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El presente documento constituye un material didactico y de consulta sobre el
proceso de creacion y desarrollo de emprendimientos dinamicos, el cual ha sido
disefiado y es ejecutado por CONAMYPE.

El mismo esta estructurado en dos tomos, los cuales estan subdivididos en
modulos identificados con pestanas de colores diferentes para una facil
comprension lectora y para su respectivo analisis.
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> Taller de elaboracion de videos y evidencias

Con las instrucciones del presente manual y apoyado por el manual de la persona participante, la persona facilitadora podra
desarrollar esta actividad sin problemas.

Tome en consideracion que se busca complementar competencias en las personas emprendedoras no es impartir un tema
o clase.

Objetivo del taller

La persona participante contara con los elementos basicos para elaborar un video de presentacion de su proyecto ante otras
personas emprendedoras y evaluadoras.

Carta Didactica

Ver anexo adjunto

Ejercicio de introduccion al taller (15 minutos)

Objetivo

Vincular los aprendizajes de la ultima jornada en relacion a esta nueva actividad,
Actividades

Se pregunta individualmente y se pide respuesta a las siguientes preguntas:

e ;Qué aprendizajes de la Ultima sesién que recibid recuerda mas”?
e ;Qué aprendizajes de la Ultima sesion ha puesto en préactica?

e ;Por qué no ha puesto en practica esos u otros aprendizajes?

Al concluir la etapa individual se solicita que en grupos de 6 emprendimientos compartan de manera grupal las respuestas
y que tomen nota de las mas comunes e importantes para compartirlas.

De acuerdo a la cantidad de grupos se pide que compartan sus respuestas a la mayoria y si van a participar todos los grupos
se solicita que se den respuestas diferentes.

Se da el cierre de esta actividad reforzando los elementos mas importantes y vinculantes con la actividad del dia actual y se
presenta el siguiente tema de la jornada de taller de creatividad

Ejercicio 1 Presentacion de pasos a seguir para la elaboracion de un video

Quien facilita pregunta al pleno: ;Cuéles son los pasos que creen que se deben de seguir para la elaboracion de un video?.
Se pide que esta respuesta sea presentada en grupo y en un cartel y para ello se brindan 15 minutos de tiempo.

Al finalizar el tiempo cada grupo hace su exposicion y al final la persona facilitadora desarrolla una reflexion tomando en
cuenta los resultados expuestos por las personas emprendedoras.

Para reforzar la reflexion quien facilita realiza una presentacion de las actividades que van a desarrollar para la elaboracion
del video, definiendo los pasos a seguir y los tiempos que tendran los participantes y se auxilia de las siguientes diapositivas
para dar a conocer los pasos a seguir en la elaboracion del video:




PASO No 1

Escriba el guion a
seguir tomando en
cuenta la
audiencia, el
tiempo, los
contenidos y el tipo -
de formato a utilizar

CONAMYPE 0
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U aAvABOR

PASO No 3

Reescriba el guion ,
realizando varias
pruebas que validen
la informacién y el
mensaje a transmitir

faiwe Sy

PASO No 5
Sea una
persona
creativa

= — WL SALYAGOR
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La persona participante
contara con los elementos
basicos para elaborar un
video de presentacion de su
proyecto ante otras
personas emprendedoras y
evaluadoras

OBJETIVOS

(DNIM\’P}'{:}S
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PASO No 2

Determina
tu
mensaje

(DNIM\’P}'{:}S

i Tikanes

PASO No 4

Defina un ambiente
adecuado, libre de
ruidos y fondos
adecuados, buena
iluminacion y que
permita desarrollarlo
de la mejor manera.
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= TLiALvAGON

PASO No 6

Despierte la
curiosidad
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PASO No 7

Determina la
herramienta: Bien sea
con un programa de
animacion, grabando con
una camara, teléfono o
en un screencast. Ten
muy claro el coste total.

PASO No 9

Elabore una
frase gancho
que ayude a ser
interesante el
video

KEYWORR

PLAY b

PASO No 11

Practique y
realice varias
tomas antes
definir la correcta

PASO No 13
Video Editing
Grave y edite el g
video, a través de '; 3
diferentes
programas o en
un estudio de
grabacién

PASO No 8

Vigila el tema legal: SN
Si vas a utilizar 0%
imagenes o sonidos cop YRIGHTED
de terceros que sean 1= W
libres de derechos o = -

adquiérelos

PASO No 10

Desarrolle
diferentes
versiones

PASO No 12

Proyecte pasion

PASO No 14

Anade musica y graficos:
busca en paginas como
audiojungle.net o
graphicriver.net esta parte
que puede hacer tu video
mas profesional. Esta
puede ser una diferencia
importante.
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Analiza el
o -"-“\--s—- resultado,

e (%E) verificando el
nivel de
aceptacion y
puntos de
mejora.
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Ejercicio 2. Elaboracién de guion (50 minutos)

Objetivo

Que las personas elaboren el guion del video y les permita validar la informacién y el mensaje a transmitir.

Actividades del ejercicio 2

La persona facilitadora da las instrucciones de como elaborar un guion, los pasos a seguir, los puntos a considerar y el uso
del Storyboard, mapa mental o una lista de las principales de pautas a mostrar, esto les permitira visualizar la elaboracion
del video.

A la hora de realizar una presentacion hay que centrarse en estructurar el mensaje, el disefio de las diapositivas y por
ultimo cémo ensefar a comunicar el mensaje de una manera mejor. Es importante elaborar un mapa en la preparacion de la

presentacion y tener presente la importancia de la sencillez a la hora de realizar el disefio.

Los componentes que debe llevar el guion del video son los siguientes:

—

Presentacion del nombre de la iniciativa y las personas que la componen

2. Antecedentes y surgimiento de la idea

3. Quiénes seran la clientela o prospectos que tiene

4. Problema que resuelve al segmento de clientela seleccionado
5. Soluciéon que proponen

6. Productos o servicios que ofrece

7. Modelo de negocio

8. Meétricas

9. Despedida

Ademaés hace hincapié que elguiéon no debe pasar de una pagina, ya que el video tiene una duracion de 3 minutos. El trabajo
de las personas participante es individual y estara enfocado en su idea de emprendimiento.

Asi mismo les pide a las personas participantes que deben considerar el escenario donde se va a crear el video, que es
clave la creatividad e innovacion para que impacte en las personas que lo visualizan. También el formato para el video debe
ser WMV, MP4, MOV, MPG,AVI, FLV, etc.

A los 25 minutos de haber elaborado el video, verificar si esta siguiendo los pasos y el contenido del guion, segun lo
establecido y hacer observaciones al respecto para la mejorarlo.

Comisiéon Nacional de la Micro y Pequeia Empresa —(
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Ejercicio 3. Elaboracion de video (75 minutos)
Objetivo

La persona emprendedora elabora su primera version de video.

Actividades del ejercicio 3

La persona facilitadora brinda indicaciones mencionando que con las tecnologias existentes se pueden elaborar pruebas
sustanciales con un teléfono celular o camara de video o digital, y pide que graben un video siguiendo el guion establecido
con una duracion de 3 minutos.

Se les pide que realicen varias versiones del mismo y seleccionen el que mas le guste, tendran 60 minutos para el desarrollo
de esta actividad.

Al finalizar el tiempo se les pide al menos 3 6 4 personas que presenten el video, para poder realizar una retroalimentacion
y ver los aspectos positivos y negativos del mismo.

Para el desarrollo del video se tienen algunos aspectos a considerar y mencionar a las personas participantes en la parte
técnica de elaboracion de video, estos se encuentran al final de la cartilla de video.

Plan de accion (15 minutos)

Cierre la jornada con la pregunta: ¢con todo lo aprendido qué podriamos hacer ahora al respecto para elaborar videos de
evidencia?, para ello se recomienda apoyarse en la siguiente matriz.

Fecha y resultado
esperado

Inconvenientes Acciones de

D Apoyo necesario
encontrados actuales correccion

Cierre del taller (10 minutos)

Al finalizar la jornada se desarrollan las principales conclusiones de la jornada, se les invita a que elaboren el video. Asi
mismo se hace la evaluacion del taller y se establecen los puntos de mejora para las siguientes jornadas.
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> Taller de Prototipado

Objetivo del taller

Las personas participantes comprenden y desarrollan capacidades practicas para el uso de diferentes herramientas en la
elaboracion de prototipos, para la recopilacion de los requerimientos de informacién de su Producto Minimo Viable.

Carta Didactica

Ver anexo 1 adjunto

Ejercicio de introduccion al taller (20 minutos)

Objetivo

Vincular los aprendizajes del taller anterior con el presente, preparando al grupo para las actividades de
Actividades

Se realiza un hilo conductor de la sesion anterior, reforzando los diferentes conocimientos adquiridos a través de la bola de
lana.

Primeramente, se pide a los participantes que se relnan en circulo, esta aplica si el grupo es menor de 20 personas. Una
vez que estan en circulo lanzamos la bola de lana a otra persona del grupo, manteniendo la hebra de lana sujeta con el
dedo.

Antes de lanzar la bola de lana se debe decir el nombre del participante, qué es lo mas importante aprendido en la sesion
anterior, qué no le gustd y qué espera aprender, se debe decir alto a todo el grupo.

Cada persona que recibe la bola de lana, rodea uno de sus dedos con la lana y pasa a otra persona. Asi hasta que todo el
grupo haya dicho algo.

A continuacion reflexionan sobre lo que hemos construido y los principales aprendizajes, lo que no le gusté para corregirlo
y cuéles son las expectativas.

Si el grupo es mayor de 20 personas se puede realizar otra dindmica en parejas que consiste en hacer una entrevista a otro
participante para que defina las 5 cosas mas importantes que aprendid, las 5 cosas que pondra en practica y se hace en
viceversa con la pareja, después se hace una presentacion. Para la entrevista tendran 5 minutos cada uno. En total seran 10
minutos y luego los espacios para presentacion.

Al finalizar quien facilita brinda las gracias por el esfuerzo realizado y desarrolla una reflexién de inicio

Ejercicio 1. Introduccion al prototipado (30 minutos)

Objetivo

Las personas identifican el propdsito y finalidad de desarrollar prototipos

Actividades del Ejercicio 1

Quien facilita solicita al pleno dividido en sub grupos que deben de construir los conceptos de prototipado y prototipo
Unicamente con el conocimiento actual que poseen.

Cada grupo expondra sus resultados al final del trabajo en grupo que dura 10 minutos y quien facilita desarrolla reflexiones
mientras se desarrolla el ejercicio.

Al finalizar se efectia una breve presentacion del objetivo del taller, agenda, reglas de participacion, asi mismo se introduce
al contexto, concepto, tipos e importancia del prototipado.
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PROTOTIPO

"Es una
representacion
OBJ ET|VOS LRI visual o real del

: servicio o producto
necesarias para la que hay que
elaboracion

: lanzar al
de prototipos. mercado”.

Las personas
emprendedoras han
identificado y utilizado
diferentes

CONAMYPE I

= WL SALvADOR

R
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Ejercicio 2: Practicas de elaboracion de prototipos (30 minutos)
Objetivo

Quienes participan han conocido los tipos de prototipo y han elaborado un tablero de historias (Story Board) inicial utilizando
técnicas de pensamiento de disefio e informacion conceptual.

Actividades del Ejercicio 2

Se realiza un recordatorio de todas las herramientas de prototipado que existen y se hace énfasis en que se veran de
acuerdo a su criterio practico.

Prototipos
Prueba e
Al

HERRAMIENTA
PARA
PROTOTIPOS

COMAMYPE
TLiALIAG DR |

Se menciona que es el turno del STORYBOARD o Tablero de Historias: se les pide a las personas participantes que en una
hoja con una matriz de seis cuadros dibujen los seis momentos mas relevantes durante su viaje al taller, esta actividad debe
durar 10 minutos, quien facilita revisa al final los ejercicio y felicita por el esfuerzo

Una vez realizado este ejercicio se presentan las diapositivas de explicacion y se solicita que hagan el mismo esfuerzo de
elaboracion de storyboard pero con el resultado que esperan obtener con su emprendimiento.

es un conjunto de
ilustraciones mostradas en

secuencia con el objetivo de @ &-ﬁl_%l
servir de guia para entender 3
una historia, pre-visualizar una

animacion o  seguir la le l—' —*—‘
estructura de una pelicula, un 1 (4] Ve

proyecto antes de realizarse o
filmarse. =&

Un storyboard o guion grafico Storyboard Storyboard

Es un conjunto de
ilustraciones presentadas de
forma secuencial con el
objetivo de servir de guia
para entender una historia,
previsualizar una animacién o
planificar la estructura de una
pelicula.

i\ ar CONAMYPE % CONAMYPE %
=== SiAtvanos e SiAtvanos

Storyboard de 6 cuadros

CONAMIPE
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Ejercicio 3: Elaboracion de prototipo Fisico (180 minutos)
Objetivo:

Las personas participantes tendran la oportunidad de practicar el prototipado, con la informacion trasladada y los materiales
disponibles deberan elaboraran un prototipo de la idea del producto o servicio y lo presentaran ante las demas personas.

Actividad del ejercicio

La persona facilitadora da indicaciones para elaborar un prototipo fisico que permita plasmar la idea de negocio que tiene.
Se entrega materiales como cartulina, fommy, plumones, pega, papel periédico, revistas y otros para que lo fabriquen se les
brinda 180 minutos y las siguientes indicaciones:

e Escoger la mayor cantidad de proyectos del grupo que sean mas cercanos a un producto fisico, en caso de servicios
intangibles un storyboard podra funcionar perfectamente.

e Elaborar un prototipo que represente al producto.

e Simular que se muestra para validacion al cliente, hacer una presentacion al cliente.

e Al finalizar se realiza una presentacion de productos, lo cual se organizara como una feria donde se visitara cada
proyecto elaborado a través de un prototipo (se debe realizar en 30 minutos).

e Conclusiones y cierre.

Al finalizar se desarrollan las principales conclusiones de la jornada, se les invita a que mejoren su prototipo y definan qué
cosas pueden agregar o quitar para su funcionalidad hacia un posible cliente.

Plan de accién

Al final las personas facilitadoras Invitan al pleno a que cada emprendimiento programe un ejercicio de prototipado con la
siguiente matriz:

Identificar elementos de Qué se hara con los Resultado esperado en

Cuando se hara

aplicacion resultados de la matriz el emprendimiento

Asi mismo se hace la evaluacion del taller y se definen los puntos de mejora para las siguientes jornadas.
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» Indicaciones para la charla de legalizacion

Introduccion

Las personas emprendedoras creen que Unicamente estando en acuerdo de iniciar un negocio no tendran problemas como
equipo o grupo de personas conocidas en llevar a cabo una empresa.

La experiencia indica que muchos grupos de personas emprendedoras cuando han sobrepasado incluso la formalizacion
han pasado por alto elementos importantes a tomar en cuenta como grupo en cuanto a sus roles, acuerdos y reparto de
utilidades.

Se vuelve necesaria una orientacién desde los centros de atencién con caracter legal que permita que las personas
emprendedoras conozcan los elementos legales basicos de creacion de la empresa y sus consecuencias.

Este espacio aun no considera una explicacion exhaustiva de los tramites y requisitos basicos, especificos y secundarios que
requiere la normativa de cada pails, sino que solo pretende concientizar y hacer reflexion sobre la obligatoriedad legal que
conlleva un negocio si es inscrito como sociedad, o si es solo una persona quien con su nombre asumira la responsabilidad
legal de representar la empresa.

Se requiere esta explicacion para evitar roces, problemas y discordias a futuro sobre quienes son las personas propietarias
de la empresa o0 en qué porcentaje se manejaran las decisiones de la misma.

Quién
puUsSO Mas
dinero

Quié B
iene. El emprendimie
tiempo

Quién por
amistad
participa

Quién
tiene los
contactos




Manual de la 23
persona participante

A continuacién se presentan los elementos primordiales que debe contener la charla de legalizacion que se desarrolla en
la etapa de presentacion de la idea.

Objetivo de la charla

Al finalizar la charla de legalizacion las personas emprendedoras han conocido y reflexionado sobre las consecuencias
de desarrollar un trabajo grupal que resulta en la implantacion del negocio, especificamente en el @mbito de roles y
responsabilidades de cada persona que participa.

Actividades de la charla
A manera de resumen la charla debe ser manejada como un espacio de reflexion ante la accion de emprender y legalizar el

negocio por lo que los contenidos minimos sugeridos para la misma son los siguientes:
A continuacion se muestra la descripcion de las acciones a desarrollar en cada apartado:

Tipos de forma de
Contexto legal del legalizacion
pais (Negocio Legal)

. Principales problemas
de acuerdo entre

Elementos de emprendimientos
comparacion entre

tipos de legalizacion

Causas de disolucion de .

los emprendimientos en Principales problemas
las etapas iniciales del de acuerdo entre
n | o
sl 0le emprendimientos
Consecuencias
legales de la
disolucion temprana

Contexto legal del pais (Negocio Legal)

Comprende una explicacion general de la normativa del pais que explica cuando es que existe una empresa o negocio, ya
sea que tenga una sola persona como duefia o0 varias como grupo.

Se debe de tomar en cuenta que no se necesita entrar en detalles de requisitos, pagos y otros elementos especificos de la
legalizacion ya que en la siguiente etapa del servicio se veré este tema.

Tipos de forma de legalizacion

Se debe explicar y ejemplificar las principales formas de legalizacion para emprendimientos que pasan a ser negocios
legales (como persona 0 como grupo).
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Elementos de comparacion entre tipos de legalizacion

Se muestra en este apartado la comparacion entre los tipos de legalizacion que existen tanto para personas individuales
como para grupos y las mejores opciones desde las diversas perspectivas o posibilidades diferentes.

Principales problemas de acuerdo entre emprendimientos

Se mencionan aqui los principales problemas de acuerdo que pueden surgir en los emprendimientos cuando no se
prevén detalles de roles y responsabilidades legales y mas que todo, por el hecho de que el grupo muchas veces busca
financiamiento y es hasta que lo ha obtenido que los problemas aparecen.

Causas de disolucion de los emprendimientos en las etapas iniciales del negocio

Mostrar a las personas emprendedoras las principales causas de disolucion mas comunes que se han dado en el pais de
acuerdo a experiencias pasadas de emprendimientos que inicialmente eran prometedores pero que resultaron disolviéndose.

Consecuencias legales de la disolucién temprana

Explicar detalladamente cuéles son las consecuencias legales de disolver el emprendimiento cuando ya se ha legalizado,
se han desarrollado ventas y en muchos casos cuando se tiene equipos y deudas.

¢Coémo prevenir problemas legales y evitar la disolucion?

Quien facilita brinda consejos importantes para evitar la disolucion temprana e interactla con las personas participantes
para sugerir acciones consistentes que vuelvan sostenible en el tiempo al emprendimiento.

Plan de accion
Completar el siguiente cuadro de implementacion de actividades enfocadas al desarrollo del la charla de legalizacion.
Se solicita que quienes participan complementen en una hoja en blanco la siguiente matriz.

Qué debemos promover en el

I Qué debemos evitar
emprendimiento

Qué hemos aprendido
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Introduccion

Un plan de trabajo es un esquema de un conjunto de objetivos propuestos, metas y procesos mediante los cuales un equipo
0 una persona pueden lograr en un periodo determinado, con el fin de mejorar y posicionar su proyecto. A través de los
planes de trabajo, uno divide un proceso en tareas pequefias y alcanzables e identifica las cosas que se quieren lograr.

El Plan Operativo Anual se define como una herramienta de planificacion que sirve para dar un ordenamiento légico a las
acciones que se proponen realizar para un periodo no mayor de 1 afio. Permite optimizar el uso de los recursos disponibles
y el cumplimiento de resultados, productos (bienes y servicios), llevar un mejor control de sus métricas y metas trazadas por
el emprendimiento.

Dentro de todo proceso de emprendimiento se deben definir los pasos a seguir, la actividad principal y presupuesto que se
debe cumplir para no afectar el sano desarrollo del emprendimiento, por lo cual al realizar una planificacion, se facilita la

puesta en marcha del emprendimiento y ayuda a alcanzar los objetivos trazados.
Aprende a escribir un plan de trabajo para que puedas estar preparado para los proyectos futuros.

Plan de trabajo emprendedor

EL PLAN DE TRABAJO consiste basicamente en asignar tiempos, responsables, metas y recursos a cada actividad de la
empresa, de tal manera que permita cumplir con los objetivos que la misma se ha trazado.

Un plan de trabajo es fundamentalmente la expresion concreta, clara y especifica de la planeacion que se ha realizado en
cada una de las areas que se quiere desarrollar o iniciar en un proyecto.

Dentro del plan de trabajo de un proyecto emprendedor se debe considerar lo siguiente:

—_

Validacion del modelo de negocio

Validacion del problema

Validacion del cliente

Elaboracion y venta de PMV

Aspectos legales de implementacion y operacion
Mercadotecnia y ventas

Procesos de produccion

Organizacion

© ©® N o Ok~ 0N

Integracion de actividades

10. Finanzas y controles

PASOS PARA ELABORAR UN PLAN DE TRABAJO
Un plan de trabajo debe contener la siguiente informacion:

e Identificacion del propdsito del Plan de Trabajo

* Definicion de los objetivos especificos.

 Establecimiento de las metas necesarias para alcanzar cada uno de los objetivos especificos.
e Establecimiento de indicadores que permitan medir el logro de la meta.

e Determinacion de las actividades que se deben desarrollar.

e Especificacion del area responsable de llevar a cabo las actividades.

¢ Definicién de la coordinacién con otras instituciones

e  Definicion del presupuesto para cada una de las actividades

Comisiéon Nacional de la Micro y Pequeia Empresa —(
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PASO 1. IDENTIFICA EL PROPOSITO DE TU PLAN DE TRABAJO.

Los planes de trabajo se escriben por varias razones. En el caso de un nuevo emprendimiento, permitira definir los pasos
a seguir para la puesta en marcha, validacion, presupuesto y las gestiones que se deben desarrollar en su formalizacion,
financiera y de mercado.

Determina el proposito por adelantado para que puedas prepararlo adecuadamente. Ten en cuenta que la mayoria de los
planes de trabajo son por un periodo de tiempo determinado (es decir, 6 meses o 1 afio).

En el lugar de trabajo, los planes de trabajo ayudan a la persona emprendedora y su equipo a saber qué proyectos se van a
trabajar durante los proximos meses. Estos a menudo vienen justo después de una revision anual de desempefio o cuando
los equipos de trabajo emprenden nuevos proyectos. Los planes de trabajo también pueden ser el resultado de las sesiones
de planificacion estratégica que la organizacion lleva a cabo en el comienzo de un nuevo afio calendario o fiscal.

Para un proyecto personal, tener planes de trabajo ayudaré a delinear 1o que se va a hacer, cémo va a hacerlo y en qué
fecha pretende hacerlo. Los planes de trabajo personales, aunque no son estrictamente necesarios, ayudaran a mantener
un registro de las metas y progreso que se propone la persona emprendedora.

PASO 2: ESTABLEZCA LOS OBJETIVOS

Un objetivo consiste en un deseo de lo que se quiere lograr. Este proposito debe ser expresado en forma clara y concisa.
Todo objetivo debe responder la pregunta: ;para qué?.

Los objetivos deben ser especificos y tangibles. En otras palabras, debes poder tacharlos de la lista cuando los lleves a
cabo.

Caracteristicas de los objetivos:
¢ Precisos: De tal forma que se pueda realizar una buena planificacion y adecuada evaluacion de los objetivos.
Permiten que cada individuo de la organizacion se identifiqgue plenamente con su trabajo.
¢ Adecuados al tiempo: Que se puedan cumplir en un periodo razonable de trabajo.
¢ Flexibles: Que sean posibles de modificar cuando se presenten situaciones inesperadas.

¢ Motivadores: Que sean para las personas un reto posible de alcanzar. Que los involucrados se sientan identificados
con el desarrollo de actividades que mejoren la labor desarrollada.

e Participativos: Los mejores resultados se logran cuando los responsables del cumplimiento de los objetivos pueden
participar en su establecimiento.

e Factibles: Deben ser reales, practicos y posibles de lograr.
« Convenientes: Que sus logros apoyen los propdésitos y misiones basicas de la organizacion.

e Obligatorios: Una vez establecidos debe existir una obligacion razonable, para lograr su cumplimiento.

Todo objetivo ya sea general o especifico, debe ser redactado en infinitivo, debido a que implica una accién o compromiso.
Por ejemplo: acelerar, actualizar, adecuar, atender, establecer, favorecer, abrir, cumplir, contribuir, etcétera.

Existen dos clases de objetivos, generales o estratégicos y especificos u operativos.

Objetivos especificos u operativos

Los operativos especificos reflejan el nivel concreto de resultados fijados para ser conseguidos en el plazo de un afio
presupuestario. Estos deben ser viables y expresarse de manera clara, concisa y medible, de manera que sea posible
determinar con precision el grado en el que se estan alcanzando.

Los objetivos especificos deben ser consecuencia con los recursos aprobados en el presupuesto. Las modificaciones de las
propuestas de presupuesto deben ajustar el plan original.

PASO 3: DETERMINE LAS METAS

Las metas reflejan lo que se va a lograr en un tiempo determinado, respondiendo a cuanto se desea alcanzar. La principal
caracteristica de una meta es que debe explicar claramente: ;qué se quiere?, jcuanto se quiere? Y jpara cuando se quiere?.
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La fijacion de metas hace posible la medicion de los resultados y la evaluacion del grado de cumplimiento y eficiencia
logrados por el responsable. En otras palabras, la meta es la cuantificacion del objetivo especifico ubicado en el tiempo y
lugar.

Las metas definen la cantidad y calidad de lo que se desea alcanzar a través de los objetivos especificos, pueden
especificarse en términos absolutos o relativos.

Las metas deben ser:

¢ Realistas: Que se pueden alcanzar con los recursos disponibles.
o Precisas: Debidamente explicitas.

e Periddicas: Definir la fecha en la que se desean alcanzar.

¢ Medibles: Senalar unidades de medidas.

¢ Coherentes: vinculadas con los objetivos.

PASO 4: DEFINA INDICADORES.

Los indicadores son parametros de medida por medio de los cuales se determina el logro de la meta y por consiguiente el
cumplimiento de los objetivos especificos.

Los indicadores tienen que ser medibles en cantidad y tiempo. El conjunto de indicadores permite analizar, evaluar y justificar
las actividades y los resultados de la organizacion.

Dentro de los indicadores se encuentran las métricas que son sistemas de medidas utilizadas para indicar el avance o
el punto donde se encuentra un parametro segun se establece para el emprendimiento, son la base sobre la que tomar
decisiones en una startup.

Consideraciones a tomar en cuenta a la hora de elaborar los indicadores:
e Elindicador debe precisar el objetivo porque estan intimamente relacionados. O sea, si el objetivo habla de disminuir
las quejas de la clientela, el indicador debe estar relacionado con el conteo de las quejas.

e Elindicador debe ser siempre una escala numérica. O sea, si seguimos hablando de conteo de quejas, evidentemente
el indicador debe considerar el nimero de quejas.

 Elindicador debe ser econémico. O sea, su costo debe ser infimo con respecto al beneficio que brindard, o sea que
no serfa adecuado que cueste mucho su ejecucion.

¢ Elindicador debe ser facil de medir. Esto debido a que su obtencion debe ser rapida.
e« Oportuno.

e Evitar los promedios. Dado que un promedio no permite observar como se comportan los datos. Imaginate que los
datos estén muy dispersos uno de otros, muy probablemente el promedio no represente bien a uno de ellos y por lo
tanto el promedio no serviria mucho.

e Facil de graficar. Porque mas alla de un dato numérico que obtengamos periodo a periodo, lo ideal es que la grafica
resuma el avance y esta gréafica sea facil de obtener y entender.

PASO 5: DEFINA ACTIVIDADES

Las actividades son todas aquellas tareas o eventos destinados al cumplimiento de las metas previstas. Sefialan los pasos
l6gicos o el camino que se debe seguir para contribuir al logro de las metas.

Las actividades deben responder a las preguntas: ;qué se debe hacer? y jcomo se debe hacer?

Enumera los pasos especificos de accion. Identifica lo que debe suceder cada dia o semana para que puedas completar
tus objetivos. También enumera los pasos que otras personas de tu equipo tendran que tomar.

PASO 6: IDENTIFICA LAS RESTRICCIONES.
Las restricciones son obstaculos que se interponen en el camino de alcanzar las metas y los objetivos. Por ejemplo, si vas

a hacer un trabajo de investigacion de validacion del cliente en una institucion, puedes encontrar que se deben realizar
permisos previos y no es tan facil el acceso al lugar para poder investigar. Por lo tanto, una restriccion seria la obtencion
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de 0s permisos, horarios de entrevista, etc. Debes identificar las restricciones. Las restricciones son obstaculos que se
interponen en el camino para alcanzar las metas y los objetivos.

PASO 7: DEFINA RESPONSABLES

Se debe sefalar quién concretamente es responsable de realizar la actividad. Para poder llevar a cabo una evaluacion de
la ejecucion del plan, se pueden definir como responsables de las actividades los servidores encargados de su desarrollo.

¢ Quién es responsable?. La rendicion de cuentas es esencial para un buen plan: ;quién asume responsabilidades para
completar cada tarea?, puede haber un equipo de personas que trabajen en una tarea (ver recursos) pero una persona
tiene que ser responsable ante alguna tarea que se complete a tiempo. Siempre alguien debe asumir el objetivo y la meta
a desarrollar, se debe tener la precaucion de no sobrecargar a solamente una persona con todas las actividades, ya que al
final no las podréa desarrollar.

PASO 8: DEFINA LA COORDINACION

Debido a que el desarrollo de un plan de trabajo es un proceso integral a través del cual se relacionan varias unidades,
con el fin de alcanzar los objetivos, surge la necesidad de coordinar con otros departamentos o dependencias. Esto con el
proposito de no duplicar esfuerzos y optimizar el uso de los recursos. Por ejemplo el desarrollo de la elaboracion del material
publicitario para el lanzamiento del producto, se debe coordinar para que esté a tiempo y en el lugar indicado.

PASO 9: DEFINA TIEMPOS

Una parte muy clave dentro de la planificacion son los tiempos a desarrollar para cada una de las actividades, por lo cual
se debe considerar espacios prudenciales que permitan ejecutar con facilidad el desarrollo de una actividad, asi mismo
dejar margenes de ajustes para poder complementarlas si existe algun retraso, se debe considerar el tiempo disponible en
el mes, para no sobrecargar de muchas actividades a la persona emprendedora y ésta sea capaz de poder desarrollar
todo lo propuesto y ver avance en su proyecto de manera real y no sobrecargada, de o contrario la actividad no podra ser
sostenible en el tiempo.

PASO 10: ENUMERA LOS RECURSOS

Al momento de elaborar el Plan de trabajo se debe tener conocimiento claro de los recursos que se requieren para alcanzar
los objetivos, metas y por ende cumplir de esta forma los fines establecidos en su proyecto. Incluye cualquier cosa que sea
necesaria para que alcances tus metas y objetivos. Los recursos varian, dependiendo del propdsito del plan de trabajo.

Las organizaciones deben programar los recursos de acuerdo con las actividades definidas en el Plan de Trabajo que se
vayan a ejecutar. No se deben programar actividades sin tener en cuenta los recursos que se requieren.

Se deben detallar tres tipos de recursos:

a) Humanos: Especificar la cantidad y caracteristicas de las personas que se requeriran para la ejecucion de los servicios
(perfil). Incluye miembros asociados, junta directiva, el personal administrativo, técnico-profesional y voluntario. Se deben
indicar requisitos personales, académicos, experiencia laboral y otros datos que se consideran necesarios. También se
puede contar con recurso humano externo que sirva de apoyo para cumplir con los servicios y objetivos propuestos.

b) Materiales: Son aquellos recursos que requieren los grupos u organizaciones para poder brindar directamente el servicio
a los beneficiarios. Estos recursos pueden ser mobiliario y equipo en general, equipo especializado para la atencién de la
poblacion, vehiculo, terreno y otros.

c) Financieros: Son todos aquellos recursos de caracter econémico que necesitan las organizaciones para poder operar
administrativamente y ejecutar los planes y proyectos propuestos a fin de cumplir con los fines de ésta. En el lugar de trabajo,
los recursos pueden incluir cosas como el presupuesto financiero, el personal, los consultores, los edificios o habitaciones,
y los libros. Un presupuesto detallado puede aparecer en un anexo si tu plan de trabajo es mas formal.

PASO 11: ELABORE EL PRESUPUESTO
Un presupuesto es un plan integrado y coordinado que se expresa en términos financieros respecto a las operaciones y
recursos que forman parte de la organizacion para un periodo determinado con el fin de lograr los objetivos fijados en el

Plan de Trabajo.

Para desarrollar estos aspectos es necesario indicar las posibles fuentes de financiamiento que percibiran las organizaciones
o la actividad emprendedora, asi como los gastos 0 egresos que generaran las diversas actividades y servicios que la

)_\




Manual de la 29
persona participante

organizacion/ emprendimiento llevaréa a cabo, a favor de los beneficiarios.
Las ventajas de elaborar un presupuesto son:

1. Facilita a la administracion, la utilizaciéon 6ptima de los diferentes insumos.
2. Obliga a realizar un auto andlisis peri¢dico.

3. Facilita el control administrativo.

4. Ayuda a lograr mayor efectividad y eficiencia en las operaciones.

Las limitaciones del presupuesto:

1. Estan basados en estimaciones.

2. Debe ser adaptado constantemente a los cambios de importancia que surjan.
3. Toma tiempo y costo prepararlo.

4. No se deben esperar resultados demasiado pronto.

Aspectos a considerar para elaborar el presupuesto:

1. El presupuesto debe elaborarse anualmente con la base de efectivo, que consiste en reconocer los ingresos y gastos en
la fecha que generan entradas y salidas en efectivo. Es decir, es conocer el comportamiento del flujo de efectivo.

2. Para la elaboracion del presupuesto con base de efectivo, es importante cumplir con los siguientes pasos elementales:

a) Tener una clasificacion detallada por meses de los ingresos y egresos de efectivo, de un periodo minimo de doce meses
segun la informacion que contiene la organizacion en sus registros contables auxiliares 0 a través de una proyeccion de
ventas y gastos para nuevos emprendimientos.

b) De acuerdo al Plan Estratégico que se pretende cumplir, detallar los renglones que vendran a disminuir o aumentar la
generacion de ingresos o gastos de efectivo y medir monetariamente el efecto.

http://es.wikihow.com/crear-un-plan-de-trabajo

EJEMPLO

PROPOSITO: Plan de trabajo para la puesta en marcha para un afio del emprendimiento en la elaboracién de Snacks,
refacciones y meriendas saludables.

Objetivo Indicador Meta
Numero de Productos Validar en 3 meses al menos 5 productos
validados. de Snacks saludables con personas
Validar el producto minimo viable con el que vivan en la zona de San Marcos con
segmento de clientela seleccionada. Porcentaje de personas que | 30 personas como minimo y realizar los
aceptan los productos. cambios respectivos sugeridos en la mejora

del producto.

Contar con los permisos correspondientes | NUmero de permisos En el plazo de 4 meses realizar todos los
para la puesta en marcha de la empresa | obtenidos en el tiempo permisos segun la ley establece para que
Snacks saludables establecido opere la empresa Snacks saludables.
Desarrollar el montaje del Realizar las compras del equipo basico

establecimiento, la compra de maquinaria | NUmero de equipo comprado | para operar en los primeros 4 meses
y equipo

. - . Numero de actividades Desarrollar una campafia de publicidad
Realizar campana de publicidad para . - -
Snacks saludables realizadas en la campafia de | entre el 4 y 6 meses del afio de Snacks
publicidad. Saludable

Generar ventas en el primer afio de Lograr ventas de $18,000.00 en el primer
s Monto de ventas anuales. ~ =
operacion afio de operacion
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Meta Actividades Responsable Tiempo Recursos
¢ Validar en 3 meses al menos ¢ Planificacion de actividad e Equipo e 1 mes e Equipo de
5 productos de Snacks emprendedor hornear,
saludables con personas instrumentos
) Persona .
que vivan en la zona de San Elab , emorendedora ] de cocina
Marcos, con una muestra de aborar prototipos pre * hmes o
. y cocina e Materia prima
30 personas como minimo )
: . : e insumos
y realizar los cambios » Equipo
respectivos sugeridos en la Elaboracién de PMV emprendedor * 1mes « Personal
mejora del producto. capacitado
Equioo en el area
Elaboracion de encuestas quip e 2mes .
emprendedor  Efectivo
) e Empaque
Desarrollar entrevistas Equipo e 2 mes
emprendedor
Tabular y analizar resultados Area de cocina | * 2mes
Desarrollar cambios en el Equipo
producto emprendedor * 3mes
Validar el producto en el Equipo e 3 mes
segmento de mercado emprendedor
seleccionado
Introducir al menu Equipo * 3mesen
emprendedor adelante
Vender
e En el plazo de 4 meses realizar Elaboracion de sociedad Equipo e 1 mes » Efectivo
todos los permisos segun la ley emprendedor
¢ Documentos
establece para que opere 1a Permiso de alcaldi Representante e 2 ersonales
empresa Snacks saludables. ermiso de alcaldia P mes P y
legales
Permiso de salud Representante e 2 mes
Registro de NIT Representante e 4 mes
_Perm|sp de seguridad Representante e 2 mes
industrial a bomberos
Registro de Ministerio de Representante e 4 mes
Trabajo
. Representante o
Registro PYME P 3 mes
Representante | * 4C mes

Registro IVA
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Elaborar su propio Plan de trabajo

Objetivo Indicador Meta Actividades Responsable Tiempo Recursos
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Flujo de efectivo

El flujo de efectivo es un estado de tipo contable que nos brinda la informacion sobre los movimientos de efectivo que ha
habido y sus equivalentes.

El flujo de efectivo suministra en los usuarios los estados financieros, las bases para evaluar la capacidad que tiene la empresa
para generar efectivo y el equivalente a éste, asi como sus necesidades de liquidez, toma de decisiones econdémicas, asi
como las fechas en que se producen y el grado de certidumbre relativa de su aparicion.

Las actividades operativas, las inversiones y el financiamiento forman parte de las categorias del estado de flujo de efectivo.
Por ejemplo, el flujo de caja operacional nos indicara el efectivo que se haya recibido o gastado como resultado de las
actividades cotidianas que mantiene una empresa.

Por su lado, el flujo de caja de inversion, indica los movimientos en materia de inversiones realizadas. Y el flujo de caja de
financiamiento, se encarga de considerar el efectivo que resulta de la recepcion o pago de préstamos, pago de dividendos,
emisiones o recompra de acciones.

El flujo de efectivo permite realizar previsiones para evitar aquellas soluciones de urgencia como puede ser acudir a un
financista para que nos dé un préstamo que nos ayude a salir de una situacion apremiante, situacion que por supuesto
puede acarrear el pago de increibles y altisimos intereses.

La gestion de finanzas de cualquier empresa, con la prevision del flujo de efectivo hecha a conciencia y al dia, contribuira
sin dudas a la rentabilidad que toda empresa aspira a lograr.

A los flujos de liquidez se pueden clasificar de la siguiente manera: flujos de caja operacionales (el efectivo recibido o
expendido, como producto de las actividades econémicas), flujos de caja de inversion (el efectivo recibido o expendido
teniendo en cuenta los gastos de inversion de capital que tenderan a beneficiar al negocio futuro, por ejemplo, la compra de
nuevo equipamiento ), v flujos de caja de financiamiento (es el efectivo recibido o expendido, resultado de las actividades
financieras tales como la recepcion o pago de préstamos, emision o recompra de acciones, pago de dividendos, entre otros).

Si la empresa realiza una proyeccion de los mencionados estados podra prever si a futuro dispondré del efectivo necesario
para cubrir sus gastos y ademas obtener ganancias.

De lo mencionado se desprende que el analisis del cash flow resulta ser una cuestion sumamente valiosa para las empresas
y emprendimientos que son las que normalmente suelen verse afectadas por la falta de liquidez, para satisfacer aquellas
necesidades mas inmediatas. Asi se podran realizar previsiones y ayudara a evitar aquellas acciones de urgencia que, a la
larga, generaran complicaciones econdémicas, como por ejemplo tener que recurrir a un financista para solicitar un préstamo.

El cash flow definitivamente hara que la gestion de finanzas resulte efectiva porque contribuye directamente a la toma de las
mejores decisiones y facilita el control de los egresos en orden a mejorar la rentabilidad.

GASTOS OPERACIONALES

Se llama gastos operacionales al dinero que una empresa o0 una organizacion debe desembolsar en concepto del desarrollo
de las diferentes actividades que despliega. Entre los mas comunes podemos citar los siguientes: pago por el alquiler del
local o la oficina en la cual esta asentada, pago de salarios a sus empleados y compra de suministros.

Es decir, de alguna manera, los gastos operacionales son los que una empresa destinard para mantener en actividad su
condicion de empresa o en su defecto para modificar la condicion de inactiva, en caso que no lo esté, para asi poder volver
a estar en optimas condiciones de trabajo.

Los gastos operacionales se dividen en cuatro tipos: gastos administrativos (sueldos y aquellos servicios de la oficina),
gastos financieros (pago por intereses, emision de cheques), gastos hundidos (son aquellos gastos que se realizan antes

del comienzo de las operaciones correspondientes a las actividades) y gastos de representacion (incluyen gastos de viajes,
de movilidad en los mismos, por comidas, entre otros).

Flujo de efectivo, recuperado 07 de enero 2015, hitp://www.definicionabc.com/economia/flujo-de-efectivo.php

Cash Flow, recuperado 07 de enero 2015, http://www.definicionabc.com/economia/cash-flow.php
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Presupuesto

El presupuesto de inversién es un conjunto de prondsticos en términos financieros referentes a un periodo precisado, que
permite a la direccion planear y controlar las actitudes de una empresa de modo que pueden realizar sus objetivos en cuanto
a ganancias y servicios. El sistema de presupuestos exige una prevision sistematica basada en la experiencia del pasado y
en las condiciones que se prevean en el futuro.

El Presupuesto de Inversiones es llamado asi porque, representa todo aquello en donde el emprendimiento debe “Invertir”
para iniciar o mejorar su iniciativa con el fin que les permita mayor rentabilidad.

El presupuesto de la inversion inicial
A continuacion se enumeran los conceptos que corresponden a la inversion inicial:

e Gastos de constitucion y puesta en marcha.

e Terrenosy bienes naturales.

e Edificios y otras construcciones.

e Instalaciones.

e Mobiliario y enseres.

¢ Maquinaria.

e Utillaje.

e Equipos de procesos de informacion.

e Aplicaciones informéaticas.

¢ Elementos de transporte.

e Derechos de traspaso.

e Patentes y marcas.

e Depositos y fianzas.

e Existencias.

e Oftras inversiones.

e  Provisiéon de fondos.

e Fondos necesarios para el mantenimiento de la empresa antes de cobrar las primeras facturaciones.
Financiacion
Después de fijar las inversiones necesarias para el comienzo de la actividad, se debe pensar cémo se va a financiar. Como
norma general el activo fijo se financiaria con pasivo fijo, y el activo circulante se financiara con pasivo circulante, excepto
una parte que puede ser financiada con fondos a largo plazo (stocks o existencias, un minimo del saldo de clientela y un

minimo de tesoreria necesarios siempre para que la empresa pueda funcionar) lo que se denomina el Fondo de Maniobra.
Este fondo es fundamental para el buen funcionamiento de la empresa y para su supervivencia.

En una empresa las féormulas de financiacion basicas son dos:

e Financiacion Propia: proveniente de fuentes propias de la empresa (capital aportado por los socios).

¢ Financiacion Ajena: proveniente de fuentes ajenas a la empresa (financiaciéon bancaria y financiacion no bancaria:
proveedores, acreedores, leasing...).

Ademas existen otros tipos de financiacion como:

¢ Sociedades de capital de riesgo. Sociedades de garantia reciproca.
e Fondos capital semilla.
e Subvenciones, ayudas y incentivos de la administracion publica.

e Financiacion preferencial.

)4




A continuacion se enumeran los conceptos que corresponden a la inversion inicial:

e Aportaciones de los socios.
¢ Deudas a largo plazo.

¢ Deudas a corto plazo.

e Subvenciones recibidas.

e Otros.

En términos coloquiales, si el emprendimiento pretende iniciar en nuevos productos quiza deba invertir en maquinaria, si
quiere ampliar su capacidad de distribuir sus productos puede que necesite nuevos camiones o, abrir nuevos depositos en
otras ciudades, o adquirir, o remodelar nuevas oficinas; en fin, una inversién es todo aquello que acompafa normalmente un
crecimiento o mejora. También la sustitucion de equipos antiguos se considera una inversion, sin embargo su proposito es
mantener o mejorar el nivel de operacion actual porque la inversion esta dirigida a evitar que la obsolescencia de algun equipo
produzca disminucion en la calidad de lo que vendemos o producimos.

Por otro lado la elaboracion de un presupuesto o plan de inversiones, como también es llamado, se debe acompafiar de un
andlisis del retorno que esas inversiones traeran a la empresa por la via del flujo de caja adicional o utilidad adicional, si se
trata de una inversion para expandir las operaciones. Si se trata de una inversion para mejora tecnolédgica, quiza el retorno
no provenga de la generacion de nuevo flujo de caja, sino del ahorro de costos o gastos operativos que esta generando el
proceso actual.

El proyecto de inversion comprende 4 etapas:

¢ Preinversion.
e Decision.
e |nversion.

e Recuperacion.

INVERSION FIJA INVERSION DIFERIDA CAPITAL DE TRABAJO

e Gastos de instalacion,
e Terrenos,

e Construociones organizacion y constitucion juridica. e Inventarios de materias prir_nas y

« Maquinaria, herramientas y o Patenf[es . . productos en proceso y termquos.

equipos ’ e Estudios previos requeridos para e Cuentas por cobrar.y pagar dinero
pagos anticipados y en efectivo para cubrir

e Equipo de transporte, laboratorios

, . e ® En general de todo gasto de
e Demas equipos auxiliares.

preoperacion.

A continuacion elaborar el detalle de las inversiones a realizar dentro del proyecto

INVERSION FIJA INVERSION DIFERIDA CAPITAL DE TRABAJO
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Las métricas.
CONCEPTO DE METRICA

Es La medida que incluye al valor numérico o nominal asignado al atributo de un ente por medio de dicha
correspondencia. [Fenton]

Los indicadores de clientela son los atributos mas importantes que debe manejar un nuevo emprendimiento que nace o
desarrolla un producto. Ayudan a comprender las necesidades del mercado y de su clientela mediante medidas, como
pueden ser: satisfaccion, retencion, coste de captacion o adquisicion y rentabilidad.

La clientela siempre miraran el precio, pero también seran sensibles a ofertas sobre enfoques innovadores y rentables a la
hora de seleccionar proveedores. Considerando su propuesta de valor en el momento de tomar una decision de compra.

Por lo tanto los indicadores deben centrarse alli donde se esté ofreciendo valor al cliente, donde se estan estableciendo
relaciones de valor afadido. Y esto lo marca la estrategia de la empresa y su ejecucion. Ademas deben existir indicadores
internos que ayuden a evaluar qué sucede dentro de la empresa y buscar la mejora continua.

Algunas estrategias van a consistir en atraer clientela que sepan apreciar el valor afiadido que les ofrece el producto o
servicio, aunque no sea al precio mas competitivo. Dependera de la estrategia al seleccionar mercados y clientela.

Las empresas acostumbran a seleccionar dos conjuntos de medidas basicas de clientela:

¢ Medidas genéricas que todas las empresas utilizan: satisfaccion, cuota, retencion, adquisicion, etc.

* Medidas de valor de marca: son medidas diferenciadoras, inductoras para la clientela, es decir, qué es lo que la
empresa tiene que ofrecer a su clientela para conseguir mantener o aumentar las medidas genéricas. Estas medidas
capturan las propuestas de valor que la empresa esté ofreciendo al mercado

El problema es que a menudo pensamos que no tenemos tiempo para medir, que eso es algo que hacen las empresas
mas grandes o peor aun, escogemos malos indicadores 0 nos centramos en métricas vanidosas que no ayudan a tomar
decisiones y son falsas a la realidad.

Tenemos que tener claro que las métricas son la base sobre las cuales debemos tomar decisiones en una startup, nos ayudan
a decidir, por ejemplo, si nuestra estrategia de captacion de clientela esta funcionando bien o si la nueva caracteristica que
hemos metido en el proyecto es la correcta.

Por ultimo y no menos importante, se debe escoger un buen periodo temporal sobre el que trabajar las métricas, algo sobre
lo que no se suele discutir mucho y que va unido intrinsecamente al modelo de negocio: aunque por defecto y para la
mayoria una periodicidad mensual es suficiente, existen momentos (al inicio) o modelos de negocio donde es mas sensato
disminuir la frecuencia (semanal) o incrementarla (bimestral).

Lo importante es que se entienda que no es tan importante que la métrica esté perfectamente construida y que sus resultados
estén ajustados hasta la milésima, como que sea siempre Util métrica de la misma erma... ya que un cuadro de mandos
sobre todo tiene valor COMPARATIVO vy sirve para tomar decisiones EN COMPARACION con otro periodo.

Existen diferentes tipos de métricas entre ellas estan:

METRICAS VANIDOSAS

Las métricas vanidosas son aquellas que declaran el estado del proyecto, pero no ofrecen ninguna explicacion de como
llegaron a ese estado o a donde ir.

LAS METRICAS ACCIONABLES
Las métricas accionables unen acciones especificas y repetibles a resultados observados.
- Accionables

- Accesibles
- Auditables

)_\
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LAS FASES DEL EMBUDO

La clave para poder definir métricas que cumplan con las 3As y que nos ayuden a tomar decisiones es modelizar el
comportamiento del elemento mas importante de nuestro modelo de negocio: la clientela. Para ello, deberiamos establecer
meétricas para cada una de las fases por las que pasa, entendiendo que al principio el valor del cliente sera muy bajo y segun
vaya avanzando por el embudo o tunnel aumentara de forma significativa. Es importante no olvidar que cada segmento de
clientela/usuarios debe tener su propio embudo diferenciado.

Otro de los mitos que debemos eliminar es que cada escaldn o fase del embudo es igual a una métrica. Idealmente debemos
mantener muy controlado y al minimo el nimero de métricas, pero es perfectamente correcto tener 1-2 métricas por fase del
embudo. Por ultimo, es importante tener claro el principio base de las 3As:

Las métricas que definamos deben estar orientadas a medir acciones u objetivos, es decir, debemos disenar la métrica
partiendo del objetivo que queremos que cumplan los usuarios, no desde los datos.

1. ADQUISICION: ; COMO LLEGAN LOS USUARIOS?

En esta fase del ciclo de vida de los usuarios queremos entender como llegan la clientela (por canales de entrada) y modelizar
qué es lo que hacen en su primera visita, es decir, queremos entender cémo conseguimos nueva clientela partiendo de un
objetivo concreto. Para ello, es importante entender cuél es el elemento mas 6ptimo que debemos medir. En el caso de
Internet, suele ser habitual medir el nimero de usuarios que han superado el % de rebote, el haber visto 2-3 paginas, etc.
El objetivo es eliminar de la ecuacion a todas aquellas visitas que no se han quedado o si lo han hecho no han interactuado
con nuestra plataforma.

Por ejemplo, en el caso de unatienda de comercio electronico podriamos medir el nimero de usuarios que NO son porcentaje
de rebote y que han visto al menos 2 productos.

2. ACTIVACION: ; QUE HACEN LOS USUARIOS EN SU PRIMERA VISITA?

La activacion pretende medir si nuestro producto o plataforma es Util para los usuarios y para ello es clave comprender qué
diferencia a un usuario pasivo de uno que decide ir un paso mas alla. Es habitual medir aspectos tales como el registro o
subscripcion del usuario, si éste ha rellenado los aspectos basicos de su perfil, si ha utilizado una funcionalidad clave, etc.
Al final, tanto la activacion como la retencion son indicadores de que se ha construido un gran producto (o no).

En el caso de nuestra tienda de e-commerce, podriamos incluir en este apartado una métrica del nimero de usuarios que
se registran, paso previo en muchos casos para comprar. También serfa una métrica valida y complementaria el numero de
usuarios que se subscriben al boletin de noticias.

3. RETENCION: ; COMO VUELVEN LOS USUARIOS?, ; CADA CUANTO?

En esta fase se pretende discriminar a los usuarios que Unicamente han venido pocas veces de los que usan intensivamente
el sitio. La clave es modelizar qué consideramos “usar intensivamente” el sitio (¢, qué diferencia a un visitante de un usuario
habitual?). Esta métrica puede construirse con los usuarios no registrados que siguen volviendo, con los usuarios registrados
que han realizado algun tipo de acciéon (compartir contenido, usar n veces una funcionalidad...) o con los usuarios que se
registraron en la lista de correo y han hecho click en un correo (el email es un estupendo instrumento de retencion). Este paso
es clave en todos los modelos basados en subscripcion.

En el ejemplo, podriamos decidir medir cuando un usuario vuelve al menos 1 vez por semana a la tienda o que hace click
en los boletines de novedades.
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4, MONETIZACION: ¢(COMO SE GANA DINERO?

La clave de cualquier negocio es obtener y generar valor, la mayoria de las veces econémico. En este punto se pretende
conocer qué ingresos se obtienen de los usuarios, pilar de cualquier modelo de negocio. Para ello la clave es medir cuanto
dinero se obtiene de cada cliente, sea en la forma que sea (en muchos casos es una Unica venta, en otros casos puede ser
por acceso premium, subscripciones, generacion de leads, publicidad...etc.).

En el caso de la tienda de comercio electronico es bastante obvio, ya que se trata de medir los usuarios que compran.
5. REFERENCIA: ;LOS USUARIOS TRAEN A MAS USUARIOS?

Este punto del embudo es el que mide la viralidad. Como tal, en algunos modelos de negocio es inutil mientras que en
otros es la base de crecimiento. De hecho, existe cierta discusion sobre si esta fase es anterior o posterior a la anterior
(monetizacion), pero en realidad depende del propio modelo y de si la referencia tiene sentido antes de la monetizacién o no.
En cualquier caso, su objetivo es modelar cuantos usuarios hacen algun tipo de accion para atraer a nuevos usuarios. Puede
ser desde el tradicional “Invita a tus amigos...” a compartir un contenido en los medios sociales, pasando por la afiliacion,
o el boca-a-boca.

Metricas piratas

Adauisicié Mide c6mo me encuentra un cliente.
S UBLE c6mo te conocen tus clientes

. - Clientes que tuvieron su primera

e d\Elli L experiencia positiva (algtn tipo de

accion con el producto/servicio)

Retencion Clientes que usan/compran
repetidamente

Clientes que pagan por producto/servicio
Cantidad de compras, pedidos

Referencias Cantidad de recomendaciones

Pagina Web Venta presencial Adwords

Adquisicion m 10.000 1.000
Personas : :
Activacion
Usuarios

Usuarios frecuentes

Ingresos

Ventas

Referencias - n
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Ejercicio
Elaborar sus propias métricas siguiendo los ejemplos mostrados para cada uno de los canales de venta que desea desarrollar:

CANAL DE CANAL DE CANAL DE
VENTA 1 VENTA 2 VENTA 3

ADQUISICION
ACTIVACION

RETENCION
INGRESOS
REFERENCIAS

Precisiones para el uso de las métricas

Usar plazos que hagan sentido a las métricas usadas.

— Diarias, semanales, mensuales, semestrales, anuales.

Un andlisis de las métricas puede y DEBE ofrecer una conversacion sobre pivotear o proceder.

Tome el tiempo necesario en este proceso
METRICAS A UTILIZAR EN UN PROCESO DE LEAN STARTUP

(LAS 10 METRICAS CLAVE DE UNA STARTUP, recuperado el 6 enero de 2016, de http://javiermegias.com/blog/2013/05/
metricas-startup-indicadores/)

ADQUISICION POR FUENTE

Es el numero de clientela/usuarios (dependiendo del modelo de negocio) que hemos atraido segmentado por fuente, es
decir, lo que nos indica es el volumen de interesados que potencialmente podemos transformar en clientela segun de donde
viene cada interesado.

La clave de cualquier startup es disponer de una maquina eficiente de transformar interesados en clientela, y por tanto es
clave modelizar el ciclo de vida de los usuarios... y éste siempre empieza por la adquisicion. Ademas la capacidad de
detectar el nimero de interesados atraidos por fuentes, asi se puede tener una idea sobre cémo funciona cada fuente.

¢Como se calcula?

Depende mucho de como sea nuestro modelo de negocio, pero habitualmente basta con “contar” los interesados por
fuente (en modelos basados en Internet es facil, ya que Google Analytics nos ayuda mucho a diferenciar trafico de referencia,
trafico de busqueda con palabras clave, de afiliacion, campafas...etc.) En otros modelos de negocio mas “tangibles” suele
ser necesario preguntar a la clientela como nos han encontrado.

ACTIVACION

Mide nuestra capacidad de convertir a un potencial interesado en un cliente potencial, es decir, mide el % de potenciales
interesados que han hecho la accion que nosotros consideramos necesaria para convertirse en cliente potencial, sea ésta
registrarse, descargar una app, o abrir la puerta del establecimiento.

Es una métrica muy importante porque lo que indica es nuestra capacidad de despertar suficiente interés en una persona,
como para que se plantee seguir adelante con nosotros (y potencialmente ser cliente)... y estd muy relacionada con la
calidad de la experiencia del cliente. Es absolutamente critica porque normalmente el conseguir activar a un interesado
implica que tenemos mas oportunidades para convertirlo en cliente en el futuro (porque nos ha dejado su mail, teléfono o ha
mostrado genuino interés).

Comisiéon Nacional de la Micro y Pequeia Empresa —(
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¢Como se calcula?

El porcentaje de activacion mide la conversion entre el estado de adquisicion y el de activacion, se calcula dividiendo los
usuarios que consideramos “activados” (es decir, que se han descargado la app, que han visto x productos en la web o que
se han registrado) entre los usuarios “adquiridos”.

RETENCION/ENGAGEMENT

Es una métrica que indica lo “pegajoso” que es el producto o servicio que hemos disefiado, es decir Io mucho que se usa
por sus clientela (o lo a menudo que compran) y nos indica lo Util que somos para ellos, o lo “enganchados” que estan a él.

A menos que tengamos un modelo de negocio en el que Unicamente vendamos una vez a cada cliente (por ejemplo
marcapasos), es una de las métricas con mas impacto en la rentabilidad de nuestro modelo, dado que resulta entre 5y 6
veces mas caro atraer un cliente nuevo que venderle a uno actual. Para aumentarla debemos entender qué es lo que hace
que la clientela vuelvan... y tratar de potenciarlo.

¢Como se calcula?

Existen multiples formas de calcularlas, tantas como niveles de “profundidad” queramos... y no se suele utilizar una sola.
Habitualmente queremos medir cuantas veces al mes utiliza el cliente nuestro producto, pero también cuantas veces usa las
funcionalidades o caracteristicas mas importantes, etc.

CHURN

El “churn” o tasa de rotacion de clientela es una métrica que nos indica el porcentaje de clientela/usuarios que dejan de usar
nuestro producto o servicio en un periodo (1 mes, 1 afio...etc). Es decir, muestra la velocidad a la que perdemos clientela.
En muchos modelos de negocio es complicada de calcular pero la base es entender qué es un cliente inactivo: ¢ solo el que
se ha dado de baja explicitamente o el que ha dejado de usar nuestro servicio (por ejemplo, si lleva 90 dias sin usarlo)?. Yo
opto por la segunda opcién, aunque tengamos medios luego de “rescatarlo”.

Es una métrica complementaria y opuesta a la retencion... y cada cliente que perdemos es un cliente nuevo que tenemos
que captar, algo muy caro. La clave es entender el por qué un cliente deja de estar interesado en nosotros: ¢Porque no le
atendemos bien? s Porque no entiende como usar el producto? jPorque el producto o servicio no es suficientemente Util para
él?.

¢Como se calcula?

Para saber el churn necesitamos saber cuanta clientela usuaria teniamos al principio del periodo (clientela inicial), cuanta
clientela nueva hemos conseguido (clientela nueva) y con cuantos hemos acabado (clientela final).

Clientela perdida = (clientela inicial + clientela nueva) — clientela final
Y para calcular el churn (que como deciamos es el porcentaje de clientela que perdemos en un periodo) tenemos que:
Churn = (clientela perdida / clientela inicial) x 100

Si tenemos por ejemplo un churn de 5% mensual quiere decir que al afio perdemos el 60% de la clientela que teniamos, o lo
que es lo mismo, que un cliente estara con nosotros 20 meses (100/5) antes de dejarnos.

CONVERSION

La conversion es una de las métricas mas conocidas, y mide el porcentaje de potenciales interesados (ADQUISICION) que
finalmente han acabado comprando (MONETIZACION). Es un indicador que nos dice a qué porcentaje de clientela le hemos
conseguido vender del total de trafico/publico objetivo al que hemos conseguido interesar.

Es una métrica clave porque mide nuestra capacidad de monetizar el modelo de negocio (aunque hay que ponerla en
relacion con otras, como el ciclo de vida del cliente (mas adelante). Es importante disponer de la tasa de conversion
segmentada por fuentes.... ya que eso nos permitira saber de las acciones que hacemos para atraer la clientela, cuales son
las que mas convierten (por ejemplo una conversion “global” del 1% quiere decir que solo hemos conseguido venderle a 1
de cada 100 clientes a los que hemos “adquirido”... pero es posible que dentro de ese 1% haya una campafia de email con
una conversion del 1,9% y acciones en redes sociales con una conversion del 0,1%).

)_\
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¢Como se calcula?

Para calcular el porcentaje de conversion debemos dividir el nimero de clientela a la que hemos monetizado (porque han
comprado un producto, pagado una suscripcion...) entre el total de clientela “adquirida”. Y si somos capaces de hacer este
analisis por fuentes mucho mejor (algo complicado, ya que a veces es dificil tener trazabilidad sobre el origen de dénde ha
venido un cliente que ha acabado comprando).

COSTE ADQUISICION DE CLIENTE (CAC)

Es una métrica que indica cuanto dinero nos ha costado atraer de media a un cliente NUEVO, durante el periodo que
estamos analizando. Es una métrica comparativa, es decir, solo tiene valor en comparaciéon con otros periodos (este
mes nos ha costado $2.00 més atraer a cada cliente) o con otros modelos de negocio similares (el coste de adquisicion
de clientela de mi competencia es de $4.00 y el mio de $3.50). EL Coste de adquisiciéon de cliente permite saber
cuanto dinero cuesta atraer a un nuevo cliente, y nos da por tanto idea sobre la evolucion de la inversion que estamos
haciendo en captacion. Resulta clave cuando se pone en contra posicion con el valor del ciclo de vida del cliente.

¢Como se calcula?

Debemos sumar el coste de todos los esfuerzos invertidos en la captacion de nueva clientela (fuerza comercial, publicidad,
anuncios...etc.) y la cifra obtenida dividirla entre la nuevos clientela obtenida durante el mes (o periodo escogido). Es
importante que sea clientela nuevos que todavia no hayamos monetizado.

CICLO DE VIDA DEL CLIENTE (CLTV)

El valor del ciclo de vida del cliente (o customer lifetime value) nos indica el margen bruto que sacamos a cada cliente a lo
largo del tiempo que esta con nosotros. Es importante este Ultimo trozo, ya que no se trata del margen de la venta puntual
sino del que a priori esperamos obtener durante nuestra relacion futura. Esto implica que tenemos que no solo valorar cuanto
margen nos ha dejado su compra actual, sino predecir cuanto dejaran sus compras futuras, algo nada facil.

Nos permite valorar como de rentable es un cliente durante su relacion con nosotros, es clave cuando se contrapone con o
que nos ha costado adquirirlo (coste de adquisicion).

¢Como se calcula?

Es uno de los valores mas complejos de calcular, y para poder hacerlo correctamente necesitamos:
— Ingresos medios del cliente en cada periodo (por ejemplo, al mes).

— Porcentaje de margen bruto de cada transaccién (descontando costes directos de servir al cliente)
— Ciclo de vida (el tiempo que de media estara el cliente con nosotros, lo hemos visto al hablar del churn).
El CLTV = (Ingresos medios/mes x margen bruto medio) x ciclo vida en meses.

Hay modelos mucho méas complejos que tienen en cuenta aspectos como el coste de retencién o incluso la depreciacion de
la moneda, sin embargo el modelo anterior nos ofrece una buena idea inicial.

COCIENTE DE RENTABILIDAD CAPTACION

Es un indicador que nos muestra la rentabilidad de nuestros esfuerzos de captacion, o dicho de otra forma, de cada ddlar o
unidad monetaria invertido en captar clientela cuantos délares o unidad monetaria obtenemos.

Es una de las métricas méas importantes en cualquier modelo de negocio con un motor de crecimiento pagado (el 99%), ya
que de una forma muy sencilla nos indica como estéa funcionando el proceso de captacion. Si baja, malo (indica que o nos
estamos gastando mas dinero en atraer mas clientela que, sin embargo, no dejan mas rentabilidad o que gastandonos los
mismo se han degradado nuestros margenes). Si sube, bueno (o0 nos gastamos menos dinero en atraer clientela manteniendo
rentabilidad o gastandonos lo mismo ha mejorado la rentabilidad por cliente, quizas porque la recurrencia también ha
mejorado).
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¢Como se calcula?
Es muy sencillo de calcular, ya que se obtiene:
CLTV (ciclo de vida de cliente) /| CAC (Coste adquisicion de cliente)

Por ejemplo, un cociente de 3 querria decir que de cada ddlar o unidad monetaria invertido en adquirir clientela estamos
obteniendo una rentabilidad bruta de $3.00 o unidades monetarias.

CASH BURN RATE (CBR)

Un numero muy apropiado para una startup, lo que nos dice es el dinero que “guemamos” mensualmente, lo que incluye
sueldos, gastos en marketing, etc. Es un indicador de la velocidad con la que consumimos nuestros fondos.

Cash Burn Rate no solo es el coste de estar en marcha sino que, si lo dividimos entre el dinero que tenemos actualmente
disponible, indica en meses de lo que disponemos antes de quedarnos sin dinero... algo muy importante ya que nos sirve
para decidir cuando ponernos a buscar inversion (si procede) o si no, cuando deberiamos estar ganando ya suficiente
dinero como para cubrir al menos los costes.

¢Como se calcula?

El CBR se calcula sumando todos los costes fijos y estructurales que tenemos al mes en nuestra empresa. Para calcular
el “tiempo de vida” en meses si no tenemos ingresos hay que dividir el CBR entre el capital que tenemos. Si estamos
ingresando dinero es algo mas complicado, pero no mucho mas.

REFERENCIA

Esunamétrica que indica el nimero de clientela nueva que vienen porque un cliente existente los hatraido, lo que clasicamente
se conoce como el “boca-oreja” y mas recientemente se habla de viralidad. Su aplicacion y relevancia depende mucho del
modelo de negocio, pero en mayor o menor medida todos los modelos son susceptibles de tener cierto grado de referencia.
La razén principal por la que todo el mundo esté tan interesado en mejorar la referencia o la viralidad es porque un cliente
“referido” es un cliente que no nos ha costado dinero (directamente), lo que disminuye de forma importante el coste de
adquisicion de clientela (CAC)... y por tanto hace mucho mas eficiente nuestra maquina de captacion.

¢Como se calcula?
La referencia no es exactamente lo mismo que la viralidad (en cuanto a que la viralidad resulta algo méas “intencional” en tanto
que habitualmente requiere un esfuerzo activo), pero podemos recurrir a métricas como el coeficiente viral o k-factor para

medir la referencia. Formalmente es:

Referencia = clientela atraidos por otros clientes / clientela nueva total

¢ Lean Analytics, Alistair Croll y Bejamin Yoskovitz.
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» Clinica de Vinculacién Empresarial
Objetivo:

Las personas emprendedoras han identificado espacios de conveniencia y los posibles enlaces que puedan hacerse con
los miembros del ecosistema.

Introduccion

La vinculacién empresarial puede definirse como el enlace entre las organizaciones y las personas emprendedoras. Este
eje estratégico propicia el desarrollo de mercado, tecnolégico, financiero y abre las puertas a la competitividad empresarial.

Se realiza una bienvenida a las personas participantes del taller, presentacion general del contenido a desarrollar, da a

conocer la agenda, las reglas generales de convivencia de participacion que se tendra. Ademas hay una presentacion de
cada participante en la que se definen las expectativas que tienen del tema.

Ejercicio de introduccion al taller (20 minutos)

Objetivo

Vincular los aprendizajes de la Ultima jornada en relaciéon a esta nueva actividad, utilizando la dinamica “figura 3D”
Actividades de la persona facilitadora

La personas facilitadora, conforma subgrupos de 5 a 6 personas, da las indicaciones, les pide a las personas participantes
que elaboren en un pliego de papel bond los 10 aprendizajes méas importantes de las ultimas jornadas, tendran 20 minutos.

Después de pasado el tiempo realizaran una presentacion de cada una de los carteles. Al finalizar se presentan
el tema, objetivos y aclaracion de expectativas respecto al taller, como se muestra la diapositiva siguiente:

Las personas

emprendedoras han
identificado espacios
de conveniencia y los
OBJ ETlVOS posibles enlaces que
puedan hacerse con
los miembros del
ecosistema.

~ CLINICA DE VINCULACION

( EMPRESARIAL

o SosunTN il CONAMYPE
e fare ] st

== WL BALVAGOR

Ejercicio 1: “Creando mi mapa de actores” (45minutos)

Objetivo

La persona emprendedora identifica un mapa de actores principales de su localidad relacionado con el emprendimiento.
Actividades de la persona facilitadora

Quien facilita permite la formacién de subgrupos de 5 a 6 emprendimientos y brinda indicaciones para la elaboraciéon de un
mapa de actores donde se desarrollaran los 6 pasos siguientes:

Listar:
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Mediante una lluvia de ideas y la revision de la informacion recolectada se debe elaborar un listado lo mas completo posible
de todas las instancias o personas que puedan cumplir con las siguientes caracteristicas:

e Estan siendo o podrian verse beneficiados del emprendimiento

e Son necesarias como proveedoras de materia prima, productos o servicios para el emprendimiento
e Son centros de apoyo, formacion y desarrollo del emprendimiento

e Son necesarias para la operacion legal de la empresa

¢ Permiten garantizar el buen funcionamiento del emprendimiento

e Ayudan al crecimiento financiero, tecnolégico e innovacion

e Son necesarias para la adopcion de la politica publica en beneficio del emprendimiento

 Permiten entrar a los mercados y clientela

2. Enfocar: Ahora se debe tomar el listado y llegar al nivel mas especifico posible para cada uno de las instancias o
personas identificados, definiendo la institucion a que pertenecen y su funcion, y de ser posible su informacién de contacto.

3. Categorizar: Después de tener el listado completo debe organizarse. Para esto se puede utilizar cuatro categorias
basicas: instancias gubernamentales (Ej.: La Alcaldia, dependencias de salud, agricultura, economia, seguridad o medio
ambiente), instancias privados (Ej.: los proveedores, talleres de reparacion, courier, mantenimiento, otros), organizaciones
de la sociedad civil (Ej.: la fundaciones, cooperativas, Iglesias, asociaciones comunales), instituciones financieras (Ej: Banca
privada, cooperativas de ahorro y préstamo y otros) instituciones tecnolégicas y educativas (Ej: universidades, institutos,
centros de desarrollo) y comunidad (Ej.: vecindad, junta de accién comunal). Posteriormente se pueden crear sub-categorias
de acuerdo a intereses en comun.

Se deben organizar las instancias o personas del listado en cuatro columnas de acuerdo a la categoria en la que se hayan
ubicado, marcando con colores aquellas que pueden afectar o verse afectados por la propuesta de emprendimiento que se
presenta; en otra columna, aquellas que tengan informacion, conocimiento o experiencia sobre el tema; y en otra, las que
controlen o puedan influir sobre las decisiones y los recursos necesarios para adoptar la propuesta.

4. Caracterizar: El siguiente paso es identificar algunas caracteristicas importantes de las instancias o personas que se ha
seleccionado. A continuacion se presenta una tabla en la que se ejemplifica la forma en que se desarrolla esta tarea.

Para su elaboracion se debe identificar cuales pueden ser los intereses de cada una de los instancias o personas que se han
incluido en el listado y se marca la casilla correspondiente a la posicion que pueden asumir frente a lo planteado, su nivel de
interés en el problema vy la influencia que pueden tener en que se acepte 0 no su propuesta. Estos elementos les permitiran
ubicar sus instancias o personas en los mapas que realicen.
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ANEXO 2

Actores Intereses Posicion Interés Influencia

Desconocida
Oposicidn activa
Oposicidn pasiva
Indeciso

Apoyo pasivo

Apoyo activo
Desconocido

Poco o ningun interés
Algun Interés
Interés moderado
Muchos interés

El mas interesado
Desconocida

Poca o ninguna influencia
Alguna influencia
Influencia moderada
Mucha influencia

El mas influyente

Esta tabla es una adaptacion del instrumento “Stakeholder Identificacion” extraido de Participation and Social Assement: Tools and
Techniques, Jennifer Rietbergen-McCracken y Deepa Narayan (compiladoras). Banco Mundial (1996)

5. Mapear los actores principales. Ya identificados se utiliza el método de mapa de intereses e influencia para definir una
estrategia de vinculacion y trabajo.

Mapa de intereses: El propdsito de esta técnica es organizar a las personas segun los intereses que tengan en comun,
esto permitirda organizar estrategias dirigidas a construir alianzas que puedan orientar hacia el apoyo de su propuesta. Para
organizar este mapa se deben seguir los siguientes pasos:

Escriba los nombres de todos los/las personas en tarjetas y ubiquelos en una mesa de acuerdo a los intereses de cada
persona, se debe empezar a formar grupos de actores por los intereses que tengan en comun. Si una persona tiene intereses
en comun con mas de un grupo, se debe elaborar una nueva tarjeta y ubicarla en el grupo correspondiente. Cuando ya se
hayan organizados los grupos, se debe asignar un color y un titulo a cada grupo y escribir nuevamente los nombres de las
personas en tarjetas del color correspondiente.

Posteriormente se debe escribir el nombre de la propuesta de emprendimiento en el centro de del tablero y trazar lineas
desde el centro de la misma en forma radial que correspondan a cada uno de los grupos identificados. Se deben ubicar
a las tarjetas de las personas sobre las lineas correspondientes, organizandolas del centro hacia afuera de acuerdo a su
importancia.
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Para hacer un mapa de interés e influencia se debe dibujar un plano como el que se encuentra a continuacion:

Mucha
influencia
dl |-
- >
Poco Mucho
Interés Interés
Poca
influencia
v

Alli deberan ubicarse los nombres de las instancias y personas que identificaron, segun el analisis que hicieron de los
niveles de interés y de influencia de cada uno de ellas. Es importante que se realice colectivamente este ejercicio, pues de
las percepciones del grupo dependeréa saber exactamente qué posicion ocupara cada persona o institucion.

Las instancias o personas que se ubiquen en el cuadrante marcado con la A, seran aquellas en quienes se debe invertir
menos esfuerzos. Quienes aparezcan en el cuadrante B pueden ser instancias o personas que requieran apoyo para
movilizarse, es decir, para convertirse en grupos o personas con poder en esta situacion.

Es importante que las estrategias se dirijan, al menos, a mantener informadas a las instancias o personas de los esfuerzos
que se estan realizando.

El cuadrante C corresponde a las instancias o personas que deben mantener “satisfechos”, pues pueden ser Utiles como
fuentes de informacién y opiniones o para ayudar a movilizar a otras directamente involucradas.

Finalmente, quienes se ubiquen en el cuadrante D (en particular quienes se acerquen mas a la esquina superior derecha)
seran objetivos prioritarios y a quienes deberan procurar traer abordo en cada iniciativa.

Alfinalizar de clasificar se deben plantear al menos tres estrategias de vinculacion para trabajar con las principales instancias
0 personas de acuerdo a sus ejercicios.

Comisiéon Nacional de la Micro y Pequeia Empresa —(




Manual de la
persona participante

Reflexidn sobre vinculacion empresarial (15 minutos)

Objetivo

La persona emprendedora identifica diferentes conceptos, conoce ejemplos y evalia de manera personal la conveniencia

de la vinculacion empresarial

Actividades de la persona facilitadora

La persona facilitadora explica la importancia de la vinculacion empresarial busca ejemplos practicos de la aplicacion del
mismo, realiza preguntas, analiza sus ventajas y desventajas, para ello desarrolla una pequefia reflexion sobre las siguientes

diapositivas:

Actividades de
promocion de
vinculacion
empresarial

Ruedas de Desayunos
: negocios Empresariales

Participacién en
capacitacicnes

y
actualizaciones

Seminarios y
congresos
e TLIALTADEE

Aspectos a considerar en el desarrollo
de actividades de vinculacién

Il. El desarrollo de
actividades para promover
la vinculacién en las areas
financieras, mercadeo,
tecnologicas y de
innovacién de manera
constante y continua.

= e
L SAnADCR com_w_m«;i!
=== TLSALVAGOR

Aspectos a considerar en el desarrollo
de actividades de vinculacion

posibles proyectos de
alianzas estratégicas.

V4
;f”\ IV. La identificacién de
= |

COMAMYPE 2
= = T SALVADON

Aspectos a considerar en el desarrollo
de actividades de vinculacion

l. El establecimiento de
relaciones de cooperacion
y colaboracion
interinstitucional, nacional
e internacional con
instituciones afines.

COMAMYPE 2
= TLaALvADOE

Aspectos a considerar en el desarrollo de
actividades de vinculacion

lll. La participacién del
ecosistema emprendedor
en programas de fomento
de caracter municipal,
regional o nacional.

COMAMYPE 2
= TLaALvADOE

Aspectos a considerar en el desarrollo
de actividades de vinculacion

V. La formacién
de personal
técnicoy no
técnico en
actividades de
vinculacion
emprendedora.

COMAMYPE 2
= TLaALvADOE
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Principales claves en actividades de

VL. La difusion del vinculacion.
conocimiento y de los

logros obtenidos por el 1

Ecosistema

Emprendedor en Identificar clientes y

actividades de necesidades de

vinculacion empresarial.

emprendimientos. ‘ ‘

CONAMIPE 13

CotAATPE I CONAMIPE 13
EEET WL SALVADOR

== TiktTason”

Principales claves en actividades de Principales claves en actividades de
vinculacion. vinculacion.

Preparacmn .
empresarial. 4*‘ “, Registro
N

de los
coﬁmmg’g'
;q,,:' TL SALYADOR

contactos.

COMAMYPE 2
= = WL SALYADOR

Principales claves enMades de

vinculaci

oooo

Evaluacion
| de las citas
| realizadas.

g

CONAMIPE 13

== TiktTason”
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Ejercicio de rueda de negocios (35 minutos)
Objetivo de aprendizaje: Preparar en la participacion de rueda de negocios a las personas emprendedoras.

Quien facilita solicita que las personas participantes que van a desarrollar una rueda de negocios cumplan los siguientes
pasos:

1. Realizar una descripcion general de la iniciativa emprendedora

2. Realizar un listado de los productos a ofrecer y en qué segmento de mercado esta interesado en
participar

3. Realizar un listado de productos o servicio que necesita para su actividad emprendedora

4. Preparar material promocional para ofrecer su producto o servicio

5. Completar la ficha de participacion (ver anexo 3)

Para esta actividad se tendréa 10 minutos.
Al finalizar el tiempo cada persona entregara a quien facilita la ficha de participacion, la ficha sera revisada y se programaran
las citas de reunion que tendran una duracion de 3 minutos, primero de la persona vendedora y luego 3 minutos del otro

emprendedor. Se realizaréan al menos tres ciclos de ronda de ruedas de negocio.

Tendra una duracion de 15 minutos. Al finalizar el tiempo se realizara una evaluacion de la actividad y se definiran aspectos
positivos, negativos y aprendizaje del proceso.

Cierre del evento (5 minutos)

Quien facilita realiza las principales conclusiones de la clinica de vinculacion empresarial, invita a que implementen la
estrategia, lo aprendido de sus experiencias, ademas pasa la evaluacion del evento.

Ficha de emprendimiento
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ANEXO 3

Nombre de la iniciativa emprendedora:

Nombre de la persona lider:

Teléfono: Celular:

Correo:

Sitio Web:

Direccion:

Antecedes:

Productos/Servicios

Segmento de mercado al que va dirigido:

Articulos promocionales:

Necesidades de proveedores




Manual de la
persona participante

Contexto legal del pais (Negocio Legal)

Comprende una explicacion general de la normativa del pals que explica cuando es que existe una empresa o negocio, ya
sea que tenga una sola persona como duefia 0 varias como grupo.

Se debe de tomar en cuenta que no se necesita entrar en detalles de requisitos, pagos y otros elementos especificos de la
legalizacion ya que en la siguiente etapa del servicio se vera este tema.

Tipos de forma de legalizacion

Se debe explicar y ejemplificar las principales formas de legalizacion para emprendimientos que pasan a ser negocios
legales (como persona 0 como grupo).

Elementos de comparacion entre tipos de legalizacion

Se muestra en este apartado la comparacion entre los tipos de legalizacion que existen tanto para personas individuales
como para grupos Yy las mejores opciones desde las diversas perspectivas o posibilidades diferentes.

Principales problemas de acuerdo entre emprendimientos
Se mencionan aqui los principales problemas de acuerdo que pueden surgir en los emprendimientos cuando no se

prevén detalles de roles y responsabilidades legales y mas que todo, por el hecho de que el grupo muchas veces busca
financiamiento y es hasta que lo ha obtenido que los problemas aparecen.

Causas de disolucion de los emprendimientos en las etapas iniciales del negocio

Mostrar a las personas emprendedoras las principales causas de disoluciéon mas comunes que se han dado en el pais de
acuerdo a experiencias pasadas de emprendimientos que inicialmente eran prometedores pero que resultaron disolviéndose.

Consecuencias legales de la disolucion temprana

Explicar detalladamente cuéles son las consecuencias legales de disolver el emprendimiento cuando ya se ha legalizado,
se han desarrollado ventas y en muchos casos cuando se tiene equipos y deudas.

¢Como prevenir problemas legales y evitar la disolucion

Quien facilita brinda consejos importantes para evitar la disolucion temprana e interactéa con las personas participantes
para sugerir acciones consistentes que vuelvan sostenible en el tiempo al emprendimiento.

Plan de accion
Completar el siguiente cuadro de implementacion de actividades enfocadas al desarrollo del la charla de legalizacion.

Se solicita que quienes participan complementen en una hoja en blanco la siguiente matriz.

Qué debemos promover en el

- Qué debemos evitar
emprendimiento

Quéhemos aprendido
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¢Qué hacer para legalizar una empresa en El Salvador?

Qué es legalizar una empresa

Es efectuar una serie de Tramites ante distintos organismos administrativos, estatales y/o municipales para cumplir
determinadas obligaciones — principalmente Tributarias- mediante los cuales la empresa, negocio o proyecto de inversion
existira legalmente.

¢Qué modalidades existen para legalizar una empresa?
Eso depende de la forma en que vamos a operar. Por ejemplo:
Persona Natural: Titular de una empresa.

Persona Juridica o Sociedad: que ha resultado de un contrato con fines personales o capitales que estipulan poner en
comun, bienes o industrias con el objetivo de repartir entre sf los beneficios que provengan de los negocios a que van a
dedicarse.

¢Qué hago para constituir una sociedad?
Vamos a mandar a elaborar una escritura de constitucion de sociedad ante un notario salvadorefio la cual debe contener:

e Minimo dos personas naturales o juridicas.

¢ Documentos de Identidad de los Accionistas

e Capital Minimo a suscribir $ 2,000

o Capital a exhibir pagado el 5% ($ 100)

e Denominacion de la Sociedad

e Finalidad

e Composicion del Capital Social (% Participacion de cada socio)

e Inscribirla en el Registro de Comercio (CNR).

Requisitos de Inscripcion de la Sociedad en el CNR:

Presentar Testimonio Original de la Escritura de la Sociedad.

Presentar fotocopia tamario Carta centrada y reducida al 74% de la escritura de la Sociedad.
Pago de derechos de registro: $ 11.40 dolares.

Presentar solicitud de Matricula de Empresa y Establecimiento.

Presentar Balance Inicial.

ooz

¢En qué gastos hay que incurrir para Constituir una Sociedad?

A) Gastos Notariales.

)
B) Inscripcion en el Registro de Comercio/Derechos
C) registrales. $11.40
D) Inscripcion de la Matricula de Empresa $91.43 y Establecimiento $ 34.29
E) Inscripcion del Balance Inicial $ 17.14

¢A qué instituciones debemos acudir para iniciar la legalizacion de nuestra Empresa o Negocio?

1. Ministerio de Hacienda.

Registro de Comercio.

Instituto Salvadorefio del Seguro Social.
Ministerio de Trabajo.

Direccion General de Estadistica y Censos.

2 T oA

Alcaldia Municipal competente.
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Ministerio de Hacienda

Persona Natural: Persona Juridica:

Completar el Formulario F 210
Completar el Formulario F 210 Presentar.OrllglnaI y Fotocpp|a dg la Escrltura
L . de Constitucion de la Sociedad inscrita en el
Presentar DUI original y fotocopia. Registro de Comercio
Comprobante de Pago ($1.671ra. Vezy $ 5.00 9 '
S Comparecer personalmente el Representante
reposicion). o .
Legal o Apoderado con original y fotocopia del
NIT y DUL.

Inscripcion al IVA

Persona Natural: Persona Juridica:

Completar el Formulario F 210
Completar el Formulario F 210 Presentar_ Orllgmal y Fotocppla d_e la E_scrltura
o . de Constitucion de la Sociedad inscrita en el
Presentar DUI original y fotocopia. Registro de Comercio
Comprobante de Pago ($1.671ra. Vez y $ 5.00 9 '
A Comparecer personalmente el Representante
reposicion). . .
Legal o Apoderado con original y fotocopia del
NIT y DUL.

¢Qué obligaciones tributarias se generan después de emitirse la Tarjeta del IVA?

1) La obligacion de solicitar a través del formulario F 940, anexando original y fotocopia de la Tarjeta del IVA
y DUI, la autorizacion de los siguientes documentos:

e Facturas de Consumidor Final.

¢ Comprobantes de Crédito Fiscal. (Compra o venta a Contribuyentes).

e Facturas simplificadas de Consumidor Final.

 Notas de Crédito. (devoluciones de productos o rebaja de precio, en el periodo de 2 meses)
* Notas de débito. (aumento de precio en los productos, en el periodo de 2 meses).

e Tiguetes emitidos por maquina registradora.

2) Legalizar los Libros Contables del IVA, es decir, que estos deben ser autorizados por un Contador Publico
Certificado y ser mantenidos en el negocio u oficina. Tales como:

e Libro de ventas a Consumidores Finales.

e Libro de ventas a contribuyentes (notas de crédito fiscal, notas de débito).

e Libro de Compras (crédito fiscal, nota de débito).

3) Llevar en los libros registros de compras y ventas que se efectian diariamente.

4) Presentar la declaracion del IVA dentro de los 10 primeros dias hébiles del mes siguiente al periodo
Tributario. (F 07).

5) Informar al Ministerio de Hacienda, si existe algin cambio que ocurra en el negocio y que se relacione
con los datos que lo identifican al mismo como: apertura o cierre de sucursales, cambio, ampliacién o
disminucion del giro de la empresa y extravio de facturas.

)4
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¢Ademas de hacer la Declaracion del IVA hay que declarar otro impuesto?

Si, Presentar la declaracion del pago a cuenta a través del formulario F14-V4, dentro de los 10 primeros dias habiles del mes
siguiente en el que se obtuvieron los ingresos, constituye un crédito para quien lo pago al efectuar su declaracion anual de la
Renta; ya que por la actividad empresarial, ya sea comercial, agricola, industrial, servicio o de cualquier otra naturaleza (art.
2 Ley de Renta). El comerciante debe pagar el 1.75% de total de ingresos obtenidos cada mes. (Art. 151 del Cod. Tributario).

Registro de Comercio

Inscripcion de balance inicial

Persona Natural: Persona Juridica:

Presentar Original del Balance Inicial elaborado,
firmado y sellado por un Auditor Externo.
Fotocopia tamafio carta reducida al 74% del Balance

Presentar Original del Balance Inicial elaborado, firmado y
sellado por un Contador Publico Autorizado.
Fotocopia tamafio carta reducida al 74% del Balance

Co Inicial.
Inicial. . .
Recibo de pago de derechos de registro ($17.14 délares). Recibo de pago de cdzleélrgfer;c;s de registro ($17.14

Inscripcion de la matricula de la empresa

Persona Natural: Persona Juridica:

Presentar la solicitud con los datos del propietario
de la empresa (DUI, NIT) y de los locales, agencia y Presentar la solicitud con los datos de la Sociedad y
sucursales. del Representante Legal. (DUI'Y NIT).
Balance inicial inscrito en original y fotocopia. Balance Inicial en original y fotocopia.
Recibo de pago de derechos de registro de matricula Recibo de pago de derechos de registro es de $91.43
de empresa es de acuerdo al activo de la empresa. Si dolares es de la Matricula de Empresa (activo es $
el activo es de $ 2,000 a $ 57, 150.00 pagara $ 91.43 2,000 a $ 57,150.00 dolares).
ddlares.

Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS)

Registro de nimero de identificacion patronal (NIP)

Persona Natural: Persona Juridica:
Llenar la solicitud de aviso de inscripcion del patrono Llenar la solicitud de aviso de inscripcion del patrono
(numeral 4 al 15). (numeral 4 al 17 y 19).
Presentar original y fotocopia del DUl y NIT del Presentar original y fotocopia del DUI del Representante
Patrono. Legal.

Ministerio de Trabajo

Inscripcion del centro de trabajo

Persona Natural: Persona Juridica:

Presentar original y fotocopia de la solicitud.
Fotocopia de escritura de constitucion de la
sociedad.

Fotocopia del balance Inicial.
Fotocopia del NIT de la empresa y del
representante Legal.

Presentar original y fotocopia de la solicitud.
Fotocopia del balance Inicial.
Original y fotocopia del DUl y NIT del patrono.
Fotocopia de la persona que representara al
titular de la empresa.
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Inscripcion del reglamento interno de trabajo

Persona Natural: Persona Juridica:

Presentar original y fotocopia de la solicitud
dirigida al Director General del Trabajo firmada,
sellada por el Patrono.

Presentar 3 ejemplares del Reglamento Interno
del Trabajo.

(Minimo 10 Trabajadores)

Presentar original y fotocopia de la solicitud
dirigida al Director General del Trabajo firmada,
sellada por el Representante Legal o Apoderado,
acompafiando copia del poder.

Original y fotocopia de la Escritura de
Constitucion de la Sociedad.
Credencial del Representante Legal o
Apoderado.

Presentar 3 ejemplares del Reglamento Interno
del Trabajo.

Direccién General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC)

Aqui se puede realizar el tramite de la solvencia de estadistica y censo de las empresas para poder medir la actividad y
desarrollo econdmico y social del pals, requisito indispensable para la renovacion de Matricula de Empresa en el Registro
de Comercio.

Inscripcion de apertura

Persona Natural: Persona Juridica:

1. Completar el formulario de apertura del
negocio.

2. Presentar original y fotocopia del balance
inicial elaborado por un contador publico.

3. Original y fotocopia del NIT.

4. Recibo de pago segun el activo del balance.

5. Completar el formulario de apertura del
negocio.

6. Presentar original o fotocopia del balance
inicial elaborado por un auditor externo.

7. Original y fotocopia de la escritura de
constitucion de la sociedad y NIT.

8. Recibo de pago segun el activo del balance.

Alcaldia Municipal respectiva

Persona Natural: Persona Juridica:

1. Llenar solicitud de apertura del negocio.

2. Presentar original y fotocopia del DUI'y NIT
del propietario.

3. Presentar original y fotocopia de la tarjeta
del IVA.

4. Presentar balance inicial.

5. Llenar solicitud de apertura del negocio.

6. Presentar original y fotocopia NIT de la
Sociedad.

7. Presentar original y fotocopia de la tarjeta
del IVA.

8. Presentar balance inicial original.

9. Presentar el Representante Legal o
Apoderado original y fotocopia de la Escritura
de constitucion de la sociedad inscrita en el
registro de comercio.
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¢Todos los sectores empresariales deben de hacer los mismos tramites de legalizacion?
¢ No. Existen empresas o0 negocios que, de acuerdo a su actividad econdémica, requieren realizar tramites especiales
tales como:
e Registro de marcas, nombre comercial.
e Registro sanitario.
e Registro de autorizacion de empresas de origen animal.
e Autorizacion de permisos ambientales.

¢Cudles son las ventajas de legalizar las empresas?

« Mejores oportunidades de negocio; como acceso a nuevos mercados y oportunidades de exportacion (nacer a la
vida juridica).

D Credibilidad al acceder a créditos en instituciones financieras.

e« (Capacidad de negociar mejores precios, ya que tenemos la facultad para cerrar contratos legales con empresarios
0 proveedores.

e Accesos a programas apoyados por el Gobierno y Cooperacion Internacional.
e Posibilidad de expandir su negocio sin intervencion del Gobierno, a través de multas que impone.
 Posibilidades de participar en las compras del Gobierno.

 Altener registrada su marca, se le concede un derecho de exclusividad durante un periodo de 10 afios prorrogables;
el poder de ésta puede ser tal, que hay productos que se venden EXCLUSIVAMENTE por ser presentados bajo una
marca, ya que es una buena herramienta de marketing y publicidad. Puede llegarse a ceder la marca a un tercero
para obtener un lucro.

¢Existe un lugar donde se pueda realizar los tramites?

Si. El Centro de Regional de CONAMYPE- San Salvador, ya que opera como ventanilla Unica, donde se han integrado todos
los tramites de legalizacion de empresas, que el empresario debe resolver con las instituciones Publicas.

¢Qué tramites se pueden realizar en el CTE?

e Inscripcion de Sociedades.

e Registro de Numero de Identificacion Tributaria. (NIT).

e Registro del IVA.

e Inscripcion del Balance Inicial.

¢ Registro de Matricula de Empresa y Establecimiento.

¢ Registro de Numero de Identificacion Patronal. (NIP).

e Inscripcion del Centro de Trabajo.

e Inscripcion del Reglamento Interno de Trabajo.

¢ Registro de Marcas, Nombre Comercial, Sefiales de Expresion.

* Inscripcion de Poderes, Credenciales, Nombramientos, Balances Generales, Renovaciones de Matricula de Empresa-
establecimiento, y Otros.

¢Qué beneficios obtengo al utilizar CTE?

e Asesorfas Personalizadas en la utilizacion y llenado de los respectivos formularios o solicitudes.
« Asesorias sobre posibles formas juridicas para constituir una Empresa.
e Reduccioén de tiempo invertido por el empresario, porque solo visita el CTE.

e Sebrindainformacion del ciclo total de los tramites de registro, pues en las instituciones, cada una maneja informacion
especifica del tramite respectivo.

¢ Seinformay se articula a los empresarios con los diferentes programas de apoyo a la micro y pequefia empresa.

e Elservicio es gratuito.
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¢Cuéntos Centros Regionales de CONAMYPE existen en nuestro pais y donde estan ubicados?

CONAMYPE San Salvador
25 avenida norte, edificio Panamericano, segunda planta, San Salvador.
Teléfono: 2592-9061/ 2592-9050

CONAMYPE La unién
3% Calle Pte. Barrio San Carlos #6-43, La Union, La Union.
Teléfono: 2592-9081/2592-9005

CONAMYPE Cojutepeque
Barrio Concepcioén, 72 calle poniente No.3, Cojutepeque,Cuscatlan.

Teléfono: 25929097/cel. 78027238

CONAMYPE Santa Ana
9% Calle Oriente, entre Avenida Independencia Sur y 3% Avenida Sur, N° 7, Santa Ana.
Teléfono: 2592-9093/2592-9094

CONAMYPE Zacatecoluca.
Avenida José Simeodn Cafas #48, Zacatecoluca, La Paz.
Teléfono: 2592-9095/2592-9096

CONAMYPE San Miguel.
8a. Calle Oriente y 2a. Av. Norte No. 210, Barrio La Cruz, San Miguel

Teléfono: 2592-9055/2592-9058

CONAMYPE Sonsonate
3a Avenida Norte, Casa 3-3, Barrio El Centro, Sonsonate.
Teléfono: 2592-9091 / 2592-9092

CONAMYPE Chalatenango
Centro comercial Don Yon, Local 42-47, carretera Troncal del Norte, kildmetro 48 V2 caserio El Coyolito, Municipio de Tejutla,

Chalatenango. Teléfono: 2592-9082/ 2592-9083

CONAMYPE La Libertad
Barrio Belén, Av. Manuel Gallardo 2-4 Santa Tecla
Teléfono :(503) 2228-2173 [ cel. 78027250

¢Cudl es el horario de atencion al pablico?

Lunes a viernes
8:30 a.m. a 4:30 p.m.
El servicio es gratuito
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Tramites de Inscripcion de Empresas Basicos
(Personas Naturales y Juridicas)
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NIT

Tramites especiales

Centro Nacional
de Registros
CNR

MINISTERIO DE

TRABAJO
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Ministerio de
Agricultura

Y
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nombramientos y
credenciales

Registro de patentesy
modelos de utilidad

Registro de marcas,
nombre comercial

Registro Sanitario

Apertura de farmacia,
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funerarias, coheterias,
cerillos etc.

secterindustriay
construccion.

CONAMYPE #5332
R

e R
—_—




Manual de la
persona participante

Requisitos para formalizar una empresa

PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA

1.Escritura de constitucion

Registro NIT

1.Completar formulario
2.0riginal y fotocopia de DUI

3.Recibo de pago (1° vez
$1.67, Reposicion $5.00
dolares )

De no tramitarlo
personalmente, se requiere
autorizacion notariada a favor
de la persona designada.

Constitucion de Sociedad Nacional

minimo (personas naturales

3.Capital social minimo de

de sociedad ante Notario
salvadorefio

2.Dos accionistas como

o Juridicas)

fundacion $2,000.00

Inscripcion IVA

1.Completar formulario
2.0riginal y fotocopia de NIT
3.0riginal y fotocopia de DUI

4 Balance Inicial (Activo igual
o arriba de $2,286.00)

De no tramitarlo
personalmente, se requiere
autorizacion Notariada a favor
de la persona designada.

(ventas de $5,714.29).

Inscripcion de la constitucion de la
Sociedad Nacional

1.Testimonio original de la
escritura de Constitucion
de la sociedad nacional.
2.Pago de derechos de
registro: $11.40
centena de capital.

3.Fotocopia tamafio
oficio, reducida al 74% de
escritura de constitucion de
la sociedad, medidas del
registro de comercio.

4.Anexar solicitud de
matricula de empresa y local
junto a sus requisitos.

Inscripcion Balance
Inicial

1.0riginal de balance
inicial en papel bond
tamafio carta u oficio.

2. Fotocopia reducida a un
74% tamanfo oficio, medidas
Registro de Comercio.

3. Recibo pago derechos de
registro ($17.14)

4. Si el monto del activo
es superior a ¢300,000.00
($34,285.71) debera estar
certificado por un contador
publico (Art. 474 C. De C.).

Matricula de empresa 'y
establecimiento($91.43+34.29)

1.Solicitud completa
con todos los datos del
representante legal de
la empresa, datos de
constitucion de la sociedad
y demas informacion
requerida.

2.Balance inicial original con
fecha segun otorgamiento
de escritura.

3.Recibo original de
derechos de registro.

4 Fotocopia del DUI del
representante legal

5.Este tramite se presentara
junto a escritura de

constitucion de sociedad.
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Con Base al Art. 86 de la Ley
del Registro de Comercio,
todo comerciante individual,
que conforme al Cédigo
de comercio deba obtener
matricula para su empresa
mercantil, estara obligado
a solicitarla en los 30 dias
siguientes a la fecha en que
el Ministerio de Hacienda le
haya asignado su Numero de
Registro de Contribuyente del

1.Completar formulario
2.0riginal y fotocopia de la
escritura de constitucion de

la sociedad inscrita.

3.0riginal y fotocopia de

NIT de representante legal y
. Impuesto a la Transferencia Accionistas.
Matricula de .
de Bienes Muebles y a la .
Empresay - 2 Registro NIT
o Prestacion de Servicios.
Establecimiento

1.Solicitud completa con todos
los datos del propietario, de la
empresa, del (o los) local(s) y
demas informacion requerida.

4.Original y fotocopia de DUI
de representante legal.

5.Recibo de pago:1°.vez
$1.25 reposicion $3.46

De no tramitarlo
personalmente, se requiere

2.Balance inicial en original o
fotocopia del balance inicial

autorizacion notariada
inscrito a favor de la persona
3.Recibo original de derechos
de registro.

designada

4.Fotocopia de DUl'y NIT e
IVA del propietario.

1.Completar formulario.

2.0riginal y fotocopia de
escritura de constitucion de
Sociedad inscrita.

3.0riginal y fotocopia de NIT
Aviso de inscripcion de de la sociedad y del
. patrono (solicitud) original y Lo Representante legal,
Registro NIP fotocopia de DUI de patrono Inscripcion IVA accionistas.
(a partir de 1 empleado)

4.0riginal y fotocopia de
DUI del representante legal.
De no tramitarlo
personalmente, se requiere
autorizacion notariada
a favor de la persona
designada.
1. Llenar Solicitud

2.0riginal y fotocopia de DUI,

1.Balance original
NIT e IVA del patrono

debidamente auditado
Inscripcion centro de

2. Fotocopia del balance
3.Fotocopia de balance inicial
trabajo

Inscripcion balance inicial al CNR reducida a un 74% en papel
debidamente inscrito P tamafio oficio, medidas del

registro de comercio
4.Fotocopia Matricula de

Empresa 3. Recibo pago derechos de
5.Fotocopia del DUI persona registro ($17.14) en original.
designada
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Inscripcion del 1.0riginal y fotogqga de nota Aviso de inscripcion de
de remision S o
Reglamento Interno . patrono (solicitud) original
: . Registro NIP .
de Trabajo (mas de . y fotocopia de DUI del
i 2.Tres ejemplares del
10 trabajadores) . . representante legal
reglamento interno de trabajo
1. Llenar Solicitud.

2.0riginal y copia de
escritura de constitucion de
la sociedad inscrita.

3.Fotocopia de balance
inicial, auditado e inscrito.

CENTRO DCEOTI\I;AAT/I\I(?EES_ Ig/ll\l/ll\liECI;SARIALES Inscripcion Centro de Trabajo 4.Originaly copia de NIT e
- : P : IVA de la sociedad.
Direccion:25 Av. Nte. Edificio Panamericano,
sggundflﬂ planta, San Salvador. 5.0riginal y copia de DUl y
Teléfonos: 2592-9061 [7746-1609 NIT del representante legal
Inscripcion del Reglamento _Intemo de Trabajo (Mas 6.Fotocopia matricula
de 10 Trabajadores) de empresa

7 .Fotocopia DUI persona
designada

1.0riginal y fotocopia
de nota de remisiéon

2.Tres ejemplares del reglamento
interno de trabajo
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Introduccion

El networking es una actividad de marketing, que utiliza la red de contactos y detecta potencial clientela o colaboradores,
para posteriormente crear un plan de accién para beneficiar a ambas partes. La palabra “detectar” es importante, porque
para detectar a un potencial cliente habra que hablar con muchas personas que no lo son.

Se calcula que un 80% de los puestos de trabajo y un 70% de los negocios se consolidan a través de la boca a oreja o las
recomendaciones. Por ello el concepto de networking se convierte en herramienta imprescindible para cualquier persona
perteneciente al mundo empresarial y para cualquier empresa u organizacion que quiera crecer.

El autor de la famosa Guia bdsica para contratar y ser contratado, Lou Adler, llegd a la conclusion tras realizar un millar de
entrevistas, que para el 92% de los responsables de recursos humanos los mejores trabajadores que habian contratado
eran los que previamente les habian sido recomendados. “ Sin networking no hay cartas de recomendacion y, sin éstas, las
posibilidades de superar una entrevista de trabajo disminuyen enormemente. La confianza de los responsables de recursos
humanos en otros colegas que si conozcan acerca la trayectoria profesional del candidato, asi como el entorno laboral para
el que opta, pueden ser esenciales”.

El networking sirve para iniciar relaciones, para dar el primer paso (que suele ser el mas complicado), y determinar si interesa
seguir cultivando la relacion o no. Después, iniciar el proceso de desarrollar la conexion, generar confianza y desarrollar la
actividad comercial segun las necesidades de cada uno a través del “ganar-ganar”.

Intentar vender a la gente sin conocerla nunca funciona, y menos en un evento de networking. Hay que tener claros los
objetivos: detectar a la potencial clientela o colaboradores, aprender sobre ellos, y cultivar esa relacion a largo plazo basada
en la confianza. Es la manera mas segura de desarrollar la cartera de clientela.

El Networking bien aplicado servira para incrementar volumen de negocio gracias a un incremento de contactos rentables
siguiendo una estrategia comercial o un plan de marketing y generando notoriedad hacia la empresa.

Concepto de Networking

El Networking es una forma de conocer gente nueva en un contexto de negocios o de relaciones entre profesionales. Es
construir y alimentar una red de contactos personales (ex-compaferos de estudio o de trabajo, personas conocidas en
un acto social o profesional, etc...) y mantenerse en contacto con ellos para dar a conocer los intereses o la actividad
profesional. (David Soler).

La traduccion literal de Networking seria “trabajar tu red de contactos”.

Hacer Networking, como explica Félix Lépez en su presentacion Las claves del Networking, es: “Acudir a actividades y
eventos con el fin de incrementar nuestra red de contactos profesionales y buscar oportunidades de negocio”.

En definitiva la base principal del Networking es construir relaciones con personas del entorno profesional que quieran hacer
negocios con el emprendimiento o con las que se pueda hacer en un futuro de una forma u otra.

Es una forma de venta personal en cierto modo. Se tiene que dar a conocer, en qué es profesional y las ventajas del
emprendimiento en la que se trabaja para que los contactos pidan mayor informacién y se genere confianza. Networking
también se basa en generar notoriedad, dar a conocer, ser una buena referencia para que los contactos lo recomienden a
otras personas, es un branding personal o del emprendimiento.

Es una herramienta que cada vez va ganando mas peso en las empresas y sobretodo dando mayor valor a aquellos
profesionales que cuentan con una buena red de contactos y saben moverse para generar mayor negocio para las empresas
en las que trabajan.

El origen del Networking

El Networking mas basico existe desde siempre, el ser humano es un “animal social”, éste surge en los grupos que se han
ido formando desde la infancia, la escuela, universidad y el primer trabajo, seguro que cada quien tiene varias de estas
redes actualmente y han sacado partido en algun momento de alguna de ellas.

A nivel profesional, siempre se han cerrado acuerdos tomando café, en almuerzos de trabajo, ferias, conferencias y también

siempre ha existido el asociacionismo de colectivos profesionales o en las mismas camaras de comercio algunas de ellas
contando ya con mas de 100 afos de existencia.

>
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La base de una carrera profesional exitosa es el Networking. Hacer y mantener los contactos en todos aquellos trabajos por
los que pasamos, asi como intensificar los vinculos con otros profesionales del sector al que uno se dedica, es imprescindible
para mejorar profesionalmente, segin mantienen la mayoria de coaches laborales. En un contexto en el que las dificultades
del mercado laboral para generar empleo han ido en aumento, la colaboracion y la ayuda mutua pueden marcar la diferencia
a la hora de emprender un proyecto de forma autbnoma o acceder a un empleo.

La esencia del networking consiste en dar y recibir

Los emprendedores necesitan formar a su alrededor un ecléctico equipo de colaboradores cercanos, consejeros y
facilitadores, que los ayuden en las diferentes fases de su proyecto, les abran puertas a otras personas clave y, en definitiva,
contribuyan a situarlos en el centro del mapa para no pasar desapercibidos. En un mundo tan interrelacionado como el
actual es casi mas importante conocer a las personas adecuadas, capaces de tocar la tecla que mas convenga en un
momento determinado, que tener un buen curriculum o idea de negocio. Por muy capaz que uno sea, si su red es débil, las
posibilidades de “vender” y sacar adelante un proyecto disminuyen estrepitosamente.

Elaborar una estrategia para rodearse de las personas adecuadas.

Una de las debilidades mas comunes a la hora de desarrollar el networking, apunta Marcus, es que este se configura casi
al azar, sin un plan preestablecido de antemano. “Muchos de nosotros nos relacionamos con otros profesionales de nuestro
sector y salimos a tomar algo con los compafieros después del trabajo, pero sin un sentido estrictamente profesional. Uno
debe centrarse también en rodearse de las personas que realmente sean adecuadas a sus intereses, para construir relaciones
mutuamente beneficiosas y fuertes”, apunta Marcus. Como “personas adecuadas”, la coach entiende que son aquellas que
pueden contribuir a alcanzar nuestras metas profesionales y a defender nuestros intereses cuando sea necesario.

“Si yo promociono tu te beneficias, y viceversa”

Dar vy recibir. Esta es la esencia del networking. La cooperacion hace todo mucho méas sencillo, y si uno asciende
profesionalmente normalmente contara con el resto de su red y viceversa. Precisamente, esta es la conclusion a la que
llegd este estudio realizado por la Pepperdine University's Graziadio School en la que analizaron las practicas de 600
profesionales en puestos de mando. Su forma de colaborar consistia en que cuando uno adquiere méas responsabilidades,
estas juegan a favor del resto de la red, que se ve beneficiada directa o indirectamente.

No olvidarse de los viejos contactos, aunque se hayan seguido distintos caminos. La uUnica forma de fortalecer los vinculos
consiste en ser proactivos y estar dispuestos a acudir alli donde se nos necesite.

Nunca se sabe cuando uno va a necesitar de la ayuda de viejos compafieros de trabajo o incluso de la universidad.
Mantener el contacto con ellos puede ser clave para obtener una recomendacion en un nuevo empleo o colaborar con ellos
puntualmente. No hay que olvidar que estas personas también tienen su propia red con la que podran abrirnos otras puertas
0 recomendarnos a otras personas.

Funciones del Networking
El networking perseguird diferentes fines en funcion de las actividades de la empresa o emprendimiento estas son:

e Afianzar la relacion con la clientela actual.

e Conocer mejor y en un entorno mas distendido a la clientela actual.

e Daraconocerla empresa o idea de negocio.

e Dar aconocer a la personay su idea

e Dar a conocer nuevos productos o servicios de la empresa 0 emprendimiento
e Detectar oportunidades de negocio.

e Conocer a potencial clientela o socios comerciales.

e Alcanzar a personas de alto nivel, de dificil acceso, “decission makers”.

e Vender, vender y vender.
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Una de las lecciones del networking es que no se debe ahorrar tiempo ni esfuerzo en “cuidar” la red, puesto que se trata de
una rentable inversion: “cuanto mas se invierte en el networking, mas valor tendrd”. Por tanto, hay que esforzarse en realizar
llamadas de forma periddica, contestar a los correos electronicos y, sobre todo, ayudar alli donde se nos necesite. La Unica
forma de fortalecer los vinculos consiste en ser proactivos, estar dispuestos a echar una mano en lo que haga falta'y generar
confianza mutua.

Organizacion de la agenda del Networker

Se debe tener claro que en el Networker se fusiona la parte personal con la iniciativa emprendedora, ya que lo que se ofrece
tanto a nivel personal como de la empresa, las personas lo perciben como lo mismo. Por lo cual define el target, el publico
objetivo. Se debe hacer una lista de toda aquella clientela a la que les gustaria llegar para hacer negocios con ellos, se debe
buscar aquellas organizaciones que puedan dar contactos y participar en aquellos grupos que sean afines y en los que se
pueda encontrar al publico objetivo.

Una vez se tenga claro, se deben investigar a través de Internet, prensa especializada y los contactos, todos aquellos
eventos del interés de la empresa o emprendimiento, y acciones como las siguientes pueden ser desarrolladas:

e Suscribirse a todos los boletines de noticias que toquen temas de interés, mas vale tener exceso de informaciéon que
falta de informacion.

e Leery participar en blogs que también tengan que ver con los intereses del emprendimiento.

e Buscar comunidades virtuales, foros de discusion o grupos de noticias de interés.

e Visitar las principales paginas de las camaras de comercio, tienen infinidad de actividades que ademés no son
exclusivas para sus miembros.

e Recomendar eventos a los conocidos y que informen también para aquellos que tengan interés en la empresa o
estén relacionados al emprendimiento.

e Crear los propios eventos e informar de ello a todos los contactos, se debe hacer visible sobretodo en la red.

e Desarrollar branding personal en la red, relacionado al emprendimiento.
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El Networking para acelerar el crecimiento de un Startup.

El éxito de la mayoria de empresas, esta relacionado con su capacidad de crecimiento. Adquirir nuevos conocimientos,
hacer publicidad del negocio e incluso buscar clientela a través de Internet, son algunos de los métodos que se pueden
implementar y que ayudan a aumentar dicha capacidad.

Todos ellos tienen algo en comun, haciendo networking se les puede sacar mucho provecho sin necesidad de inversion
economica. Pero no es oro todo lo que reluce, ir a un evento de networking no implica tener éxito. Uno debe investigar,
analizar y sobretodo practicar, para conseguir beneficios.
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Los pasos a seguir en el desarrollo de Networking en las redes sociales seran los siguientes:
A continuacion mostramos en detalle cada etapa del proceso.

» Definir qué redes usar: Coexisten en la actualidad muchos tipos de redes. Las generalistas y mas populares con un
enfoque mas social — Facebook (esta red se puede utilizar tanto para ocio como profesional), Twitter o Tuenti (entre un
publico joven), y las profesionales LinkedIn, Xing o Viadeo. Lo mas conveniente es estar presente en varias de ellas
segun el target y la ubicaciéon o mercado. Conectando asi con la clientela (también con los potenciales), proveedores
y colaboradores de manera segmentada.

¢ Ingresar en redes verticales: Estas redes son aquellas destinadas a tematicas concretas del sector, ubicacion o
interés. Por ejemplo, MySpace focalizada en la industria de la musica principalmente; Livemocha, sobre estudiantes
de idiomas, o redes exclusivas privadas como AsmallWorld. Existen herramientas muy potentes y a bajo coste. Una
buena estrategia debe combinar ambos tipos de red: generalistas y verticales. Estas Ultimas son la tendencia mas
importante después de la explosion del networking virtual (on-line).

« Emplear palabras clave: Conviene crear una lista de palabras clave que estén relacionadas con la persona, los
intereses o con el negocio. Llamadas keywords, muy descriptivas que definan perfectamente y de manera sintética
la actividad e intereses del emprendimiento. De manera que cuando alguien introduzca en un buscador ese campo
aparezca bien posicionado. Se debe hacer una lista por escrito de las palabras claves, esto catalizara el negocio,
objetivos o propdésitos.

e Dedicar tiempo: Generar una red de contactos valiosa significa tiempo, especialmente al inicio. Fijar un método y
unos tiempos determinados para gestionar los contactos, establecer unas pautas y cumplirlas. Destinar unas horas
a diario 0 a la semana para actualizar los contenidos y la informacion del perfil, mejorando, asi, la imagen digital.
Aprovechar las herramientas ya que hoy en dia en la red todo esta conectado, desde redes sociales hasta paginas
web o blogs, lo que permite vincular entre si distintos perfiles y la informacién on-line del emprendimiento. Esto ayuda
a optimizar el tiempo de gestion.

* Mantener vivo el contacto: Aunque parezca una obviedad, la comunicacion bidireccional es muy importante. Un
simple “gracias” tras la recepcion de un mensaje genera simpatia y ofrece al receptor un grado de compromiso por
parte de la actividad emprendedora. La virtualidad permite un seguimiento de los contactos de manera facil, a nivel
local, nacional e internacional, no existen distancias. Hay que generar comunidad, fortaleciendo y potenciando las
relaciones.

¢ Reconectar: Pensar en antiguos contactos y reconéctalos. Amigos del colegio, universidad, compafieros de trabajo,
hobbies o actividades de ocio (gimnasio, musica,...) sorprenderé la cantidad de vinculos que se pueden recuperar
generando sinergias y aportandonos beneficios. Hacer una lista y buscarlos, sorprendera seguramente en mas de
una ocasion.

e Conectar con desconocidos: Localizar a los actores activos del sector aunque no los conozca. Contactar con
personas que pueden ser un catalizador para el negocio, idea o proyecto. Existen perfiles claves llamados conectores.

e Crear un propio grupo o pagina de fans: Esto permitird compartir, con contactos que son afines a contenidos,
informacion de servicios o productos y promociones. Contribuir con material visual (fotografias y videos) y datos
relacionados con la actividad aumentando la credibilidad vy visibilidad. Aportar contenido actual y de calidad, con
informacion relevante de empresa y sector.
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e Escoger buenas fotografias: Otro detalle aparentemente trivial, pero que genera confianza en el resto de usuarios
es colocar una fotografia adecuada en el perfil. Es aconsejable en las redes profesionales colgar una foto actual y si
es posible que esté relacionada con la actividad que se esta promoviendo. Las redes generalistas se prestan a mas
informalidad, pero hay que ser conscientes de que siguen siendo la carta de presentacion.

e Utilizar el sentido comun: Tener una identidad digital puede ser un buen recurso para promocionarse en la red,
pero se tiene que ser listo y utilizar el sentido comun. Muchas personas han perdido empleos o clientela por ciertos
comentarios, detalles de caracter privado o fotografias inadecuadas. Con la privacidad se debe ser cauto.

Plan de accion
Completar el siguiente cuadro de implementacién de actividades enfocadas al desarrollo del Networking.

ACTIVIDADES O EVENTOS A

PARTICIPAR FECHAS RESPONSABLE

Referencias
(¢Qué es el Networking?, Lopez Capel Félix, http://gestion.com.do/index.php/abril-2010/163-que-es-el-networking)
https://www.xing.com/communities/posts/definicion-y-objetivo-del-networking-1001261573

Como hacer un buen networking, Ballesteros Raquel, http://negocios.uncomo.com/articulo/como-hacer-un-buen-networking-3935.
html

El Arte del Networking: 5 pasos para hacer mejores contactos en la industria musical, BY TRACEY GILL MILLER, hitp://
musicodiy.com/el-arte-del-networking-5-pasos-para-hacer-mejores-contactos-en-la-industria-musicall
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ANEXO 4

Clinica de Coworking

Obijetivo

Las personas emprendedoras han reflexionado y aplicado estrategias de Coworking con otras personas
emprendedoras con el objetivo de generar sinergias y relaciones entre ellas, compartir ideas, generar innovacion,
nuevos proyectos y clientes.

Codigos QR Indicaciones y consejos

Coworking como
cambia el mundo

https://www.youtube.com

¢ Qué es Coworking?

http://www.zonacoworkin

g.es/que-es-coworking/

/watch?v=WORScOmtZp4

Espacios Coworking

https://www.youtube.com
/watch?v=1sw-CbyKZBs

Una nueva forma de
trabajo
¢Qué es el coworking?

]

http://www.europapress.

Asi funciona Sinergia
Cowork

https://www.youtube.com
/watch?v=gvgn16B6hUw

cowork

https://www.youtube.com

Jwatch?v=4sBtUsxsTDE

Coworking

https://www.youtube.com

/watch?v=0ITdQRhdON
Q

)_

es/economia/noticia-

coworking-
20150510082445.html

El boom del coworking:
las ventajas de compartir
espacio de trabajo

https://es.finance.yahoo.
com/blogs/emprender-
con-%C3%A9xito/boom-
del-coworking--
networking-entre-los-
emprendedores--las-
ventajas-de-compartir-
espacio-de-trabajo-
192601465.html

El término coworking fue inventado por Brouni en el afio
1999, pero es en el afio 2005 que realmente fue difundido,
por Brad Neuberg, quien crea un espacio de coworking en
San Francisco llamado el 'Hat Factory', un loft donde
trabajaban tres freelances.

El coworking (en espafiol “cotrabajo”, trabajo cooperativo o
en cooperacion) es una forma de trabajo que permite a
profesionales independientes, emprendedores, y pymes de
diferentes sectores, compartir un mismo espacio de trabajo,
tanto fisico como virtual, para desarrollar sus proyectos
profesionales de manera independiente, a la vez que
fomentan proyectos conjuntos.

Ventajas y desventajas del Coworking

Ventajas
- Costo de alquiler
« Productividad
* Intercambio de ideas
+  Fomentar cooperacion
»  Mejores redes
« Listo para iniciar en cualquier momento
»  Networking en linea

Desventajas
+ Falta de intimidad
- Hay momentos de ruido
. No hay secreto

8 valores esenciales del Coworking
1. Colaboracién

Ecosistema de valor

Personas

Aprendizaje

Audacia

Participacion

Comunidad

Amistad

©NO OGN

Observaciones:
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Plan de accion
Limitantes Acciones Apoyo Fechay

encontradas de necesario Resultado
actuales correccion esperado

Si tiene dudas o inquietudes puede consultar al personal
técnico del centro de atencion o al personal de apoyo TICs
en el caso de problemas con software 0 equipos.
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Introduccion

El trabajo cooperativo fomenta las relaciones estables entre profesionales de diferentes sectores que pueden desembocar
en relaciones cliente-proveedor. En todo caso es frecuente que se genere un sentimiento de pertenencia a una comunidad,
mas alla de las vinculaciones efectivas, entre los trabajadores que frecuentan los espacios de coworking.

Los espacios de Coworking estan brotando por todo el planeta, es un movimiento global que esta cambiando el modo de
trabajar y la forma de interactuar en los espacios de trabajo. Los espacios de Coworking son un reflejo de la aparicion de
nuevos modelos y nuevas expectativas en el mundo de los negocios y en la sociedad en general.

El numero de espacios de Coworking en todo el mundo casi se duplica cada afio, acercandose ya a mas de 1,500 sitios a
nivel mundial.

Concepto de coworking

El coworking (en espafiol “cotrabajo”, trabajo cooperativo o trabajo en cooperacién) es una forma de trabajo que permite
a profesionales independientes, emprendedores, y pymes de diferentes sectores, compartir un mismo espacio de trabajo,
tanto fisico como virtual, para desarrollar sus proyectos profesionales de manera independiente, a la vez que fomentan
proyectos conjuntos. El neologismo «cotrabajo» 1 es la traduccion al espafol del término coworking, pero el uso directo del
anglicismo es casi mas aceptado que el propio término «cotrabajo».

El coworking permite compartir oficina y equipamientos, y constituye una propuesta mas elaborada que los de los
denominados «cibercafés», entornos en los que también se cuenta con conexion a Internet.

El término coworking fue inventado por Brouni en el afio 1999, pero es en el afio 2005 que realmente fue difundido, por Brad
Neuberg. Brad Neuberg cred un espacio de coworking en San Francisco llamado el ‘Hat Factory’, un loft dénde trabajaban
tres freelances. Mas tarde, el mismo Neuberg creo el ‘Citizen Space’, que fue realmente el primer espacio de coworking en
Estados Unidos. La particularidad que encierra esta nueva alternativa empresarial, reside en la figura del gestor; la persona
encargada de organizar la oficina donde se llevan a cabo las tareas de ellos va a depender de que el ambiente de trabajo
sea distendido, capaz de conectar y crear oportunidades laborales y personales entre los miembros. Al menos ese era el
objetivo de Branley Neuberg. Su iniciativa surge en San Francisco en el afio 2004 y pretendia convertirse en un centro de
bienestar social y networking para mujeres. Tal y como sefiala “desmag” la revista para “cotrabajadores” estaba compuesto
por ocho puestos de trabajo, comida comunes, meditacién, masajes y bicicleta. La idea de crear una atmdésfera colaborativa,
en la que los miembros se retroalimenten con las experiencias de cada uno y compartan mas que un entorno laboral.

A principios de 2014, se estimaba que existian mas de 2000 espacios de trabajo cooperativo en el mundo.

Pero el coworking no solo es compartir gastos y romper con el aislamiento, también se trata de pertenecer a una comunidad
de individuos que estan abiertos a intercambiar ideas, proyectos, conocimiento, y lo mas importante, estan dispuestos a
colaborar.

Desde el ano 2012, mas de 400 espacios de coworking estan a pleno rendimiento en Europa. Y en menos de 5 afos, el total
de los espacios de coworking ha alcanzado la cifra total de las incubadoras y centros de innovacion que estan operando
en Europa.
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CoWorking

working working

alone together

Pero el crecimiento sostenido de los espacios para el coworking no es solo un tema unilateral. En Espafia y Europa, por no
hablar ya de los Estados Unidos, se han desarrollado en paralelo sitios para la promocién gratuita o paga de estos espacios.
Los directorios online se han convertido en herramientas clave para posicionar y situar tanto coworking spaces como
coworkers. Casos como el de Indizze, que en su esquema funcional ha integrado las oficinas de coworking como servicios
para empresas, permiten la inclusion de estos centros en listas de busqueda que redimensionan estos espacios de trabajo.
Ya no solo se esta hablando de una oficina sin mas, sino de un servicio empresarial para freelancers, emprendedores,
creativos y demas profesionales integrales que buscan nuevas alternativas de trabajo.

Las coworking office se han convertido en el futuro del trabajo y han puesto sobre la mesa otras alternativas que confrontan
los paradigmas clésicos. Desde el diario espariol El Pais no dudaron en reconocer su trascendencia en “el mercado laboral
para convertirse en un fendmeno social anticrisis”. Justamente, ya en el cierre del articulo de Forbes, concluian que el
coworking estaba sirviendo como modelo para ensefiarle “a la América corporativa acerca de como las personas interactian
y lo que hace que sean eficaces en la creacion” de ideas o contenidos. Esto, continla, “esta realmente definiendo el futuro
de como las empresas interactuan entre si en un nivel mas profundo’

Ventajas e inconvenientes

Entre las principales ventajas que presenta esta tendencia, se encuentra el factor econémico. Un espacio “coworking”
permite afrontar el coste de un alquiler, pero de forma mucho mas barata. Segun el portal “freelance” de Infojobs, los gastos
derivados del alquiler, internet, suministro de agua y luz, etc. Pueden oscilar entre los 40 y 200 euros.

La productividad es otro factor a tener en cuenta. Si se trabaja desde casa, probablemente cueste mas separar la vida
laboral y personal. En cambio, disponer de tu propio espacio para llevar a cabo estas tareas permite crear una atmdsfera
perfecta en la cual trabajar.

No obstante, hay una serie de detalles a tener en cuenta. Uno de ellos es la falta de intimidad que origina compartir €l
ambiente de trabajo. Hay que ser conscientes de que es un espacio compartido y quizas se puede tener la sensacion de
agobio.

Hay que saber marcar los limites y de igual forma, ser respetuoso con el resto de compafieros. Una persona que no esté muy
acostumbrada al ruido también puede llegar a distraerse de sus tareas.

En definitiva, “El coworking” trata de crear una comunidad que ayude a erradicar el miedo de compartir ideas, fomente la
cooperacion y que sirva a los profesionales para intercambiar opiniones e ideas.

Es imposible pensar en coworking sin pensar en New Sharing Economy, asi hablaremos del “fenémeno en el que un grupo
de personas comparten un espacio por uno 0 mas motivos: para reducir costes compartiendo facilidades y equipamiento,
para tener acceso a una comunidad de emprendedores y para buscar la colaboracion dentro y fuera de diversos campos”
(DeGuzman, G. y Andrew, 2011):
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MODELO DOMINANTE

Produccién Distribucion Intercambios Consumo

+Planificacidn +Arriba/abajo +Contratado +Estimulado por productores
+Estandarizacién *Poco para muchos #Sistema financiero complejo +Posesion sobre el acceso
*Proteccidn con patentes *Cadena de suministro largo *Blisqueda de equivalencias

D ¥ &

ECONOMIA COLABORATIVA

Produccion Distribucion Intercambios Consumo

+Colaborativa «P2P Basado en |a confi imulado por la viralidad

*Poruno mismo *Mucho para muchos *Facilitado por TICs *Acceso sobre |a posesidn

*Fuentes abiertas *Cadena de suministro corto +Importancia del valor de
cambio

Fuente: (Van dem Broek, 2013).

Fisicamente, son pequefos o medianos espacios distribuidos por el territorio; centros hiperlocales en el sentido de permitir
el trabajo a pequefia escala pero dentro de redes globales gracias a la tecnologia digital. Se trata de aunar profesionales
independientes y personas con flexibilidad en el trabajo “que provienen de diferentes tipos de manufactura y disciplinas y
que ademas, prefieren trabajar en compafiia de otros u otras y no en soledad (Spinuzzi, 2012).

Por un lado, el espacio de coworking puede constituir un punto de encuentro para profesionales independientes que buscan
un lugar de trabajo econémico y que quieren colaborar por intereses comunes en un determinado proyecto. La flexibilidad
y la reconfiguracion son dinamicas permanentes en estos entornos, donde conocimientos y proyectos articulan nuevas
férmulas de conexion e interrelacion. Ademas, la alta capacidad que ofrecen para realizar lecturas rapidas del contexto,
y encontrar soluciones, hace que también grandes corporaciones académicas y empresariales se fijen en este modelo
organizativo como una via para encontrar respuestas a un mercado cada vez mas exigente, complejo y variable (Gutiérrez-
Rubi, y Freire, 2013)

Por otro lado, y centrandonos en la parte menos material, y sin embargo méas importante, pertenecer a un centro de este
tipo, va mas alla de ocupar o tener presencia en un —habitaculo social de moda- se trata de “unirse a una red o espacio
colaborativo para ahorrar dinero, abatir las barreras del aislamiento y colaborar con otras organizaciones y startups. Pero la
promesa de innovacion y comunidad es lo que genera el reclamo del coworking” (De Guzman y Tang, 2011: 4).

Através de su filosofia, los centros coworking reinen a una masa de profesionales independientes con intereses compartidos
que celebran la reunién y el intercambio de ideas entre ellos centrando todo el proceso y creando una Unica atmésfera
que se resume en pocas palabras; serendipia colaborativa y aprovechamiento de sinergias. Entendemos por serendipia
el descubrimiento inesperado que se produce cuando se busca otra cosa; el resultante del cruce y choque de ideas que
pueden ser casuales o no.

¢Qué es y qué no es coworking?

El verdadero objetivo de los gestores y gestoras de estos espacios colaborativos sera el de proveer de herramientas
necesarias para cumplir con la misiéon de crear un ambiente de trabajo provechoso. Lo que dara vida al Coworking sera la
filosoffa de trabajo que se crea y no las ganancias financieras que se convierten, y sobre todo al principio, en pequefas
dosis de optimismo.

Sin embargo, y como en la mayoria de ocasiones acaba sucediendo, la parte financiera y el caracter lucrativo acaba
cobrando mayor importancia y ocupa un porcentaje amplio del pensamiento y de los esfuerzos dedicados por parte del
conjunto gestor. Lo cual desvirtualiza el concepto y se convierten en oficinas para freelance, emprendedores, pequefios
negocios, etc.

Alejandonos de estas dos posiciones extremistas, y aferrandose a la idea de que gestionar un espacio genera ganancias
con el tiempo, hay que tener en cuenta “que todo inicio es duro y quienes deseen abrir un centro de Coworking y gestionarlo
tiene que ser pacientes en los inicios, ya que un espacio de Coworking necesita su tiempo antes de empezar a ser rentable”
(Zea, 2013: 89).
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Finalmente, se pueden distinguir dos fuentes de ingresos, por un lado los ingresos de la propia actividad como participante
coworker y los ingresos residuales que provienen de las cantidades mensuales que nos pagan los coworkers por pertenecer
a nuestro espacio. Son estos ultimos los que, aun siendo menos voluminosos, acaban siendo mas estables a lo largo del
tiempo. Si se consigue fidelizar a un coworker, es muy probable que continlie en el centro con el aporte econémico y de
valor que ello conlleva.

Si el Coworking fuera simplemente un local de oficinas compartidas, como muchos piensas, entonces la tarea de gestionarlo
serfa tremendamente sencilla ya que, gestionar cosas es sencillo. Sin embargo, el componente principal de los espacios
Coworking son las personas y por tanto el valor que aportan y del grado de identificacion y del sentimiento de pertenecia
que tengan individualmente, dependera que el espacio en su conjunto vaya en un sentido o en otro.

Marketing y Espacios

A la hora de promocionar un espacio coworking para darlo a conocer y reclutar a quienes seran los futuros coworkers
es basico tener conocimientos de Marketing de Guerrilla: técnicas y estrategias de promocion y difusiéon que con pocos
recursos consiguen captar la atencién de un publico objetivo de manera creativa e innovadora. Se articula mediante paginas
web, redes sociales, blogs, ferias de emprendedores, ferias de empleo a estudiantes, publicidad local en panfletos, diarios,
radios, etc. También se suelen emplear las jornadas de puertas abiertas ya que, al fin y al cabo, las futuras personas
coworker quieren conocer como sera el espacio fisico en el que pasaran la mayor parte de su tiempo y las facilidades que
éste puede aportarles (Torreblanca, F., Lorente, FJ., et al., 2012).

Estos espacios “requieren ciertamente de dedicacion, sin embargo, la gestion, una vez que se alcance la estabilidad
financieramente del espacio, resulta mucho mas sencilla” (Zea, 2013: 82). El mobiliario, la disposicién de los espacios, las
salas para talleres y eventos, la conexion a internet, la ubicacion, etc. Son algunos aspectos a los que hay que dedicarles
un tiempo importante y tener siempre una mentalidad abierta al cambio ya que los espacios, aunque no de forma continua,
si tienen que cambiar y evolucionar para a poder adaptarse a las necesidades de los coworkers ya existentes y a las de los
nuevos que vendran.

Conclusién

El coworking apuesta por espacios compartidos, sin jerarquias, donde se compartan ideas y se aprovechen las sinergias
de sus integrantes en cualquier momento y lugar sin importar la edad, raza o sexo; al contrario, cuanto mas cosmopolita
y diversificado sea, mayor se entiende que sera el aporte. Sin embargo, llegados a un punto se tiende a volver y a repetir
patrones pasados, por ejemplo, a partir de un nimero determinado de coworkers se reagrupan y separan porque, aun
estando en un mismo espacio, resulta muy dificil mantener el contacto con todos y una organizacion que permita el desarrollo
del trabajo de manera coordinada y cémoda para todos y todas. Se produce por tanto una refragmentacion. Se pasa de
reglas marcadas entre todos y conductas y actuares fruto del dia a dia, a un proyecto de convenio para este tipo de centros,
donde todo esté “méas regulado”, donde haya normas y leyes para proteger a los coworkers. Ademas, aunque las personas
que gestionan tengan como fin el intercambio de ideas, la creaciéon de lazos y sinergias y el ahorro de costes entre ellos
mismos y sus coworkers, podria llegar a plantearse la consecucion de estos objetivos como una herramienta para alcanzar
el objetivo del beneficio.

Y es que finalmente, el coworking también puede, y debe, ser entendido como un producto o servicio formado por una parte
tangible y por otra parte intangible que, en lugar de ser un producto o servicio producido de forma ajena para un tercero
(para quienes gestionan), se produce por cuenta propia (por y para los y las coworkers) y donde esa tercera persona (gestor)
decide como “vendérselo”; es como si las propias personas coworker estuviesen, en parte, pagando por el resultado y las
creaciones que son fruto de su propia fuerza de trabajo; estan pagando por la compra de parte de su trabajo diario y por
formar parte de un producto final.
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Plan de trabajo

Elabore las ventajas y desventajas de trabajar con Coworking en su proyecto y decida si le conviene este tipo de accion.

VENTAJAS DESVENTAJAS

DECISION DE APLICAR COWORKING sl B o |

¢POR QUE?

Mas Ayuda

Qué es coworking
http://www.zonacoworking.es/que-es-coworking/

Trabajo Cooperativo
https://es.wikipedia.org/wiki/Trabajo_cooperativo

El boom del coworking: las ventajas de compartir espacio de trabajo
https://es.finance.yahoo.com/blogs/emprender-con-%C3%A9xito/boom-del-coworking--networking-entre-los-emprendedores--las-
ventajas-de-compartir-espacio-de-trabajo-192601465.html

Referencias
(Coworking, consultado el 10 enero 2016, https://es.wikipedia.org/wiki/Trabajo_cooperativo)

Fuente : El coworking: un nuevo concepto de organizacion del trabajo, Araujo Jon Gorostiza, 2014, Master en Gestion de los
Recursos Humanos y el Empleo, Universidad del Pais Vasco.

Qué es Coworking, consultado el 9 enero 2016,

http://www.europapress.es/economia/noticia-coworking-20150510082445.html

http://www.bcnewt.com/coworking/hablemos-de-la-evolucion-del-coworking-barcelona/”Hablemos de la evolucién del coworking.
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Etapa: Seleccion de ideas con potencial
Objetivo

Objetivo: Las personas emprendedoras han reflexionado el estado del ecosistema emprendedor y las instituciones que
apoyan a las actividades emprendedoras en la region, inician actividades de vinculacion temprana con este entorno local
de apoyo

Introduccion

Para que un sistema funcione y crezca es necesario buscar la vinculacion de todos los organismos que trabajan bajo un
mismo fin y exista equilibrio, por lo cual la importancia de crear ecosistemas que integren estas relaciones en un mismo
espacio y tiempo, que busque la sostenibilidad de todos los procesos.

Es necesario para el éxito de un emprendimiento la vinculacion y que las condiciones sean las mas optimas para lograr
los resultados deseados por lo cual se necesita un conjunto de actores que ayuden en las areas de mercado, cliente,
financiamiento, formacion, articulacion, politicas, proveeduria, investigacion, cultura, desarrollo técnico y humano.

“Un Ecosistema, desde una perspectiva econdémica y empresarial, se define como redes de colaboracion que apalancan las

acciones en un circulo virtuoso de desarrollo, construyendo un mejor clima empresarial. Para el éxito de un emprendimiento
econdmico o social se requiere de un conjunto de actores cuyas relaciones de cooperacion, comunicacion y de apoyo
propicien un entorno de negocio favorable para quienes deciden invertir o impulsar un negocio.” (Manual para Dinamizar
Ecosistemas emprendedor, CENPROMYPE, 2014).

Por lo cual es clave para el desarrollo de un emprendimiento dinamico, estos ecosistemas que faciliten su mejor crecimiento
y que permiten la sostenibilidad a largo plazo.

Concepto de Ecosistema

La Real Academia de la Lengua define “ecosistema” como la comunidad de seres vivos cuyos procesos vitales se relacionan
entre s y se desarrollan en funcion de los factores fisicos de un mismo ambiente. El término proviene de la biologia y fue
acufiado en 1930 por el botéanico inglés Roy Clapham. La gran aportacion del concepto residia en que los ecosistemas
forman una serie de cadenas que muestran la interdependencia de los organismos dentro del sistema; si se rompe un
eslabon, es muy dificil recuperarse.

Ecosistema Emprendimiento

El ecosistema, en la iniciativa empresarial, se refiere a los elementos, individuos, organizaciones o instituciones fuera de la
persona emprendedora que contribuyan a crear el clima necesario para que las personas puedan convertirse en empresarias
y contar con mayor probabilidades de su éxito después del lanzamiento. Las organizaciones y los individuos que representan
estos elementos se conocen como partes interesadas de emprendimiento. Los Interesados en Emprendimiento pueden ser:
instancias gubernamentales, escuelas, universidades, sector privado, las empresas familiares, inversores, bancos, personas
empresarias, lideres sociales, centros de investigacion, militares, representantes de los trabajadores, estudiantes, abogados,
cooperativas, comunas, las multinacionales, fundaciones privadas y organismos internacionales de ayuda.

Para explicar o crear espiritu empresarial sostenible, un elemento aislado en el ecosistema rara vez es suficiente. En las
regiones que tienen grandes cantidades de la iniciativa empresarial, incluyendo Silicon Valley, Boston, Nueva York e Israel,
muchos de los elementos del ecosistema son fuertes y por lo general han evolucionado a la par. Del mismo modo, la formacion
de estos ecosistemas sugiere que los gobiernos o lideres sociales que quieren fomentar mas el espiritu empresarial, como
parte de la politica econémica, deben fortalecer varios de estos elementos de forma simultanea.

Enjulio de 2010, de la Harvard Business Review publicé un articulo de Daniel Isenberg, profesor de Emprendimiento Practica
en Babson College, titulado “Cémo iniciar una revolucion empresarial.” En este articulo, Isenberg describe el entorno en
el que la iniciativa empresarial tiende a prosperar. A partir de ejemplos de todo el mundo, el articulo propone que los
empresarios son mas exitosos cuando tienen acceso a los recursos humanos, financieros y profesionales que necesitan, y
operar en un entorno en el que las politicas gubernamentales fomentan y protegen los empresarios. Esta red se describe
como el ecosistema empresarial.
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Un ecosistema espiritu empresarial puede ser un grupo de empresas, incluyendo la creacién de empresas, y una o mas
entidades de coordinacion, que comparten objetivos similares y deciden formar una red u organizaciéon con el fin de explorar
las economias de escala combinadas con la flexibilidad y fuerte impulso empresarial. Las economias de la escala pueden
ser exploradas en las funciones de negocio tales como el desarrollo de negocios, financiamiento, andlisis de mercado, las
comunicaciones de marketing, Tl / MIS infraestructura, gestion del capital humano, apoyo legal, financiera y de gestién de
la contabilidad, mientras que cada participante de puesta en marcha se enfoca a la investigaciéon y desarrollo, producto
Gestion y ventas, pre-venta y soporte post-venta.

Concretamente, un ecosistema emprendedor es definido por Spilling (1996) como la interaccion de los actores, sus roles y
el entorno, ya que determinan el desempeno y los resultados empresariales de una region.

Debido a ello, Neck et al., (2004) afirma que el ecosistema en si mismo contiene y, al mismo tiempo, apoya la actividad
empresarial. En efecto, las numerosas empresas nuevas establecidas en el ecosistema no solo apoyan su actividad con los
recursos que éste contiene, sino que, también, constituyen un polo de atraccion de nuevas empresas y recursos territoriales
que pueden beneficiarse de su implantacién cercana. Asi, por ejemplo, dado que las empresas establecidas requieren
del suministro de fondos de capital riesgo o de proveedores de insumos tecnoldgicos, realizan un “efecto llamada” hacia
aquéllos que pueden suministrarlos. De esta forma, el ecosistema estaria integrado por un agregado de recursos y actores
que derivan de la intervencion de cualquier organizacion publica o privada (Van de Ven, 1993). Parece, entonces, poco
probable que tales recursos puedan acumularse solo como resultado de los esfuerzos realizados por las administraciones,
pues se suele requerir el “efecto llamada” llevado a cabo por las Empresa nuevas establecidas. De esta manera, adquiere
significado la afirmacion de Neck et al. (2004) respecto a la necesaria evolucién temporal de ciertos componentes que
interactuan para formar un sistema dinamico que alimente la creacion de empresas.

Un ecosistema emprendedor dindamico se caracteriza por la interaccion de empresas e instituciones mediante intercambio
de informacién y conocimiento, servicios, entre otras cosas, a la vez que compiten entre ellos.

(Ecosistema Emprendedor Para Las Empresas De Base Tecnoldgica: vision basada en los recursos, Garcia Cabrera Antonia
Mercedes, Tec Empresarial, Abril 2010, Vol 4 Ed1 / p. 8-21).

Précticas para el Ecosistema emprendedor para las instituciones
(Manual para Dinamizar Ecosistemas emprendedor, CENPROMYPE, 2014).
Se debe tomar en cuenta el siguiente enfoque para desarrollar un ecosistema emprendedor:

e Accedery sumar al conocimiento, experiencia y recursos de todos los actores de un ecosistema (incluyendo al actor
mas importante, las personas emprendedoras).

e Disminuir los costos de transaccion presentes en la prestacion desarticulada de los servicios de desarrollo empresarial.

e Lograr entre las instituciones de apoyo al emprendimiento una unidad de respuesta y complementariedad a la hora
de rodear a las personas emprendedoras para lograr el objetivo de crear mas y mejores emprendimientos.

e Empoderamiento de las instituciones para lograr modelos escalables, replicables y sostenibles, capaces de superar
ciclos electorales 0 cambios en los equipos de gobierno.

e Eliminar el paradigma de “ellos contra nosotros”, estableciendo plataformas de dialogo permanentes entre el Estado
y la ciudadania.

Ahora bien, lograrlo no es facil. Para ésto, se necesita un equipo comprometido, dinamico y con mucha “mistica”, capaz de
generar acuerdos, proponer nuevos modelos y liderar la articulaciéon de actores y acciones.

A continuacion se proponen varios conceptos, esquemas y estrategias que en conjunto, presentan un modelo integral para
el fortalecimiento de ecosistemas de emprendimiento en economias emergentes.
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Hay varias condiciones claves que normalmente definen un ecosistema saludable.

Se proponen 5 ejes estructurales que deben ser considerados en la dinamizacion de todo ecosistema:

—

Industria de soporte
Industria de financiacién
Formacion de emprendimiento

Articulacion y politicas

o K~ w N

Mentalidad y cultura

INDUSTRIA DE SOPORTE

Fortalecimiento de todos los productos y servicios NO financieros necesarios para facilitarle el camino a las personas
emprendedoras; en él, se consideran fundamentales los servicios de estructuracion, incubacion y aceleracion destinados
a que los/las emprendedores/as puedan llegar rapidamente al mercado. En este eje, por ejemplo, es fundamental tener
en cuenta programas de fortalecimiento institucional, que sin ser asistenciales, le permitan a las instituciones de apoyo,
fortalecer y mejorar sus servicios.

INDUSTRIA DE FINANCIACION

Es evidente que uno de los vacios mas importante es el de financiacion para emprendedores/as, y aunque importante, es
necesario reconocer que nunca se contara con la cantidad de recursos suficientes para apoyar a todos los proyectos. Por
esto, aunque se debe avanzar de todas las maneras imaginables en la promocién de nuevos vehiculos de financiacion
en etapa temprana como angeles inversionistas, plataformas de crowdfounding, acceso a crédito, etc.; quizas uno de los
cambios mas importantes es entender que la mejor financiacion viene del mercado y de la clientela, por esto, el disefio de
esquemas que aceleran el desarrollo de prototipos y las validaciones de mercado deben ser centrales en este esquema.

FORMACION PARA EL EMPRENDIMIENTO: SISTEMA EDUCATIVO

Otro elemento fundamental es la generacion de capacidades técnicas para la creacion, sostenibilidad y crecimiento de
mas y mejores empresas. Por eso, las instituciones de educacion superior cumplen un rol central en este eje. En ese
sentido, se debe avanzar en el fortalecimiento de las capacidades, curriculos y espacios al interior de estas instituciones,
con la implementacién de modelos que vayan mas allda de lo curricular e integren tantos aspectos extracurriculares y
estructurales al interior de estas instituciones. Lo que muchas veces se cree resolver con la incorporacion de una catedra
de emprendimiento, no es suficiente.

ARTICULACION

Liderado por las entidades publicas, este eje comprende todos los esfuerzos realizados desde el sector publico, nacional
o regional, en acciones como i) implementaciéon de politicas publicas de fomento al emprendimiento, ii) generacion de
espacios de articulacion y discusion, iii) disefio de incentivos para la generacién de empresas, iv) identificacion de vacios
y estrategias de solucion para los mismos, v) definicion de programas de fortalecimiento institucional o de capital semilla,
vi) priorizacion de recursos y complementariedad de las fuentes publicas, vii) focalizacién de programas y entidades en
segmentos y pos de emprendimiento.

MENTALIDAD Y CULTURA

Sin lugar a dudas, la mentalidad y la cultura son determinantes para los ecosistemas de emprendimiento. En ese sentido,
no solo es necesario reivindicar el papel de las personas emprendedoras como una pieza clave en el desarrollo econémico,
sino también afectar su actitud y su comportamiento no solo para que puedan enfrentar las vicisitudes de este camino, sino
para que consideren el emprendimiento como una opcién de vida desde temprana edad. En este eje, deben consolidarse
acciones y estrategias destinadas a cambiar la mentalidad de los ciudadanos con acciones que van desde i) una presencia
mayor de estos temas y casos de éxitos en los medios de comunicacion, ii) presencia en los discursos de los lideres de
opinién, iii) realizaciéon de foros, programas y competencias masivas vy, iv) el establecimiento de espacios de discusion
sociales y ligeros que permitan crear redes de conocimiento, entre otras cosas.
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ARTICULACION EN RED

Las redes son de personas, no de instituciones; y por esto, es fundamental establecer conexiones personales mas alla de
los espacios formales de interaccion que permitan, en el dia a dia, desarrollar ideas, pensar nuevos programas e idear
nuevas formas de hacer las cosas. Aunque los procesos de articulacion en red tienden a ser complejos y desgastantes, las
siguientes fases constituyen una guia sobre los distintos niveles de articulacion que se pueden lograr:
6. Identificacion
7. Comunicacion
8. Colaboracion
9. Cooperacion

10. Accion colectiva

Es importante decir que para avanzar en cada una de las fases, se deben construir espacios de articulacién y trabajo, con
una participacion nutrida de actores del ecosistema.

Algunos de los actores que se sugiere que conformen el ecosistema se listan a continuacion:

11. Gobierno Nacional

12. Alcaldias

13. Gobernaciones

14. Cémaras de Comercio

15. Centros de formacion técnica (publicos y privados)
16. Instituciones de Educacién Superior

17. Gremios (en representacion del sector privado)
18. Programas de Responsabilidad Social

19. Incubadoras y Aceleradoras

20. Cajas de Compensacion

21. Banca Tradicional

22. Agencias de Cooperacion

Fases para promover Ecosistemas

Las fases sugeridas para promover redes/ecosistemas empresariales, son:

1. Identificacion

Mapeo e identificacion (a nivel institucional y personal) de todos los actores, productos, y servicios ofrecidos en cada
ecosistema.

2. Comunicacion

Establecimiento de procesos permanentes de comunicacion y de gestion de conocimiento entre los actores involucrados.

3. Colaboracion

Armonizacion de programas, iniciativas y politicas desarrolladas para disminuir duplicidad de esfuerzos y contradicciones
en la oferta.

4. Cooperacion

Articulacion de programas, iniciativas y politicas desarrolladas para incrementar impacto y distribuir costos de transaccion.

5. Accion Colectiva

)i
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Integracion de programas, iniciativas y politicas para responder como sistema (con unidad) a las necesidades de la region.
(Manual para Dinamizar Ecosistemas Emprendedores, Cenpromype, 2014)

Tipos de Ecosistemas

Se pueden dividir en las siguientes:

Ecosistema de inicio - tras la crisis financiera de 2008 y el periodo de crecimiento lento de larga duracion, se han ido
incrementando el enfoque hacia el fomento de mas Startup creacién en todo el mundo para apuntar ain mas los esfuerzos
regionales de apoyo hacia ese tipo de empresas que tienen una mayor innovacion, el crecimiento y el empleo potencial de
creacion. Esto también ha llevado a centrarse mas en el ecosistema de inicio del desarrollo.

Ecosistema de Emprendimiento con sede en la Universidad - En el &mbito académico, los ecosistemas de emprendimiento
comunmente se refieren a programas dentro de una universidad que se centran en el desarrollo de los empresarios y/o la
comercializacion de la tecnologia o de la propiedad intelectual desarrollada en el @mbito universitario.

Cluster de negocios - Un grupo de negocio es una concentracion geografica de empresas interconectadas, proveedores
e instituciones asociadas en un campo particular. Las primeras investigaciones se realizaron en este contexto por Benjamin
Chinitz en 1961. Chinitz plantean varias teorias, pero lo mas importante es que notd una correlacion entre el tamafio de
la empresa media y las tasas medias de crecimiento dentro de las regiones. Ademéas, Glaeser, Kerr y Ponzetto seguido
hasta esta investigacion y confirmé la relacion entre el tamafo de la empresa promedio mas pequefios y mayores tasas
de crecimiento. [Chatterji, Glaeser y Kerr también sefialaron que algunos de los mas famosos grupos empresariales
(Silicon Valley, Boston Ruta 128 Corredor, y el Research Triangle Park) se encuentran cerca de grandes universidades de
investigacion. Los gobiernos a menudo recurren a grupos para estimular la innovacion y el espiritu empresarial en la region.
Cuando racimos se aplican a la actividad empresarial, los expertos coinciden en que los gobiernos no deberian tratar de
crear nuevos grupos, sino mas bien reforzar los ya existentes. Tony Hsieh, fundador de Zappos, ha iniciado un proyecto para
ver si un cluster empresarial se puede crear en Las Vegas .

Ranking de los principales Ecosistemas del mundo
A nivel mundial los principales ecosistemas que existen son los siguientes:

Ranking Performance Funding  Market Reach Talent Startup Exp. Growth Index
Silicon Valley - Ziil
New York City - 1.8
Los Angeles _ 1.8
Boston \ . 27
Tel Aviv 28
London 55
Chicago 2.8
Seattle el
Berlin _
Singapore 10 TE)
Paris 1 1:3
Sao Paulo 12 35

Maoscow 13 a1 17 15 8 _ 20 1.0
aostn [ e G " v e 19
10

Bangalore 15 =4 12 49

il
ey -+ T -

Toronto 17 e 14 18 14 15 18 1:3
Vancouver 2 ~ 9 18 19 115) 14 1 12
Amsterdam 19 NEW 5 20 10 18 16 3.0
Montreal 20 NEW 19 17 16 13 17 1)

Fuente: The Global Startup Ecosystem Ranking 2015, COMPASS
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Una advertencia importante a tener en cuenta: El indice no incluye actualmente los ecosistemas de inicio procedentes de
China, Taiwan, Japon y Corea del Sur.

Aunqgue no esta completado el andlisis, se espera:
Beijing para clasificar en el top 5
Shanghai para clasificar en el top 15

Los siguientes ecosistemas anotaron altamente y eran contendientes por un lugar entre los 20 primeros:
Atlanta, Delhi, Denver-Boulder, Dublin, Hong Kong, Bombay, Estocolmo, y Waterloo.

INDICES DE MEDICION

Los indices de medicion para establecer el Ranking son los siguientes:
Para poder comparar se ha optado por disefiar un conjunto de indices sintéticos que agrupan mas de 50 variables:

Company Performance Index: Mide el rendimiento global y el potencial de rendimiento de las startups del ecosistema,
teniendo en cuenta variables como los ingresos, crecimiento, nimero de empleados, potencial de crecimiento, asi como el
mercado, etc.

El indice de rendimiento se basa en el valor del ecosistema, hecho de la suma de todas las valoraciones de las nuevas
empresas en las salidas y en eventos de financiacion (80 %) y de salida, el nimero de nuevas empresas ( 20 % ) .

Funding Index: Pretende medir cuan activo y coherente es el entorno de capital de riesgo e inversion en la zona
La disponibilidad de capital de riesgo, medido por la cantidad de veces las inversiones y el tiempo medio necesario para
elevar una ronda.

Market Reach: El acceso a la clientela que permiten la puesta en marcha para escalar rapidamente, basado en sus mercados
locales y culturales, y su capacidad para escalar a nivel mundial para mercados con diferentes idiomas y necesidades.

Local y tamanos de mercado Culturales (60%) compuesto por:
- Local: Tamafio de mercado basado en el PIB de la ciudad metropolitana (50%);

- Cultural: Tamafio de mercado basada en el PIB nacional y una porcién del PIB de los paises que hablan el mismo idioma
(50%);

Mercado Global Reach (40%) compuesto por: Proporcién de la clientela extranjera basados en datos de la encuesta (80%);
numero de ldiomas ofrecidos basan en datos de la encuesta (10%); proporcion de los empleados extranjeros con base
en datos de la encuesta (5%); proporcion de rondas de financiacion con inversionistas internacionales sobre la base de la
encuesta de datos (5%).

Talent Index: Mide el talento de los fundadores de las startups del ecosistema, teniendo en cuenta edad, experiencia en
startups, educacion, capacidad para mitigar riesgos y éxitos previos en otras startups. Calidad, disponibilidad y costo de
talento técnico.

e (Calidad (80%) compuesto por: 2012 inicio Informe del Ecosistema

Startup Output Index: Representa la actividad de emprendimiento en la zona, matizada por la poblacién y la madurez de
sus startups

Captura el grado de experiencia de puesta en marcha en un ecosistema y el grado en que sus arranques defienden practicas
que son conocidas para impactar positivamente en factores de éxito de una startup con sede en la serie de inicio Genoma
Informe.

Support: Representa la calidad del ecosistema de apoyo a las startups, incluyendo la presencia de mentores, proveedores
de servicio, fuentes de financiacion, etc.

Mindset Index: Indica si la poblacion de fundadores del ecosistema tiene mentalidad de gran emprendedor (entendiendo

que un gran emprendedor es un perfil visionario, resiliente, con gran apetito por el riesgo, una fuerte ética de trabajo y
capacidad para superar los problemas habituales a los que se enfrenta una startup).
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Trendsetter Index: Mide cuan rapido un ecosistema emprendedor adopta nuevas tecnologias, procesos de gestion o nuevos
modelos de negocio, ya que se espera que un ecosistema que se encuentra en el estado del arte rinda mejor con el tiempo.

Consideraciones Finales

Un ecosistema empresarial efectivo para ser implantado requiere del estudio desde cuatro dimensiones:

1) Etapas del emprendimiento

3
4) Condiciones del pafls.

)
2) Comportamiento organizacional
) Nivel competitivo

)

A su vez, puede emplearse unida a variables como la competitividad, donde el cambio organizacional y la gestién de cambio
son los elementos esenciales para establecer una correlacion entre ambas, con miras a obtener una éptima posicion de un
negocio dentro del mercado donde se desenvuelva.

Pero sera la habilidad de innovar en emprendedores, académicos, empresarios y gobiernos lo que haréa posible una
implantacion de ecosistema empresarial ajustado a cambios del mundo globalizado, donde la cultura organizacional marca
la pauta en el desarrollo y sustentabilidad de todo este proceso y el aporte de universidades donde los académicos a través
de diferentes proyectos tratan de informar, asesorar, potenciar y promover la innovacion para empresas publicas, privadas y
entes gubernamentales de diferentes paises.

La estabilidad de los ecosistemas empresariales estara en funcion de los motivos o impulsos que presentan cada tipo de
empresas, publicas o privadas, asi como el uso de la inteligencia empresarial, en la cual se relacionan variables como
finanzas, recurso humano, mercado y operaciones en una matriz cuyos cruces ofrecen informacién para mantenerse
competitivos.

El empleo de nuevas fuentes para adquirir financiamiento como las plataformas Kickstarter o el WePay. Y la determinacion de
una ventaja competitiva basada en valor del negocio que lo haga distintivo o identificable por su clientela para guiar a éstos
en la transicion de cambio del negocio, en sus nuevos o reformulados productos o servicios.

DIRECTORIO DE INSTITUCIONES/EMPRESAS/ ORGANIZACIONES DEL ECOSISTEMA EMPRENDEDOR.

No Nombre Institucion Teléfono Correo
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Etapa de emprendimiento:

Facilitador:

Fecha:

Modulo: Taller de Prototipado

Horario: 360 minutos

Lugar:

Si es sesion que apertura taller.

Tiempo -y - :
Objetivo de Acciones de persona Acciones de )
en aprendizaje facilitadora persona participante FizaLrece Eveluzeion
minutos
Desarrolla una técnica de Realiza las .
Presentacion rompehielo que permita la actividades y es Cartel de Iaaei‘;g{iiggi%i ﬁsgwpo
20 de las personas | presentacion de las personas | proactivo : .
o e bienvenida | desarrollado una breve
participantes participantes y conocer sus >
) presentacion
expectativas
Quienes Presenta los objetivos del Escuchay pregunta si
participan han Curso tiene dudas Proyector | Las personas han sido
10 conocido los digital y informadas sobre los
objetivos del ppt objetivos del curso
curso
L De manera conjunta con Opinay participa Las reglas deben
as personas | ticipant d i isibl
articipantes as personas participantes emanera activaen |~ .. .o | permanecer visibles
5 (l?onocen las construye las reglas a seguir | la definicién de las reqlas en un lugar fijoy ala
. en el curso reglas a seguir 9 vista durante los 3 dias
reglas a seguir
del taller
35
Desarrollo

Tiempo

en
minutos

Objetivo de
aprendizaje

Acciones de persona
facilitadora

Acciones de persona
participante

Recursos

Evaluacion

30 Introducir a Presentacion del tema, Participacion activa Proyector digital
las personas objetivos y aclaracion de los participantes y ppt .
participantes de expectativas
al contexto y
conceptos de
Prototipo
30 Elaborar un Presentacion de Participacion activa Proyector digital | Elaboracion del
storyboard de la herramienta, su y elaborar un y ppt . hojas Storyboard de cada
su proyecto aplicacion a través storyboard de papel bond, participante
emprendedor de ejemplos y dar lapices y colores
indicaciones para
que los participantes
elaboren un storyboard
de su proyecto
decisiones para el
emprendimiento
15 receso
240 Elaborar un Dar indicaciones para Participacion activay | Cartulina, Elaboracion del
prototipo de la que los participantes elaborar un prototipo | tijeras, colores, prototipo
idea del producto | elaboren su prototipo plumones,
0 servicio pegamento,
fommy, botones,
cintas de color,
papel bond,
carton y otros
10 Evaluacion Pasar un test de Contestar el test de Test de Test de Evaluacion
evaluacion del taller evaluacion del taller evaluacion de contestado
taller
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ANEXO 2

Actores Intereses Posicion Interés Influencia

Desconocida
Oposicién activa
Oposicidn pasiva
Indeciso

Apoyo pasivo
Apoyo activo
Desconocido

Poco o ningun interés
Algun Interés
Interés moderado
Muchos interés

El mas interesado
Desconocida

Poca o ninguna influencia
Alguna influencia
Influencia moderada
Mucha influencia

El mas influyente

Esta tabla es una adaptacion del instrumento “Stakeholder Identificacion” extraido de Participation and Social Assement: Tools and
Techniques, Jennifer Rietbergen-McCracken y Deepa Narayan (compiladoras). Banco Mundial (1996)
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ANEXO0 3

Nombre de la iniciativa emprendedora:

Nombre de la persona lider:

Teléfono: Celular:

Correo:

Sitio Web:

Direccion:

Antecedes:

Productos/Servicios

Segmento de mercado al que va dirigido:

Articulos promocionales:

Necesidades de proveedores
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ANEXO 4

Clinica de Coworking

Obijetivo

Las personas emprendedoras han reflexionado y aplicado estrategias de Coworking con otras personas
emprendedoras con el objetivo de generar sinergias y relaciones entre ellas, compartir ideas, generar innovacion,
nuevos proyectos y clientes.

Codigos QR Indicaciones y consejos

Coworking como
cambia el mundo

https://www.youtube.com

¢ Qué es Coworking?

http://www.zonacoworkin

g.es/que-es-coworking/

/watch?v=WORScOmtZp4

Espacios Coworking

https://www.youtube.com
Jwatch?v=1sw-CbyKZBs

Una nueva forma de
trabajo
¢Qué es el coworking?

http://www.europapress.

Asi funciona Sinergia
Cowork

https://www.youtube.com
/watch?v=gvgn16B6hUw

cowork

https://www.youtube.com

Jwatch?v=4sBtUsxsTDE

Coworking

gl

https://www.youtube.com

/watch?v=0ITdQRhdON

)4

es/economia/noticia-

coworking-
20150510082445.html

El boom del coworking:
las ventajas de compartir
espacio de trabajo

i
AR o207
https://es.finance.yahoo.
com/blogs/emprender-
con-%C3%A9xito/boom-
del-coworking--
networking-entre-los-
emprendedores--las-
ventajas-de-compartir-
espacio-de-trabajo-
192601465.html

El término coworking fue inventado por Brouni en el afio
1999, pero es en el afio 2005 que realmente fue difundido,
por Brad Neuberg, quien crea un espacio de coworking en
San Francisco llamado el 'Hat Factory', un loft donde
trabajaban tres freelances.

El coworking (en espafiol “cotrabajo”, trabajo cooperativo o
en cooperacion) es una forma de trabajo que permite a
profesionales independientes, emprendedores, y pymes de
diferentes sectores, compartir un mismo espacio de trabajo,
tanto fisico como virtual, para desarrollar sus proyectos
profesionales de manera independiente, a la vez que
fomentan proyectos conjuntos.

Ventajas y desventajas del Coworking

Ventajas
- Costo de alquiler
« Productividad
* Intercambio de ideas
+  Fomentar cooperacion
»  Mejores redes
« Listo para iniciar en cualquier momento
»  Networking en linea

Desventajas
+ Falta de intimidad
- Hay momentos de ruido
. No hay secreto

8 valores esenciales del Coworking
1. Colaboracién

Ecosistema de valor

Personas

Aprendizaje

Audacia

Participacion

Comunidad

Amistad

©NO OGN

Observaciones:
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Plan de accion
Limitantes Acciones Apoyo Fechay

encontradas de necesario Resultado
actuales correccion esperado

Si tiene dudas o inquietudes puede consultar al personal
técnico del centro de atencion o al personal de apoyo TICs
en el caso de problemas con software 0 equipos.
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EL SALVADOR

Oficina Central Conamype

25 Av. Norte y 25 Calle Poniente, edificio Gazzolo
PBX: (503) 2592-9000

Urbanizacion Buenos Aires 2, Pasaje Mar de Plata, calle Gabriela Mistral, edificio Buenos Aires
San Salvador, El Salvador
Tel. Directo (503) 2592-9100

www.conamype.gob.sv

facebook.com/conamype.sv

@CONAMYPESV

CONAMYPE EIl Salvador
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