ventas que tengas o los productos que \

produjiste. Por ejemplo. decidiste ‘
pagarle a alguien $200.000 mensuales |
para que te aynde a producir tus |
productos o tu propie sueldo al decidir |

‘ producto o servicio que haga. Algunos
‘ gjemplos: \

* Pagarle a un/a garzén/a $50.000 por ‘
‘ cada evento. [ ‘
|+ Pagarle a un familiar $1.000 por | |
| cada producto que empaca. | |
l + Pagarle a un/a diseflador/a $25.00 \ pagarte $500.000 mensuales por todo lo

por cada trabajo que te haga. que haces en tu negocio.

o N\

I"’
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Por lo general, es la emprendedora o el Paso

emprendedor quien realiza absolutamente TODO en Antes de cualquier calculo. debes definir si le pagaras por hora trabajada. por
el emprendimiento. pero ;cobran la inversion de 1 producto hecho, por producto vendido, por mes, por semestre, por trimestre, etc.
tiempo que signica esto? La verdad. es que la

mayoria de las/os emprendedoras/es cometen el
error de NO incluir su sueldo en el costo de los

productos o servicios que ofrecen. Paso Identificar y definir el sueldo. El ideal es que sea lo mas ajustado a lo que ganaria
Patte importante de fener un negocio samo es alguien, fuera de tu negocio. por hacer las mismas tareas. Puedes ver sitios de
aprender a separar las finanzas personales de las 2 busqueda de trabajo, grupos de Facebook o, sencillamente. preguntar.

del mnegocio. Una buena forma de partir es
considerarte tu propia/o jefa/e. jHazlo, pagate um

sueldo! Considérate un/a trabajador/a de tu negocio. Paso
(Cuanto pagar? La respuesta es sencilla, jse realista!

Quizas, hoy. no puedas pagarte tu primer millén, pero 3
mafiana si.

Calcular el valor de 1 hora de trabajo. Para ello. tomaremos el sueldo, definido en
el paso anterior, y lo dividiremos en el total de horas que debe trabajar una
persona (segln la legislacién chilena.

Recuerda que la jornada laboral en El valor de 1 hora de trabajo calculada en el paso anterior. se multiplica por el
Chile es de 45 horas semanales. 4 numero de horas que se invierten en hacer un productor en especifico. ;Y listo!

Considerando que un mes tiene 4
semana, se asume que, en un mes,
una personatrabaja 180 horas.

Por ultimo. tenemos el tercer elemento del costo. otros

costos de fabricacién (OCF). En esta categoria vas a Paso

clasificar todos aquellos desembolsas de dinero que Revisar los costos que he pagado los meses Revisa como
realizas que no son materia prima ni mano de obra. Los 1 anteriores y definir un valor estimado calcularla
gjemplos mas comunes son luz, agua, gas y arriendo del estimado mensual. Puedes hacer un depreciacién
taller de produccién. ttiles de aseo y el desgaste de las promedio de los tltimos valores pagados. mensual de una
maquinarias y/o herramientas (depreciacion). maquina,
Lamentablemente. para este tipo de costos y gastos. no herramienta.

vehiculo, entre
otros, en la seccién

siempre conocemos el valor exacto que debemos pagar
sino hasta que nos llegan las cuentas a fin de mes.

Paso “Datos utiles™
iEs. realmente, un problema! ;no? Pues no podemos Definit la base de asignacién. Esto,
esperar hasta que fermine un mes o un aio para 2 sencillamente. es decidir qué unidad voy
tomar decisiones, tales como fijar precios o decidir a usar para distribuir el costo. Puede ser
cudnto producir. Sin embargo. existe algo llamado “tasa por unidad de producto producido, por
de  asignacion”  que  nos  ayudard  mucho. las horas que le dediqué a cada producto.
iConozcimosla? por las horas que use las maquinarias o
La tasa de asignacién representara uma porcion herramientas o por producto vendido. Por
estimada de los desembolsos que no son materia prima lo general. para empezar se usa una
ni mano de obra, es decir, otros costaos de fabricacién estimacion de productos fabricados o
que le daremos a cada producto. ;Como se hace? servicios prestados.
jVeamos

187



jApliquemos en un ejemplo! Carlos tiene una bm‘beriajE\

casa Bl aplicéd todo los aprendido v comenzé a calcular sus

Paso
Calcular la tasa de asignacion. f costos. En la categoria “otros costos” consideré los siguiente: |
L . I parte del arriendo de su casa. el 50% del consumos de luz y
3 Divide el total estimado de otros costos i agua. ylad R (nersi
P . i H &
de fabricacion por la base de asignacién. Paso 1: Estimar los “otros costos” con datos histéricos. Recuerda que el valor
Por lo general. para empezar se usa como ‘| i o que le estis
base de asignacién una proyeccion de los i Sumd para encro $311.780. para febrero $365.449 v para .
B proy || marzo $300.941. Decide hacer un promedio simple de dichos asignando a cada

productos  fabricados o  servicios | totales para estionar abrl en $226.056

prestados en un mes. i
4 311.780+365.449+300.54 _ 978170

‘ producto no sers
Total de otros gastos H Promedio = - 3 s = $226.056 I‘I

exactamente el costo

asignacién
para “otros |
costos”™ Base de asignacién H "‘

| o gasto real asociado.
estimados segian I I| 7
. 0 S pero si se acerca
. datos de los meses ‘U Paso 2: Definir base de asignacién fil f—
anteriores ” Como recién estd empezando, decide que su base de ] )

asignacion seran la cantidad de servicios prestados. ||

! I Paso 3: Tasa de asignacion
que escojas 1 R
| El estima que. semanalmente, realiza unos 25 servicios, es

"‘ decir. 100 mensuales. Con esta informacién le queda en !
I $2.261 la tasa de asignacion de la categoria “ofros costaos”. i

226.056
1

H Tasa de asignacion = S §2.260,56 = $2.261

Paso 4: Aplicar la tasa en el cilculo de costos de sus |
servicios de barberia. |

Paso

4 Usar la tasa para calcular la proporcion que

le corresponde a cada producto
P P A cada servicio, le va a sumar $2.261 por concepto de “otros

¢ Como calcular el precio unitario de compra?
Por lo general, las boletas electronicas traen el detalle; precio unitario y cantidad
comprada. Sin embargo. a veces. solo tenemos el valor total de la compra y

Ficho de calewlo de lcostor por producetor sabemos la cantidad que compramos. En este caso. lo que debes hacer para
calcular el precio unitario de compra es dividir el valor total de la compra en la
Nowmbie del PVW cantidad de insumo que compraste.
DATOS PE COMPRA DATOS PE USO
PRECIO
MATERIAS UNITARIO UNIPAD PE CANTIBAD TOTAL COSTO MP
PRIMAS (1) MEPIRA USAPA (2) UNIPAP PE MEPIPA (1) #(2)

Costo-fotal MP: $
Costo-totod MO: ¥

Costo-totod OCF: $.

— Costo-total productor/servicions |
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jAyudemos a Yazmin a calcular
el costo de sus colts!

Yazmih tiene un emprendimiento de colets, los cuales confeceiona con ropa reutilizada. Su producto estrella
son los colets de mezclilla reutilizada de jeans usados y quieve aplicar la ficha de cdleulo de costo con este
producto. Ella proyecta que venderd 100 colets este peviodo.

La primera informacién que registra son las materias primas, segiin el siguiente detalle:

1. Tela de jeans reutilizada de pantalones que [ donan, Yazmin corta tivas de tela de 30 cms. de |argo.

2. El hilo le cuesta $1.800 el carvete y vienen 1.800 centimetvos. Ella estima que utiliza,
aproximadamente, s metros de hilo en un colet.

3. Un colet estdndar usa 10 centimetros de eldstico, siendo sus valores de compra $1.200 cada metro.

4. Para el empaque de los productos, Yamiin cuenta con 1. etiqueta de tela y 1. bolsa de papel Kiaft con el
logo. El costo es de $2.90 y $490, respectivamente.

En sequndo [ugar, cuenta con 2. desembolsos por mano de obra, su sueldo ($500.000) y para pagarle a su

ayudante de costura. A esta tiltima se e pagan $500. Yazimin sélo dedica el 35% de su tf‘ew\po para fines

del negocio.

Por dltimo, en la categoria “otros costos de fabricacion”, Yazmin proyecta su gasto de luz en $30.000 y

por depreciacidn de las mdquinas de cocer $5.000, todo mensual,

Para calcular el “Total Costo MP”

Flcha de calewdo de costor pov productor lo que debes hacer es multiplicar
Newwbre del, producto: COLET MAXI 1 G CEn(E) 62
material/insumo con el precio
DATOS PE COMPRA DATOS PE USO unitario de compra (A)
MATERIAS PRECIO UNIPAD DE CANTIRAR TOTAL COSTO MF Total Costo MP=(B) x (A)
PRIMAS UNITARIO (A) MEPIPA USAPA (B) UNIPAP DE MEDIPA (8)  (A)
Tele jeans usade 30 eentimetros 30 tontimetros 30 w30 = 30
Hile $1 metros s mefros 5 witl =45
Eldstico f12. centlnetros 10 cantimetros 10 w412 = $120
Etiqueto fela $2a0 etiqurin: 1 etiqueta 1 %4240 = $290
Belsa Kraft loge $490 bolsa- 1 bolsa 1 x$4490 = $490
MO fijo mensual = =R = $5.000 ¥ 63 = $515.000 Costo-toted, MP: 3905
MO ffijo por colet = E2% = 36350 por colet Costo-totol MOD: 3650
MO variable = $500 por colet hecho Costo- totod MOI: $500
Tasa de asignacién OCF = % = $70 por colet Costo-total OCF: 370
— Costo-total productor servicio: 3$2.105
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Aparte de ordenar los niimeros del negocio, la idea que esta detras del costeo de los productos o servicios, es
analizar cada uno de los elementos del costo y ver qué tan eficiente es producir cada uno de los productos o
prestar cada servicio que ofrezco. jEsto es vital para tomar de decisiones! Es por esto que vale la pena hacer 3
restimenes de costaos: unitario. por categoria de producto/servicio y total del negocio.

iCOMO DEFINIR
UN PRECIO?

Total materias primar Total mana de obra Total atros costos de Bt
devn + demn + fabricacién deun E I oooductorservicio
producto/servicio producto/servicio producto/servicio
Total materias primar Total mano de obra Total otros costos Costo de una
de una categoria de L deuna categoria de + de fabricacion de egoria de
producto/servicio producto/servicio una categosia de producto/servicio
= producto/servicio —
Suma totel de todas Suma toral de Suma total de Costo total de
las materias primas +* & todos los otros .
i - todoslos sueldos costony anstos del produccién
usadasparaproduc vee mensual
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Hacer un analisis de costos unitario

¥ por categoria te permite
identificar en donde estas
desembolsando mas dinero por
cada elemento del costo y por qué.
Esto ayuda a detectar, por ejemplo.
1a pérdida o desperdicios de
materiales o insumos.
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Cuando una persona decide tomar el camino del emprendimiento. lo
primero que piensa es qué vendo y a cuanto lo vendo. Muchas lo hacen
por “cachativa”™ o guiados solamente por lo que cobra la competencia.
(Funciona? Puede ser que si. como puede ser que no. Sin embargo.
puede que estés dejando pasar oportuni tr €.
valiosas si no estudias. por ejemplo. cuanto esta dispuesto a pagar tu
cliente objetivo. Es por esto que, antes de colocar el precio de cada uno
de s productos y/o servicios, no te olvides de analizar los siguientes
tres factores que influyen en la decision:

Para analizar este primer factor. pregiintate ; cudnto
me cuesta producir el producto o prestar el
servicio que quiero ponerle precio?

El costo unmitario del producto o servicio que
ofreces SIEMPRE debe ser tu precio minimo.

(Por qué? {Veamos un ejemplo sencillo!

;Qué pasa si fijo el precio de un chaleco en
$10.000. pero al momento de calcular los costos me
doy cuenta que cuesta hacerlo $13.000? jExacto!
Vas a estar perdiendo dinero. pues lo que vas a
recibir por la venta del chaleco mo cubre lo que te
costd hacerlo.

1. COSTO DEL
PRODUCTO O
SERVICIO

jRecuerda siempre!
Conocerel costo
unitario es vital para

PRECIO
DEL

PRODUCTO
W o
2. PRECIOS QUE ERVICIO
ESTA DISPUESTO !
APAGAR EL

3.PRECIOS DELA

saber cusénto cobrar
porel producto o
servicio que ofreces

COMPETENCIA

CLIENTE

Para analizar este segundo factor, pregiintate ;cudnto estd dispuesto a pagar tu

. . i N Lo que estids haciendo con
cliente por el producto o servicio que le estas ofreciendo?

todo esto es analizar
aspectos basicos de algo que
se llama mercado.

Tus clientes objetivos son. sin duda, los mas determinantes al to de fijar
tus precios. ;por qué? Tu cliente objetivo siempre tendra la respuesta. pues es quien
te comprard y. por lo general. van a estar dispuestos a pagarte dentro de un rango

. . . L " Todo negocio esti en un
de precio. Ahora, ;como averiguo eso? jFacil! Observa, ve y pregiintale.

mercado, donde hay uma
oferta (tu competencia y fi)
y demanda (clientes) de
productos y servicios.

Recuerda, SIEMPRE para
tomar decisiones debes saber
qué esta pasando con el
mercado, mas aiin. si de fijar
precios. estamos hablando

Antes de ponemos a analizar los precios de la competencia, debemos saber ;quién
es mi competencia? ;debo mirar a todos los competidores? Tus competidores van a
ser todos aquellos negocios que satisfacen la misma necesidad que ti en el cliente
objetivo que escogiste. Por ejemplo. si te dedicas a vender jugos naturales. tus
competidores serian todos los negocios que ven algo para satisfacerla sed.

Averiguar cuanto cobra tu competencia por un producto igual o similar al tuyo. te
va a servir para darte un contexto del mercado donde tu emprendimiento se esta
moviendo. De este modo. podras conocer en qué rango de precios podras fijar el
tuyo. Ahora. jcomo puedo saber esto? jFacil! Observa, ve y sé su cliente.
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iVeamos el
ejemplo de
Jennifer!

Jennifer tiene una tienda online de joyas
plata 925; tiene las categorias “aros™,
“collares™ y “anillos”. Ella, al dedicarse a
la compra y venta de estos accesorios.
pensaba que mo tenia costos asociados a
sus productos. pero se dio cuenta que si. y
que no los estaba considerando para poner
sus precios. De hecho. hasta hoy. solo
estaba mirando su competencia. Pronto,
quiere lanzar al mercado un nueve collar y
necesita fijar el precio del nuevo producto.

iEl precio minimo. siempre. se lo va a
definir los costos del producto o servicio.
En este caso, serian $10.290. Por el otro
lado. el precio mdximo siempre serd el
mayor precio al que esta dispuesto a
pagar tu segmento objetivo. Jennifer lo
definié en $19.990.

Por ende, el precio que Jennifer le dara a
sunueva joya debe estar entre los $10.920
¥ los $19.990.

Antes de fijar el precio definitivo, debo volver al estudio de la competencia, ;Cual es el precio que
mas se repitié? ;Coémo era el interés de sus clientes por comprar el producto?. En el caso de Jennifer,
al estudiar las tres componentes, decide fijar el precio en $17.990. mil pesos mas que el precio mas

Entre tanto buscar. encontré un
proveedor en Santiago Centro que
le ofiece productos gque ella
considera “buenos” vy a “buen
precio”. Ademds. va a poner el
collar en una caja ¥ los despacha
dentro de una bolsa con su logo. Su
costo es de $7.990 el collar mas
$2300 el empaque. En total,
$10.290.

Gracias a su gran popularidad en Instagram
v la fidelidad de sus clientas. ha podido
corroborar los precios que estdn dispuestas
a pagar las mujeres, quienes son su cliente
objetivo. De hecho. se dio cuenta que si
subia el precio, le segnian comprando
ignal Su estudio arrojo que las clientas
estan dispuestas a pagar entre S15.990 y
$19.990 por el nuevo collar.

Por ultimo, visito las tiendas de la competencia para estudiar el precio al que ofrecen el
mismo modelo de collar o uno similar. Sin embargo. no todas las tiendas de Instagram
publican sus precios, por lo que se tuvo que hacer pasar como clienta. Con su anélisis
pudo definir que los precios de la competencia estan entre $15.000 y 24.990, siendo

$16.990 el valor que mds se repite..

oftecido en el mercado. porque aprovechar la fidelidad de sus clientas. ;Comole ira?

EL REGIST
ES VITAL
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Todo lo que hemos visto hasta
aca, solo se puede aplicar al
negocio si contamos con un
registro, detallado, de tfodos
nuestros ingresos y egresos de
dinero.

iEl registro es vital!

El registro de ingresos es una
tabla donde debes ir amotando
todas las ventas que realizas dia a
dia. Lo ideal es que lo separes
por mes. Tener este registro te
servird para llevar el control de
todo el dinero que recibes por las
ventas y. ademds. analizar los
mejores Vv peores meses. Esto
ultimo es vital para tfomar
decisiones.

El registro contable es un concepto administrative-contable que consta de anotaciones que se
realizan en un libro, cuademo. planilla o similar para registrar TODOS los movimientos de
dinero que tiene un negocio. La principal utilidad de los registros contables es que permiten
entregar informacion real del negocio de todo ambito. lo que es vital para saber la rentabilidad de
los negocios y tomar decisiones.

En los negocios formalizados. sean micro. pequenas. medianas o grandes empresas. tener registros
contables al dia es una obligacion, y si fil quieres ir por ese camino. debes conocer los principales
aspectos a considerar. Si bien. tu negocio no esta formalizado. tenerlo en orden es muy esencial
para sobrevivir a los altos y bajos tipicos de ser microemprendedor/a.

El inventaric de materias

El registro de egresos es una tabla
donde debes x  anotando,
detalladamente. todos los
desembolsos de dineros. para
finalizar con un resumen por
categoria de gasto, costo o
inversion.. Tener este registro por
mes te va a servir para identificar
en qué fe estas gastando el
dinero del negocio. Esto es vital
para tomar decisiones.

primas es una tabla que sirve para
ir registrando las cantidades
compradas v usadas de cada
material o insumo que tienes para
la operacion de tu negocio. Es
necesario que hagas un registro
para cada material o imsumo, y
que lo vayas llenando dia a dia
Tener este registro sirve para
saber, en tiempo real, cudnto te
queda de cada material o

insumos, lo que es vital para
decidir cuando, cuanto y qué
comprar.

Te acuerdas del plan de cuentas que definimos al inicio de esta guia. en el tema 1. La finalidad de un plan de cuentas es lograr
agrupar por categoria los movimientos de dinero del negocio. En esta guia, proponemos un plan de 8 cuentas, estas son:

STOSDE UN NEGO!

Mano de obra

Oftros costos de fabricacion

=
(@]
w
=}
=
Q

LOS GASTOS DELNEGOCIO

Gastos generales

Sueldos
Gastos por ventas
Otros gastos

HERRAMIENTAS O MAQUINARIAS

Las ventas las

consideraremos
s6lo una categoria;
“Ventas™. Sin
Materias primas: Aqui consideraras todos los materiales ¢ insumos que compres para embarge. puedes
fabricar tus productos y/o prestar tus servicios. clasificarlas, por
Mano de obra: Aqui consideraras todos los sueldos que pagues a tus trabajadores, e]emplo,'por
formales o informales. que te apoyan en la fabricacién de productos y/o prestacién de categoria de
servicios. producto/servicio.

Otros costos de fabricacién: Aqui o deraras todos los de bolsos que hagas por la
fabricacién de productos o prestacién de servicios que no son mano de obra ni materias
primas._

Gastos g les: Aqui considerards todos los d bol:
huz, agua. teléfono, arriendo, gastos comumes, gas o similar.

que hagas por conceptos de

Sueldos: Aqui considerards todos los sueldos que pagues a tus trabajadores, formales o
informales. que te apoyan en funciones de administracidén y ventas. o cualquier otro que
no hayas considerado como mano de obra. .

Gastos por ventas: Aqui considerards todos los desembolsos que realices para la
promocion, venta o post venta de tu negocio, tales como publicidad o distribucidn.
Herramientas o maquinarias: Aqui considerards todos los desembolsos que realices
para comprar maquinarias. herramientas. equipos o cualquier tipo de inversién que tenga
relacion con la compra de un bien para el negocio.
Otros gastos: Aqui iderards todos los d bol:
ninguna de las otras 7 categorias.

que realicen y no coincidan que

193




1. Registre- de ingresoy

Dependiendo del tipo de
negocio. se recomienda tener
informacién del cliente. Por
ejemplo: si fabricas productos
a pedido o personalizados, y
si prestas servicios.

iTe servira para fidelizar!

Mes: Are
FECHA CLIENTE () | PRODUCTO/ PRECIO CANTIDAD VENTA
SERVICIO UNITARIO VENDIDA TOTAL
Vendos fotales mes:

La idea es que hagas una
tabla como esta para cada
materia prima. También.
este registro te puede servir
para tus productos que estan
listos para ser vendidos.

Registro de ngresoy

Mes: MARZO Ao 2021
FECHA CLIENTE (*) | PRODUCTO/ PRECIO CANTIDAD VENTA
SERVICIO UNITARIO VENPIDA TOTAL
12/Movzo/21 Evelyn Plaz Mantel fritns 35990 10 $59.9490
17/Maxzor/21 Matiay Videla Mantel fothbol $7.990 50 $399.500
20/Mayzo/21 Ignacio Alayedn Mantel Rojo- 34,990 20 $149.700
21/Marzo/21 Maria Rozas Mantel Bautize $4.990 50 $249.500
25/Marzor/21 DPanio Serey Mantel il 3$14.9490 12 $1749.880

Vendos totoles mes: $1,038.570
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La idea es que vayas

registrando. detalladamente.

| todos los desembolsos de

2. R(Lg L&th' de egresoy W@W&y dinero que realices en el mes
y. a la vez. categorices cada

gasto segin el plan de

Mes: Adio cuentas que definiste.

FECHA TIPO PE CATEGORIA iQué es? PRECIO CANTIDAB DESEMBOLSO

PESEMBOLSO UNITARIO (¥) COMPRADA |(*) TOTAL

En este resumen de egresos mensuales,

Resumen de egresos mensuoles s6lo debes sumar el total por categoria
. de desembolso. lo que conocimos como

Mes: Ao plan de cuentas. Esto te servira para saber
en qué gastaste el dinero del negocio en

dicho mes. jVital para tomar decisiones!

Tefal maferias primat
Total maine de obra:
Tetal efres costoy.
Total gastos generales:
Teotal sueldey:

Tetul gastes per ventns:
Total otrey gastoy:

Tetal compras heriramientny Y/ o- maguinarios:
Egresos totales del wmes:
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R&g Utro de eqgresos mensales Si tomas atencién. NO es necesario

que todos los gastos temgam um
precio  umitario y  cantidad
comprada. Generalmente, los gastos

Mes: MARZO Alg: 2021 generales se comportan asi.
FECHA$250 TIFO CATEGORIA AQue es? PRECIO CANTIDAD DESEMBOLSO g

UNITARIO (%) | COMPRADA (%) TOTAL

10/Marzo7/21 Costo- Madteriay primay Hile- 3800 25 correfes 320.000

10/Marze7/21 Coyto Materiay primay Tela $2.500 100 metroy $250.000

15/Morzo/21 Gasto Gastoy pov vendng Reparioc 3$35.500 5 3$17.500

20/Marzo/21 Costo Maoterias primay Bolsas $290 100 3$29.000

27/Morzor21 Gostor Gastoy por ventos Repattor $3.500 2 37.000

31/Marzo/21 Costor Ohroy costoy Afriendo - - $150.000

31/Morzer21 Gastor Goatoy generales Lz - - $25.000

31/Marzor/21 Costo- Mane de obro M sueldo B - 3450.000

Los colores de los nimeros son
para que puedas identificar que

RWMM’/W de egresoy MMLW»O.—(M/ datos se sumaron del registro de
. egresos mensuales de la pagina
Mes: MARZO Alle: 2021 antelior

Tetal materias primas: $299.000

Total mane de obra: $450.000

Tetal efres costey. $150.000

Tetal gastosy genervales: $25.000

Teotal sueldeoy: 30

Tetal gastes poy ventay: $54.500

Total otres gastos: 30

Tetal compras de herramientas y/ oo maguinarlas: 30
Egresoy fotales del mes: $3948.500
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5. | MLO'M EJ"LO-&PV e . La idea es que hagas unma

Nembie de la materia prima:

tabla como esta para cada
materia prima. También.
este registro te puede servir
para tus productos que estin

listos para ser vendidos.

DATOS DE LA COMPRA

DATOS PE USO

FECHA DE LA FPRECIO POR | CANTIDAD
COMPRA UNIPAD COMPRADA

FECHA DE CANTIDAD SALDO (%)
CUANDO SE USO USADA

Aqui tienes que tener atencién con 3 cosas. Estas son:

1. El saldo se calcula por linea sumando la cantidad comprada (C) con

lnarentoaio oe mwm WW en WW ¢l saldo de la linea anterior (S) y restando la cantidad usada (U).

2. No siempre tendrids compras, respeta las lineas v las fechas para que
no te equivoques.

Nowmbre de la materio MWW TELA ESTAMPADO FRUTAS 3. Siempre tienes que ir acabando la materia prima que compraste
primero.
DATOS PE LA COMPRA DATOS PE USO
FECHA PE LA FRECIO FOR CANTIPAP FECHA PE FRECIC POR CANTIPAR SALPO
COMFPRA UNIPAP COMPRAPA CUANPO SE USG UNIPAP USAPA (Cc+s -
20/Marzo/2021 $3.000 50 metrod 20/Marzo/2021 {3000 3 metrod 1 -
(s0+0 —3=47)
- = = 21/Mavzo42021 $3.000 20 metvoy 21 >
47 1 20= 27)
25/Marzef2021 $2.500 100 wetroy 25/Marzc/2021 $3.000 27 op -
(27 +|100 - 27)
- L L 25/Marze/2021 $2.500 = T medrod
(100 - 3)
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ESTRUCTURA DE C

(Te suenan los conceptos costo “fijo” y “variable™ Lo
mas probable es que te suenen un poco los conceptos e,
intuitivamente,  podrias  definirlos, ;pero conoces,
realmente. su importancia dentro del negocio? La verdad
es que ambos conceptos, aplicados a los costos y gastos del
negocio. juegan un papel fundamental para tu negocio.
{Veamos el porque!

Un costo o gasto fijo es un desembolso esencial que debo
hacer para que mi negocio funcione. pues permite cubrir
necesidades y servicios que son indispensables. Estos
costos o gastos, generalmente. mo se pueden evitar y,
dificil te, di yen en 0 meses. Por otro
lado. un costo variable sigue una relacién directa con la
cantidad de productos que fabrique o servicios que
preste. porlo tanto dependen netamente de lo que haga.

En palabras mas sencillas, si hago 0 productos. el costo
variable sera $S0. pero los costaos o gastos fijos debo
pagarlos igual.

iConozcamos el
caso de Francisca!

Francisca es vegana y
decidio empezar su
de

emprendimiento
mantequilla de mani.

Ella necesita ayuda para
conocer su estructura de
costos ¥y gastos de su
negocio. Para ello, primero,
decide analizar cada uno de
sus costos. partiendo por su
materia prima principal. el
mani, y parte del arriendo
de su casa. que es el lugar
| donde produce.

LK jVeamos su reflexién! A/}
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Mantequilla
de mani

T
e




jVeamos un
costo variable de

Para hacer 1 frasco de mantequilla de mani. Francisca debe utilizar 500 gramos de mani sin sal, lo que le cuesta $2.000 Francisca!

— | PP PP H| —

Para hacer 2 frasco de mantequilla de mani. Francisca debe utilizar 1.000 gramos de mani sin sal. lo que le cuesta $4.000

L

mrmemae

Samaman

Ernrmrnrnra

———

I]

iVeamos el costo

Para hacer 1 frasco de mantequilla de mani. Francisca paga el arriendo de donde produce. el cual le cuesta $200.000 fijo de Francisca!

R p——

|
|
8

\
_\_
8
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Del caso de Francisco, podemos notar
que la mejor forma de saber si un costo
o gasto es fijo. es preguntandose ;qué
pasa con el valor del costo o gasto si
hago 10, 100 o 1,000 productos mas?
Sinuestra respuesta es nada. el costo o
gasto es fijo, de lo contrario, el costo
0 gasto es variable.

Pero, jcumidado! Muchas veces. se
tiende a confundir los costos y gastos
fijos con aquellos desembolsos que
son exactamente el mismo monto
todos los meses. Pero. ;NO! Hay
algunos costaos y gastos que son fijos.
pero cambia el monto que pagamos
mes a mes.

iNo te dejes llevar por la apariencia!
Recuerda que la clave esta en
preguntarse si lo que tengo que
desembolsar depende iWnicamente de
las unidades que produje.

La estructura de costos y gastos de un negocio consiste en identificar cuales
desembolsos son variables y cuales son fijos. Generalmente, se expresa en
proporciones (%6). Por ejemplo. 50% fijos y 50% variables o 30% variable y 70% fijos.
Para hacer este tipo de andlisis es vital contar con un registro contable de egresos.
(Cémo calcular la estructura de costos y gastos? Usando el registro de egresos
propuesto en la seccion anterior. puedes clasificar los gastos y costaos en fijos ¥
variables, para luego sumar los totales mensuales y calcular las proporciones.

Proporcién Totalde costos y gastos fijos Proporcién Total de costos y gastos variables
de costos B —— de costos -————
fijos Total de costos y gastos variables Totalde costos y gastos

Ofro indicador importante que debes calcular es la proporcion de las ventas que
destinas a pagar tus costos y gastos fijos. pues esta definira la liquidez del negocio,
es decir, cuanto dinero te va a quedar de la venta después de pagar los inevitables
costaos fijos. Este concepto se conoce como apalancamiento operativo.

Total de costos y gastos fijos
Proporcién de costos

¥ gastos fijos

Total de ventas

Recuerda que para que todos estos cilculos te queden expresados en
porcentajes, debes multiplicar el valor por 100.
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Antes de ponerse a calcular el margen de ganancia. tenemos que entender lo que haremos. Imagina que separando las ventas en
tienes 3 cofres y que cada vez que un cliente te paga un precio por la compra un producto o le 3 categorias, no
prestamos un servicio. Lo que fu vas a hacer es separar el dinero de la venta en dichos cofres; una significa que debes
parte para pagarte tu sueldo (finanzas personales). una segunda parte para cubrir los costos y gastos llegary dividir por 3.
del negocio (capital de trabajo) y, por iltimo. dejarss todo lo que sobre en el tercer cofre, pues serdn La idea es que apliques
los ahorros del negocio. todo lo aprendido en
Si quieres un negocio ordenado. es importante comprender que las finanzas del negocio NO pueden i guia y hagas los
combinarse con las finanzas personales, por eso es tan importante incluirte en la mano de obra o gasto e SR

fijo mediante el pago de un sueldo.

VENTAS TOTALES DEL NEGOCIO

{OJO! Que estemos

cada categoria

Para cubrir los gastos v costos del
negocio
(Capital de trabajo del negocio)

Para pagarme un sueldo todos los meses.
(Ingresos personales y. muchas veces,
familiares)

Tener ahotros para reinvertir o crecer en
el negocio
(Ganancias del negocio)

FINANZAS PERSONALES

(Qué respondes cuando te preguntan “;cémo te con el negocio™ o “;es rentable tu
negocio? ; Vale la pena?”? Para que tu respuesta no sea un timido “Si, bien” o “Si.
me va bien”, te presentamos el estado de resultados por método directo. Esto es.
sencillamente, a las ventas del periodo restarle los gastos y costos de los
productos vendidos en el mismo periodo (mes, semestre, afo. etc.). Una de las
caracteristicas de este método. y que lo hace ideal para emprendimientos. es el
margen de contribucién, pues de éste depende que nuestro negocio alcance a
cubrir los costaos ¥ gastos fijos del negocio, ya que representa la parte de las
ventas que quedan disponibles para pagar dichos los costosy gastos fijos.

Para calcular los resultados de mi negocio debes hacer los siguientes calculos:

RESULTADOS POR METODO PIRECTO

Ventos fotales de miy productes y/o servieios
= Costos 4 gastoy variabley totales de wis productoy y/o servicioy

Morgen de condribueidn
=_Coytos y gastoy fijoy fotales de wmi nedocio

Margein de gonomnciatotod. de mic negotio

Recuerda que todo esto se completa sélo con informacion de PRODUCTOS
VENDOS.
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Una de las principales funciones que tiene esta guia
es entregar herramientas que le permitan a cualquier
persona que tenga un negocio mejorar su toma de
decisiones. Para ello, es esencial conocer indicares
basicos. ya sea a nivel general del negocio. por
categoria de nivel general del negocio. por categoria
de producto/servicio o por cada producto/servicio que
ofrezco. Los indicadores mas interesantes que se
pueden sacar de esta tabla son: total de ventas (§).
margen de contribucién del negocio ($), margen de
ganancia del negocio (%).

Margen de contribucion total

Margen de
contribucion =
porcentual (%) Total de ventas
Margen de ganancia total
Margen de ganancia =

porcentual (%)

Total de ventas




También, podemos aplicar el método de forma unitaria. por producto/servicio o categoria de
producto/servicio. El beneficio de hacer estos célculos es que puedes saber qué tan
rentable es producirlo y cuinto va a aportan al negocio para poder cubrir los costos y
gastos fijos. Para medir la rentabilidad del producto o servicio. te recomendamos calcular el
margen de ganancia porcentual y. para medir el aporte individual para cubrir costaos fijos. te
recomendamos calcular el margen de contribucion ($) y el margen de contribucion
porcentual.

Los resultados por método directo de un producto. servicio o categoria de producto/servicio
es:

RESULTAPOS POR METODO DIRECTO UNITARIO

Precio- de vente|del productos o servicios

= Costos y gastos: variables del lprodecte o searvitio
Margen de contribucidn del producto o servicio

= Porcidielde covtoy y gastoy fljos gue le covresponde al produetor o servicio
Morgende ganoncia del producto o servicio
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Margen de Margen de contribucién unitario
contribucién -
P =
portenn[lnn';)um = Precio de venta
Ma de gananci itari
Margen de ganancia rgen de ganancia unifarie
porcentual unitario =

(*9)
Precio de venta

Para poder aplicar esto, es
indispensable la ficha de cdlculo de
costos propuesta en la tematica 1 de
esta guia.

También, recuerda multiplicar por
100 los indicadores para que te de
un resultado en porcentajes.
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Ahorros: Separar una parte de los ingresos obtenidos con la finalidad de
guardarlo para su uso en el futuro.

Base de asignacién: Es lo que se va a usar para repartir un costo o gasto. puede

ser cantidad de horas invertidas, cantidad de productos fabricados, cantidad de
productos vendidos, etc.

Bien/bienes: Son todos los materiales, herramientas, propiedades, maquinaria,
vehiculos comprados v utilizados para el funcionamiento del negocio.

Capital de trabajo: Es un saco de dinero imaginario que sélo se puede usar para
comprar financiar el dia a dia del negocio.

Competencia: son todas las p 0 neg que ofrecen prod iguales,
similares o que safisfacen la misma necesidad que mi negocio.

Costo de fabricacién: Es lo que cuesta producir un producto o servicio, es la
sima de materias primas. mano de otra y otros costos de fabricacion.

Costo: Es todo desembolsos de dinero realizado para producir un producto.
prestar tu servicio o comprar los productos para comercializarlos, con un tnico
fin de obtener un ingreso igual o mayor al dinero gastado.

Cuantificar: Contar o darle valor numérico a algo.

Demanda: Es una de las componentes del mercado y representa a todas las
personas que estin comprado bienes y servicios.

Depreciacién: Desgaste natural de las maquinarias, equipos. vehiculos o
herramientas por uso.

Desembolso: Pagar o entregar una cantidad de dinero.

Eficiente: Realizar un trabajo, una tarea o funcion sacandole el maximo de
provecho alos recursos disponibles.

Egreso: Toda salida de dinero que experimenta un negocio, ya sea por una compra o por
pagar.

Elementos del costo: Son 3: materias primas. mano de obra y otros costos de
fabricacién.

Estimable: Que no puede ser medido con exactitud, pero si se le puede dar un valor muy
cercano en base ala experiencia previa.

Fijo: Es estable en el tiempo, no cambia mucho.

Finanzas personales: Gestion gque realiza una persona con sus ingresos, considerando
gastos, en

Finanzas: Area que se encarga del ingreso v la administracién de dinero.

Gasto: Es todo desembolsos de dinero que necesariamente realizas para que tu negocio
funcione, va sea en el proceso de ventas o en la administracion general.

Indicador: Dato o informacién que sirve para dar a conocer. valorizar o analizar un

hecho.

Ingreso: Toda entrada de dinero que experimenta un negocio, generalmente, provienen
tnicamente de las ventas del mismo.

Mano de obra: Personas que participan del proceso productivo de un producto o la
prestacion deun servicio.

Margen de contribucién: Es lo que queda de las ventas después de descontar los costos
v gastos variables,.

Margen de ganancia: Es lo que queda de las wventas
después de descontar los costos y gastos de los productos
vendidos

Materias primas: Son todos los insumos y/o materiales necesarios para fabricar
un producto o prestar un servicio.

Medible: Que se puede medir con, ficilmente. con exactitud.

Mercado: Lugar imaginario donde interactia la demanda (clientes) v la oferta
(negocios) mediante la compraventa de productos y/o servicios.

Meétodo directo: Técnica utilizada para calcular los resultados de un negocio.
Negocio: Cualquier actividad. ocupacién, método que tiene como fin obtener

ganancias, mediante la satisfaccion de id;
de los clientes.

es o resolucién de problemdtica

Oferta: Es una de las componentes del mercado v representa a todas los
negocios que estan ofreciendo bienes v/o servicios.

Otros costos de fabricacién: Son desembolsos realizados en el proceso de
produccion de un producto o prestacion de un servicio que no es clasificada
como materia prima ni mano de obra.

Plan de cuentas: Conjunto de categorias que se utilizaran para agrupar los
diversos movimientos de dinero que tiene un negocio.

Porcentaje: Cantidad que representa una proporcion de algo respecto aun total.
Porcentual: Que se expresa en porcentaje.

Porcién: Parte de algo considerado un todo. como un trozo de pizza.

Prestacion: entregar, realizar un servicio o ayuda a otra persona

Proceso de prestacion: Etapa de la cadena de valor de un negocio donde se estd
realizando el servicio.

Proceso productive: Etapa de la cadena de valor de un negocio onde se estd
fabricando un producto.

Proceso: Conjunto de etapas o fases que se realizan para hacer, transformar o mejorar un
producto o servicio.

Producto: Es una cosa que resulta de un proceso productivo. trabajo u operacion.
Proporcion: Relacion entre dos o mds cosas.

Propuesta de valor: Es lo que ofreces al cliente, mds que un producto o servicio, esto se

refiere a cualidades de los mismos que generan un beneficio v sensacion se utilidad para el
cliente.

Rango de precio: Conjunto de valores que puede tomar un nimero, pero que se limita con
un valor méximo y un valor minimo.

Registro contable: Es un pto administrati table que consta de anotaciones que
se realizan en un libro, cuaderno, planilla o similar para registrar TODOS los movimientos
de dinero que tiene un negocio

Servicio: Accion o actividades que se realizan para satisfacer las necesidades o resolver las
problemdticas de un cliente.

Sueldo: Lo que te queda de una serie de movimientos de dinero o matariales, puede ser
una cantidad en favor o en contra.

Tasa de asignacion: rep una proporcién o p je de algo que fue repartido
segin una base de asignacion.

Unitario/Unidad: Una cosa algo.

Unidad de medida: Cantidad estandarizada que sirve para medir; centimetros, horas,
kilogramos, litros, etc.

Variable: Que cambia. con frecuencia
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REGLADE 3 SIMPLE EQUIVALENCIA DE UNIDADES

La regla de 3 simples es un concepto matematico que sirve para calcular Las

equivalencias de unidades o conversiones de unidades son
proporciones. | Veamos como se aplica!

transformaciones de un valor numérico de cierta unidad de medida a otra
unidad de medida, pero de la misma naturaleza. ;Veamos algunos ejemplos!

iempo Volumen

Si 3 kilos y medio de tomates me cuesta $4.165, jcudnto me cuesta comprar
13 kilos de tomate?

1. Ordenarla informacion en un cuadro de 2x3

1 afio es igual a 12 meses 1 lirto es igual a 1.000
) 1 afio es ignal a 365 dias mililitros.
Kilos de tomate (kg) Valor (S) 1 diaes igual a 24 horas

1 litro es igual a 1.000

3.5kg $4.165 1 hora es igual a 60 minutos centimetros ciibicos.
1 minuto es i a 60 segundos
13 kg X? gual s
2. Multiplicar cruzado y dividir por el nimero diagonalala X

Kilos de tomate (kg) Valor (8) 1 kilémetro es igual a 1.000 metros * Se puede usar la regla de 3

3.5ke g $4.165 1 metro es igual a 100 centimetros simples. para calc.u.lar mas
Dividir | 1 centimetro es igual a 10 milimetros conversiones de unidades.

13 kg X7

X 13 kg x $4.165 $15.480 1 kilogramo es ignal a 1.000 gramos

3,5kg 1 tonelada es igual a 1.000 kilégramos
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DEPRECIACIONDE LOS ACTIVOS

La depreciacién es un concepto contable y ftributario que consiste en
considerar el desgaste que tienen los bienes (activos del negocio. ya res
herramientas, maquinarias, equipos. etc.) por el simple hecho de usarlos. El
menor valor de dichos bienes se calcula de la signiente manera:

Depreciacién
lineal anual

Valor de compra del actrive — Valor resisual
Vida util en aios

Depreciacion
lineal mensual

Valor de compra del actrive — Valor resisual

Vida util meses

* Se sugiere asumir valor residual igual a $0, el valor residual es el precio
que tendréa el activo luego de cumplirse su vida ftil.

*# La vida util puede ser un valor en afios. meses, dias. etc. v representa el
tiempo que deberia durar el activo. Puedes encontrar la vida util de muchos
bienes en www.sii.cl o en Google.

4k Generalmente, las personas que inician negocios tienden a pensar que el
valor que deben traspasar al cliente es el de la inversion de los activos al
momento de comprarlos. pero eso no es asi. Lo que permite la Ley sobre
Impuestos a la Renta. y por ende, lo que se debe hacer, es que puedes contar
como costo del producto el desgaste natural de los bienes.

REFERENCIAS

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es un concepto econdmico para representar el nimero
minime de unidades que una empresa necesita vender para que el beneficio o
ganancia sea cero. es decir. es cuando los costes y gastos totales igualan a
los ingresos por ventas totales. La formula para hacer el calculo es:

:;:;:D d: . I Costos y gastos fijos

= = - ; = Ventas totales — cosyosy gastos variables
S € Ventas totales )
Bt Costos y gastos fijos

equilibrio del
negocio (8)

Margen de contribucion porcentual (%)

Punto de
equilibrio del
negocio (Q)

Costos y gastos fijos

Margen de contribucién porcentual

* En la ultima formula. Q significa cantidad.
Ademas. dicha formula se puede aplicar sélo
cuando estas analizando 1 producto/servicio.

Corporacion Construyendo Mis Suenos (2015), Manual Programa
Mas Capaz, Mujer Emprendedora.

Corporacion Construyendo Mis Suenos (2015), Manual del
Facilitador Programa Mas Capaz, Mujer Emprendedora.

Homgren, Datar & Foster (2007) Contabilidad de costos: Un
enfoque generacional.

Simoén & Pérez (2004), Finanzas para emprendedores.

Fotos de www.freepik.es.

Iconos de www.flaticon.es y Power Point Microsoft.

Redacciony diseno grafico

Nicole Henriquez Videla e
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Anexo O. Informacion de muestreo EME —5

Anexos

La encuesta ha sido elaborada en conjunto por el Instituto Nacional de Estadisticas y Ministerio de Eco-
nomia, Fomento y Turismo. El marco muestral de la encuesta esta compuesto por las personas que en la
Encuesta Nacional de Empleo (ENE) del trimestre marzo-mayo del afio 2017 se clasificaron como traba-
jadores por cuenta propia o empleadores con hasta 10 trabajadores (incluyendo al duefo), por esta razon
la encuesta sigue un proceso bifasico (dos fases), considerando un levantamiento aleatorio, a partir de la
muestra obtenida en la ENE.

Del marco muestral anterior se selecciono una muestra de 8.199 viviendas, en las cuales residia al menos
un trabajador independiente, lo que dio paso a una muestra final de 8.820 trabajadores independientes
seleccionados. Esta muestra se levanto durante tres meses. La encuesta tiene representatividad a nivel
nacional y regional.

Formato: Presencial al informante directo, maltiples visitas de ser necesario.
Alcance: Nacional.
Representatividad: Nacional y regional.

Institucion a cargo: Instituto Nacional de Estadisticas (INE) es el encargado del disefio muestral y
del levantamiento de la encuesta.

Fecha de la encuesta: Trimestre mayo-julio 2017.
Periodo de expansion: Trimestre marzo-mayo 2017, mas ajuste poblacional

Poblacion objetivo: 1.992.578 trabajadores por cuenta propia o empleados con hasta 10 trabaja-
dores (incluyendo al duefio), que residen en viviendas particulares ocupadas del territorio nacional.

Total independientes: 7.122.
Error muestral absoluto: 1,17 %.

Nivel de confianza: 95 %.

Respecto a algunas consideraciones de representatividad, en relacion al factor de expansion, lo siguien-

te:

Para una medicion optima sobre la generacion de empleo de los microemprendimientos de la EME
se requiere realizar un ajuste a los factores de expansion de la EME. EL problema surge porque existe
la probabilidad de que existan socios duefos de una unidad economica que residen en mas de una
vivienda y que, por lo tanto, se podrian estar contabilizando doblemente en la EME. Si bien son muy
pocos los microemprendedores que tienen socios, es necesario calibrar los factores de expansion
considerando estas probabilidades para asi no sobreestimar la generacion de empleo en la EME.

Con el objeto de permitir comparabilidad estadistica y conceptual de los resultados generados a
partir de la EME 4 y 5, se realizo un proceso de recalculo de factores de expansion de la 4 version.
Esto redujo el universo de la EME 4 pasando de 1.865.860 a 1.812.708.
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