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DIAGNOSTICO SOCIOS DEL NODO INDUSTRIAS CULTURALES REGION DE LOS RIOS.

METODOLOGIA

Como metodologia se disefid una encuesta con al menos 127 variables, aplicada a los socios del
nodo por diversos mecanismos como teléfono, entrevistas presenciales y via e-mail. No se realizé
una encuesta por sub rubros dentro de los socios, privilegidandose un enfoque transversal.

La informacién se presenta en graficos tras el desarrollo de tabulaciones en planilla Excel
especialmente confeccionada para estos fines. De esta forma, se presenta una caracterizaciéon
mas detallada de los socios del nodo.

Es asi como es posible determinar en términos estadisticos, una tendencia que permite
desarrollar algunas conclusiones respecto a Capital Humano, Financiamiento y Comercializacion
principalmente.

PRESENTACION DE RESULTADOS.

Para los efectos de la caracterizacion econémica de los socios, se presentaran a continuacion
algunas de las principales conclusiones a las que se ha llegado en este punto del analisis.

La forma de presentacidon sera en el orden que las preguntas aparecen en la el instrumento de
diagndstico aplicado.

GESTION EMPRESARIAL Y ANTECEDENTES DEL SOCIO

¢Tiene iniciacion de Actividades Comerciales? c',Tlene Patente IVIun|<:|paI?

ES| ENO

ESI ENO

Un 77% aproximadamente de los socios cuenta con iniciacién de actividades comerciales, lo cual
presenta un gran potencial de acceso a herramientas de apoyo del estado en virtud de la
formalidad en que realizan sus actividades. El 23% no formalizado, no se explica desde la encuesta,
pero se deduce que puede deberse a actividades esporadicas o de reciente realizacidn o de escasa
periodicidad.
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En el caso de las patentes municipales se revierte la tendencia a la formalidad en la actividad, pues
un 72% de los socios no cuenta con patente municipal. Si bien la encuesta no da pie a una
argumentacion en el momento de contestar la mayoria de los encuestados simplemente se
pregunta si deben tenerla o es obligacidn para desarrollar la actividad. El desconocimiento de Ia
normativa vigente en la materia, impide que se cumpla con ella en este aspecto, pero no es un
elemento que distorsione la formalidad de los emprendimientos del sector. Cabe mencionar que
un 28% de los socios del Nodo, si poseen Patente y que la han obtenido principalmente pues se
han informado o han recibido la notificacion de la Municipalidad que deben realizarlo.

Tipo de figura legal de la empresa

4%

12% 0%
M Persona Natural M Sociedad de Hecho
W Soc. Resp. Ltda. M Soc. Andnima
M Cooperativa Otra

Un aspecto que resulta interesante de mencionar y que se relaciona con las brechas detectadas en
varios de los estudios consultados en el marco de esta consultoria, es la caracteristica de los
emprendimientos del sector en cuanto a su constitucion juridica. A la luz de las cifras expuestas
en el grafico anterior, vemos que casi la mitad de los socios (46%) opera como una persona
natural, con la consiguiente pérdida de competitividad tributaria que ello implica. No se pregunta
en la encuesta por el régimen tributario que llevan respectivamente en sus emprendimientos,
pero es casi un hecho que este modo de operar tributariamente es en su gran mayoria llevado por
emprendimientos que poseen contabilidad simplificada, por la naturaleza de los servicios
prestados. En algunos casos, incluso solo se trata de personas naturales con iniciacion de
actividades en segunda categoria (bajo régimen de boletas de honorarios) lo que implica que tope
pueden imputar como gastos hasta un 30% del total de los ingresos.
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Origen de la Actividad Actual

B Por Vocacion
M Por formacién academica
Por necesidad

® Se independizo de un empleo anterior
m Por oportunidad de negocios

La vocacidn (41%) y formacion académica (37%) de los socios, son las variables que explican a
partir de los datos recopilados, el origen de la actividad actual. Llama la atencién que solo un 13%
de ellos, informe como origen de la actividad a alguna oportunidad de negocios. Este primer
antecedente de fondo del rubro, deja entrever que efectivamente existe un mayor interés por
desarrollar actividades que no necesariamente se inician como negocios, pero que resultan con el
paso del tiempo, en actividades econdémicas, que se formalizan y comienzan a operar en el mismo
sistema de empresas que rige para otros sectores productivos.

0% Tiempo en la Actividad
8% |

40%
B Mas de 15 afios B Menos de 15y mas de 10 afios

Menos de 10y mas de 05 afios B Menos de 05y mas de 02 afios
W Menos de 02 affos

En cuanto al tiempo en la actividad, la mayoria de los socios (80%) posee una experiencia en el
rubro de entre 5 y mas de 15 afios. Esto podria implicar un mayor desarrollo en la capacidad de
gestidn y el enfoque hacia la viabilidad de sus emprendimientos. También puede demostrar que la
existen emprendedores consolidados en sus respectivos quehaceres, pese a no necesariamente
iniciar con un enfoque hacia los negocios, como quedé en evidencia en la grafica anterior.
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Sexo del Socio.

B Masculino M Femenino

En cuanto a género los socios se distribuyen en 69% en género masculino y un 31% en género
femenino, con un rango promedio de edad de 40 afios. Edad maxima observada: 66 afios, Edad
Minima observada: 31 afos. Este rango de edad perfila una persona adulta-joven.

Nivel de Educacién

m Sin estudios W Basica Completa = Media Completa
m Técnica Completa ® Universitaria Completa ® Post Grado

Media incompleta m Técnica Incompleta Universitaria Incompleta
u Otro

Respecto al nivel de educacion de los socios se tiene un 33% de los socios con estudios superiores
completos y un 30% con estudios superiores incompletos. Un 20% con estudios técnicos
completos y un 17% con postgrados.

En conclusién: un grupo de personas con formacion académica suficiente como para entender
fendmenos y conceptos de vanguardia que conforman la economia creativa. Lo que no deja ver la
encuesta es la profesidn que tiene especificamente cada uno de los socios. No obstante, da
cuenta que se cuenta con un capital humano de base, que probablemente posea las competencias
necesarias para desarrollar una actividad de alto nivel intelectual o creativo, que como ya se
aprecid en graficas anteriores, no necesariamente se inicia como una actividad basada en una
oportunidad de negocios.
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Distribucién del tiempo de trabajo en la actividad

4%

m El 100% del tiempo a actividades productive-creativas
® Un 75% a actividades productivas y un 25% a actividades administrativas
w 50% a cada una

® Un 25% a actividades productivas y un 75% a actividades administrativas

® Un 100% a actividades administrativas

Observando la distribucion del tiempo que los socios dedican a su actividad, podemos encontrar
que un 52% dedica % partes del dia a actividades “productivas” y % del dia a actividades
administrativas. Un 28% de los socios menciona que distribuye su tiempo de manera equitativa en
ambas tareas, mientras que un 12% declara abiertamente dedicarse exclusivamente al tema
productivo-creativo. Descontando estos ultimos, es posible afirmar que un 80% de los socios al
menos dedica un 50% de su tiempo a la actividad productivo-creativa y al menos otro 50% a las
actividades de gestion. Este dato, podria significar que hay un reconocimiento a la curva de
aprendizaje que se ha obtenido con el pasar de los afios en el rubro, lo cual permite apreciar a la
luz de los resultados expuestos, que podrian existir emprendimientos consolidados entre los
socios.

Al adentrarse en materias mas especificas de gestioén:

¢ Lleva Registros contables?

mSI mNO

Lo anterior reafirma que los emprendimientos que lideran los socios, son en su mayoria (79%)
organizados con registros contables.
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Tipo de Cuenta Bancaria

M Cuenta Corriente M Cuenta de Ahorro m Cuenta Vista/ Rut/ Enprendedor ~ M Otra

Por otra parte, se aprecia que un 46% posee cuenta corriente, mientras que un 38% opera con
cuenta vista o cuenta Rut. Un 12% tiene cuenta de ahorro. En términos generales, la vinculacién
con el sistema financiero posee una estructura que se divide en 2 grandes segmentos: aquellos
socios que tienen acceso a lineas de crédito, tarjetas de crédito y otros mecanismos de
financiamiento propios de un cuenta correntista y aquellos que operan, por lo mencionado en
esta respuesta, solo con recursos propios, lo que hace mas necesario contar con orden contable y
conocimientos bdsicos de presupuestos.

Frecuencia en la confeccidn de presupuestos de caja

M Diario W Quincenal m Mensual B Otro

La utilizacién de las herramientas de planificacion financiera basica como el flujo de caja son
bastante utilizadas entre los socios, tanto asi que un 52% de ellos declara realizar un flujo de caja
con periodicidad mensual, mientras que el resto lo hace de manera quincenal o incluso diaria.
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¢Hace calculo de costo de sus productos
y/o servicios?

B Sl ENO

Un 84% hace calculos de costos de sus servicios, lo que denota total coherencia con el ejercicio
presupuestario que implica la realizacién de un flujo de caja con cierta periodicidad. Este énfasis
en la determinacién de costos significa que sea el Unico indicador con el que los socios, informan
gue miden su propia gestioén:

¢Qué indicadores utiliza para evaluar su gestion?

M Rentabilidad Mensual M Saldo de Caja Mensual
m Comparacioén con el Mercado | Servicios/ productos vendidos mensuales
B Niveles de Produccion mensuales. B Otros

Cuando se consulta sobre indicadores para medir la gestidn, se aprecia un natural interés por
medirla a través de la Rentabilidad Mensual (28%), pero le sigue Servicios/ productos vendidos
mensuales (25%) y lo mas curioso es que un 18% observa y realiza una Comparacion con el
Mercado y solo un 11% evalla su gestiéon sobre la base del Saldo de Caja Mensual. Este
heterogéneo mapa de alternativas para evaluar la gestion, no permite concluir cual es la
herramienta mas utilizada o cual es la herramienta de mejor adaptacion a las caracteristicas del
rubro. Es posible apreciar en general que el margen bruto (equivalente a la rentabilidad), ventas y
observacién de la competencia, constituyen los pilares de un algoritmo que podria representar
una ecuacién de rentabilidad de cualquier sector productivo tradicional.

Pagina 7 de 21



¢En cudl o cuales de los siguientes ambitos tiene mayores problemas su empresa?

3%_ 0%
2%
3%

H Mercado W Maquinarias y Equipos B Mano de Obra M Baja Rentabilidad
W Ventas M Financiamiento M Local B Tecnologia
 Legalidad M Pago de Clientes B Medio Ambiente Otros

Los 3 principales ambitos donde se concentran los mayores problemas son Financiamiento 34%,
Ventas con un 15% y Mercado con un 14%. Es interesante, apreciar que las problematicas no
apuntan mayormente a equipamiento, maquinarias, equipos o infraestructura, sino mas bien a

mecanismos de financiamiento, que como se informase anteriormente, se podrian relacionar con
necesidades de Capital de Trabajo. Las 2 brechas restantes probablemente deriven de la misma:
ventas y mercado, guardando relacion con procesos comercializacién que no pueden ser

abordados debidamente, por la falta de financiamiento.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

En relacién a los colaboradores que prestan servicios para los socios, es posible mencionar lo

siguiente:

¢Cual es el sexo de sus trabajores?

B Masculino ® Femenino

Un 74% de los trabajadores corresponde a género masculino y un 26% a género femenino. Ahora

bien cuando se pregunta si se requiere contratar mas trabajadores:
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¢ Necesita contratar mas
trabajdores?

mSI mNO

Un 62% opina que si requiere contratar mas trabajadores, pero que no lo ha hecho por falta de
capital de trabajo (100% de los casos). Este hecho fundamental para la contratacion y retencion de
capital humano con fines productivos en el rubro, probablemente desgasta al emprendedor,
haciendo que deba duplicar sus esfuerzos, abordando areas de la gestidon del emprendimiento que
no necesariamente son de su interés o drea de competencia. Por otra parte, implica que deba
dejar de contar con personas disponibles en el entorno cercano que podrian prestar funciones en
su emprendimiento.

Funciones en las cuales se requieren trabajadores

M Produccién  ® Comercializacion Administracion mOtra

Las funciones que demandan trabajadores de acuerdo a los datos recogidos son produccién 44%,
comercializacidn con 28% y administracion con 22% respectivamente. Estas necesidades no
pueden ser cubiertas por los emprendimientos analizados, principalmente y como ya se menciond
anteriormente por la falta de capital de trabajo. Esto hace que se esté en presencia de
organizaciones formadas generalmente por el socio apoyado por un grupo de personas que
presten servicios de manera esporadica y sin mayores vinculaciones con el emprendimiento mas
que un proyecto o un fondo concursable de corto —mediano plazo. Se tienen organizaciones por lo
tanto, de estructuras planas y generalmente sin un organigrama de funciones, descripcién de
cargos o definicion de tareas. Esto no significa falta de organizacion o entropia sistémica.
Implicaria una gestidn en base a proyectos.
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CAPITAL SOCIAL Y ARTICULACION:

éParticipa en algun tipo de organizacion?

HSI mNO

Un alto porcentaje de los socios participa en algin tipo de organizacidon. Lo cual al menos,
manifiesta su intencidn de operar en términos de bloque.

Tipo de Organizacidon en que participa

0%

M Productiva

5% M De Credito

0% -
W Asociativa

M De acceso a insumos
M De Comercializacion

W Otras

Lo anterior queda de manifiesto cuando se consulta por el tipo de organizacién en que participa,
apreciandose que el tipo organizacién “asociativa” resalta con un 65%. Cabe mencionar que no
hay organizaciones en que participen mayormente los socios de otros tipos, siendo que la principal
problematica es comercializacién o acceso a financiamiento, como se vio anteriormente.

Lo que es relevante mencionar en este punto es que a nivel de intenciones, los socios manifiestan:
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¢ha pensado en integrarse o asociarse
con otros empresarios?

4%

mSI mNO

ése relne con otros empresarios para
discutir problemas comunes?

=S| mNO

¢Resuelve problemas técnicos con el
apoyo de otros empresarios?

De esta forma, se aprecia que de manera natural, los socios del nodo tienen la intencidn de
reunirse para discutir problemas comunes y resolver asuntos técnicos, por lo que desde el punto
de vista de capital social, existe una semilla o “germen” potencial que deberia continuar

cultivdindose entre los socios.

FINANCIAMIENTO:

¢Tiene deudas en la empresa actualmente?

ms5 mNO

¢Cual de las siguientes razones puede usted atribuir a la
razén del endeudamiento en la empresa?

0%

¥ Insuficiente Capital de Trabajo y equipos.
® Insuficientes oportunidades de negocio.
¥ Falta de otras fuentes de financiamiento.
u Otro

En relacién a este item, los socios informan mayormente que no tienen deudas (75%), mientras
qgue aquellos que las tienen lo atribuyen en un 50% al insuficiente capital de trabajo y un 25% a

falta de fuentes de financiamiento alternativas.
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éQué proporcion de las ventas corresponde a deudas de la
empresa?

0%

0% .v[o%

m Menos de 10%- afio @ Menos de 30%- afio ™ Menos de 50% afio
W Mds de 50%- afio. W Mas de 30% -afio W Mas de 10% -afio

Sin embargo, al consultar por la proporcién que representan las deudas en las ventas de la
empresa, un 75% de los socios indicé que representan menos del 30% de las ventas -afio.

Esta estructura de financiamiento, se condice con las caracteristicas de los socios en cuanto a su
condicién de usuarios del sistema bancario. Sin embargo, deja claramente establecido que las
principales razones del endeudamiento para fines productivos, son para resolver situaciones
relacionadas a Capital de Trabajo, nuevamente.

¢ Para sus futuros proyectos debera recurrir a deudas?

mS| mNO

Notar que la tendencia a futuro se mantiene en términos de proporcién de los socios que recurrird
a deuda para financiar proyectos a futuro.

Pagina 12 de 21



¢En cual de las siguientes condiciones se encuentra,
respecto de su local de trabajo?

¢Ellocal de trabajo se ubica en su vivienda?

mS mNO M Es propietario W Arrendatario ® Se lo prestan  ®Otra

Un 64%, el lugar de trabajo se localiza en los hogares/viviendas de los socios. Dicha ocupacién es
en calidad de arrendatario con 52%, propietario 28% y prestado 16%. Si bien, la casa posee un
doble propésito comercial y de habitacidn de los socios, se debe mencionar que en la mayor parte
de los casos, no se puede imputar el canon de arriendo y/o dividendo como gasto tributario, dado
gue no es claro ante Impuestos Internos, si proporcionalmente este gastos contribuye a la
generacion de la renta (ingreso), haciendo que este importante costo fijo no pueda rebajar la base
impositiva para efectos de calculos de impuestos.

¢COmo adquirié sus equipos? ¢Compro maquinarias, equipos y/o herramientas en el Gltimo
afio?
0%

B Al contado B Con crédito bancario

= Con crédito de casa comercial M A través de leassing

mS| mNO

mOtra
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¢Vendié magquinarias, equipos y/o herramientas en el ultimo ¢Considera que sus maquinarias y equipos se adaptan a sus
afio? necesidades?

BS BNO HS| ENO

En relacién a equipos que apoyen la prestaciéon del servicio y/o apoyen la creacién de productos
por parte de los socios, un 61% menciona que los adquirié al contado, mientras que con crédito
bancario, crédito de casa comercial y otras fuentes, un 13% respectivamente para cada una. El alto
porcentaje de respuestas que denotan uso de recursos propios, permite validar el escenario de
bajo nivel de endeudamiento de los socios.

Respecto a si han adquirido equipos en el ultimo afo, las opiniones se dividen en partes iguales,
dejando entrever que hay renovacidn de activos. Sin embargo, cuando se invierte el sentido de la
pregunta, es decir, se consulta por si han vendido equipos, un alto porcentaje, 78%, responde que
no lo ha hecho. Este ejercicio, permite formular la tesis que a pesar de los avances y desarrollos
tecnoldgicos, para algunos socios, la posibilidad de renovacion de equipos puede darse cuando se
posean los recursos propios para dicha inversion (sin necesariamente recurrir a deudas con
terceros), lo que queda de manifiesto en que los equipos actuales, se adaptan a las necesidades
que debe cubrir.

COMERCIALIZACION:

éCémo Vende sus productos?

Al detalle
M Sdlo a distribuidores
¥ En consignacion
B Al por mayor
H Por encargo
W Otras
0%

45% de los socios encuestados menciona que comercializa sus productos al detalle o menudeo.
Asumiendo que ésta se define como “la venta de bienes y servicios a los consumidores finales”, se
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entiende que hay un canal directo de ventas de productos y servicios, el cual los socios
mayormente utilizan en el proceso de venta. Sin embargo, también lo hacen por encargo o pedido
con un 36%. Por lo tanto, las 2 principales formas de comercializacion no poseen intermediarios.
En ambos casos, la conclusién desde el punto de vista de gestidn, es que es posible tener un
sistema de control de costos adecuado a dichos modelos, como es el caso de costeo estandar o
costeo basado en actividades.

¢Cudl es su principal mercado? ¢Qué tipo de clientes atiende principalmente?
0%
B local-Barrio MWProvincia MRegion M Nacional ®internacional mOtro B Particulares W Empresas mEstado mOtros

El principal mercado definido por los socios, es el mercado nacional con un 36%, seguido del
regional con un 32% vy el provincial con un 16%. El mercado internacional se menciona solo en un
12% de las respuestas como el principal mercado que abordan los socios. La amplitud geografica
del mercado de los socios es una caracteristica propia de los productos y servicios creativos, que
generalmente pueden ser difundidos y comercializados sin mayores limitaciones geograficas.

Complementando la informacion anterior, los socios tienen una vision bastante peculiar de la
competencia:

¢Cual es el medio principal que utiliza para conocer a su competencia?

® Amigos m Proveedores ® Prensa
W Revista Especializada B Gremios u Observacion directa
u Conferencias u Otras

El principal medio que usa el socio para conocer a su competencia es la observaciéon directa con un
28%, desde gremios con un 18%, 15% desde amigos y 12% desde revistas (publicaciones)
especializadas. Pareciese que es suficiente para los socios, conocer a sus posibles competidores
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de la forma mas directa. Esto podria deberse a que la masa critica es aun escasa en la ciudad
(principal lugar de asentamiento de los socios) y que cada uno de los integrantes de los rubros en
particular, se conocen o han oido hablar de los demas. Esto facilita potenciales procesos de trabajo
asociativo o de vinculacién productiva en el sector en que se insertan los socios.

¢Qué tipo de clientes atiende principalmente? ¢Cudl es su principal dificultad para acceder a nuevos mercados?

4%
=

W Informacién B Transporte
B Empaque B Volumen de Produccidn
M Particulares M Empresas Estado ® Otros mIrregularidad en la producdon u Calidad Insuficiente

Financiamiento Otros

En cuanto al tipo de clientes que atienden, los socios manifiestan que son principalmente clientes
particulares con un 38%, un 28% de instituciones vinculadas al Estado y un 27% atribuible a
empresas. Las cifras denotan 2 segmentos claramente definidos: clientes del ambito privado con
un 65% (particulares y empresas) y del ambito publico con un 28% (instituciones del Estado). Cada
segmento de mercado posee caracteristicas propias y permiten definir estrategias para una
adecuada gestion comercial.

En el ambito de las proyecciones hacia nuevos mercados, un 54% de los socios manifiestan que la
principal dificultad para acceder a nuevos mercados, es el financiamiento, seguido por el volumen
de produccion con 13%, irregularidades en la produccidn y manejo de informacién con 8% cada
una respectivamente. Se aprecia nuevamente el tema del financiamiento, pero que ahora
repercute en el ambito de la capacidad productiva para generar volumen y regularidad.

A pesar de todo lo anterior, cuando se les pregunta por cémo piensan que serd la demanda de sus
productos el préximo afio, un 74% responde que aumentara y un 26% que se mantendra igual.

¢Como piensa Ud. que sera la demanda de sus productos el proximo
afo?

B Aumentard M Se mantendrdigual Disminuird
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Estas proyecciones, bastante auspiciosas, se sustentan probablemente en la historia de cada uno
de los socios, que al poseer experiencia en el rubro y tener una formacién académica relevante,
pueden estimar desde ello, las condiciones de negocios para el siguiente periodo. No obstante, la
cuota de optimismo es vital para mantener cualquier negocio y no quita que este resultado pueda
presentar un sesgo por dicha variable emocional.

¢éQué informacion utiliza principalmente, para proyectar la demanda de sus
productos? Elija maximo 2 opciones

M Sentido Comun W Amigos M Estudio
M Consulta a expertos M Informacién masiva M Publicaciones especializadas

Otros

Notar que al consultar qué informacion usé para proyectar la demanda como una suerte de “test
acido”, surgen las opciones de sentido comun con 31%, estudio con 17%, informacion masiva 14%,
amigos con 12% y publicacién especializada con 11%. La diversidad de las fuentes de informacién
(primarias y secundarias), expertas y de fuentes cercanas de confianza, permite generar un vasta y
amplia mirada de las proyecciones del sector.

Medios de Pago de Clientes Mecanismos Financieros Aceptados en ventas a Plazo

0%

as% 0%

B Factoring M (Creditos ™ Aumenta los precios M Otro
m Al contado mACrédito mCon Anticipo B A consignaciéon  m Otro

Los clientes de los socios utilizan como principal medio de pago con un 52%, condicién al contado,
seguido de crédito con un 24% y con anticipo con un 20%. La encuesta no indaga en las
condiciones de las ventas realizadas via crédito o con anticipo. Sin embargo, en la siguiente
pregunta se consulta por los mecanismos financieros aceptados en ventas a plazo, asumiendo que
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un crédito implica un tiempo de espera hasta que se realiza contablemente. Las respuestas
tabuladas, permiten deducir que existen escasas medidas financieras que apalanquen el costo de
oportunidad del uso de los recursos no percibidos, pues una medida es simplemente un crédito
simple sin interés a 30 dias con un 40% y un 40% menciona otras opciones, sin especificar cuales.
Resulta interesante ver que frente a ventas a plazo, un 20% de los socios menciona que realiza un
aumento de precios en sus productos y/o servicios como medida que les permita apalancar el
costo de oportunidad.

¢Ha participado en el dltimo afio, en algun tipo de evento Tipo de Evento en que ha participado
para comercializar sus productos?

W Ferias
H Misiones

Muestras y Contra Muestras
M Eventos Comerciales

m Otros

ES| ENO

Un 74% de los socios ha participado en eventos para comercializar sus productos y/o servicios en
el dltimo afio. De este porcentaje, un 57% ha participado en ferias, un 22% en eventos
comerciales y un 14% en otro tipo de eventos. Si bien es posible deducir una alta participacién en
el dltimo afio en eventos de comercializacion, la encuesta no ahonda en el impacto de dichas
participaciones en términos de incrementos en ventas, contactos o acceso a nuevos canales de
comercializacién. Queda en evidencia, desde otro punto de vista, que existe interés masivo por
participar de eventos donde se puedan desarrollar actividades comerciales.
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Algunas Conclusiones:

e Los socios encuestados tienen una alta disposicidn hacia la asociatividad. La exploracién
de modelos asociativos integradores con un foco comercial, constituyen a la luz de los
resultados obtenidos, una necesidad evidente del grupo, pero requiere de un fuerte
trabajo en promocion de capital social y generacion de confianzas en el seno del grupo. Un
punto a considerar en este apartado, es la visién positiva que poseen los socios en
términos de proyecciones. Esto podria facilitar los procesos venideros en la materia.

e Se aprecian escasas medidas por parte de los socios, que permitan apalancar el costo de
oportunidad en las ventas a plazo. No hay utilizacién de mecanismos financieros como
factoring, pese a que un alto porcentaje de los encuestados, es cliente bancario con
acceso a productos financieros como persona natural. Sin embargo, las entidades
bancarias operan con personas juridicas.

e Existe un alto nivel de formalizacién en la figura de persona natural, lo cual atenta contra
la competitividad del sector en términos tributarios. Existen mecanismos disponibles hoy
en dia para crear empresas en un dia gratuitamente (http://www.tuempresaenundia.cl)

del ministerio de economia, fomento y turismo que facilitan el proceso de creacion de
personas juridicas, iniciacion de actividades y obtencién de RUT.

e El grupo puede caracterizarse en general como un segmento de personas adultas-jovenes,
con formacién técnico profesional en su mayoria y que esta en el rubro principalmente
por vocaciéon y formacion académica.

e Hay heterogeneidad en los indicadores utilizados por los socios para evaluar su gestion.
Sin embargo, por su experiencia como emprendedores en el rubro, la mayoria ya ha

Ill

sorteado el “valle de la muerte” y sorteado el punto de equilibrio (Break Even).

e Los socios cuentan con experiencia relevante en el rubro, que van mayormente desde los
5 afios hasta mas de 15 afios, lo que denota un emprendedor que ha avanzado en diversas
materias propias de la gestién emprendedora y en los aspectos que guardan mas relacién
con su area de interés.

e La principal razén de endeudamiento en el grupo es la falta de capital de trabajo y la falta
de fuentes de financiamiento para apoyar tales fines.

e La mayor parte de los socios, desarrolla su quehacer en el mismo lugar que usa para vivir.
Otro factor que resta competitividad, pues tributariamente no se puede imputar todo el

gasto del arriendo de su casa habitacion, al balance contable.

Con estos antecedentes, una de las problematicas que se vislumbra en los socios, es el no asumir
una condicion de emprendedor desde etapas tempranas, asimilando buenas practicas de gestion
empresarial con implicancias tributarias y legales, que permitan ordenar el potencial negocio,
separando la renta personal (sueldo) de las ventas de la actividad empresarial (ingresos afectos a
impuesto), haciendo posible ademds la incorporacion de nuevas partidas de gastos como el
arriendo y la compra de insumos o equipamientos en el marco de una contabilidad completa. Los
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ahorros por conceptos tributarios, podrian constituir un margen de ganancia en competitividad y
disponibilidad presupuestaria para Capital de Trabajo.

Otra de las problematicas que debiera abordarse es el propdsito de la asociatividad. Si bien, para
muchos de los socios resulta atractivo y queda de manifiesto en los antecedentes recopilados,
debe intencionarse una vision que adopte como objetivos, propdsitos comerciales, alianzas
productivas, acuerdos con el sector publico y la banca principalmente, es decir, una asociatividad
gue vaya en sintonia con las brechas que persisten entre los socios.

Esta encuesta al igual que otros estudios realizados en el pasado, carece de especificidad en un
rubro en particular de las industrias creativas de la regiéon. Por ello, se recomienda focalizar y
profundizar el andlisis en los 3 6 4 sectores con mayor potencial de desarrollo, de manera tal de
contribuir a un mayor conocimiento del impacto de estos sub rubros en la economia creativa y
disefiar planes, programas y proyectos, que integren y articulen a aquellos sub rubros emergentes.

Por lo anterior, debiese sugerirse a la autoridad competente, que en el Consejo Regional, se
establezca una comisidn de cultura y patrimonio que velase por analizar proyectos de esta indole,
pero ademas que se integre la economia creativa como parte de los contenidos que ve la comisién
de fomento productivo.
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