|
SERCOTEC

RESOLUCION NP° 9876

Santiago, 16 de enero de 2020.-

VISTO Y CONSIDERANDO:

1)

Que, Sercotec es una Corporacién
de Derecho Privado que tiene como
mision mejorar las capacidades y
oportunidades de emprendedores,
emprendedoras y de las empresas
de menor tamafio para iniciar y
aumentar sosteniblemente el valor
de sus negocios, acompanando sus
esfuerzos y evaluando el impacto
de la accion institucional;

Que, de conformidad a lo previsto
en los Estatutos de la Corporacién,
particularmente lo dispuesto en su
articulo duodécimo a), el Directorio
cuenta entre sus atribuciones la de
“Formular el plan general de trabajo,
al que deben cefiirse las actividades del
Servicio de Cooperacién Técnica”;

Que, en la Sesién Ordinaria N° 666,
de fecha 10 de enero de afio 2020, el
Directorio en uso de sus facultades
sancion6 la Oferta Programatica del
Servicio para el presente afio 2020,
en los términos presentados por el
Gerente de Programas de Sercotec,

segun consta en Acuerdo N° 1.602;. 5C




4) Que, en este contexto, habiéndose aprobado la operacion del periodo 2020 - 2022, y
en consideracion a sus objetivos estratégicos, el Servicio de Cooperacién Técnica, Sercotec,
integré el conjunto de lineamientos dirigidos a fomentar las ventajas que otorga la gestién
de la economia circular, la incorporaciéon de practicas de sustentabilidad, la intensificacién
en la transformacion digital de empresas y la promocién de oportunidades;

5) Que, en atencion a lo precedentemente expuesto, las necesidades del Servicio y las
atribuciones que me confieren los Estatutos vigentes de Sercotec;

RESUELVO:

ARTICULO 1°: DEJESE SIN EFECTO, a partir de la presente fecha, Resolucidén N° 9.716,
de 4 de febrero de 2019, que aprobé el Disefio de la Oferta Programatica de Sercotec 2019,
y sus posteriores modificaciones.

ARTICULO 2°: APRUEBASE el Disefio de la Oferta Programatica de Sercotec afio 2020 y
la respectiva ficha de instrumentos, elaborada por la Gerencia de Programas del Servicio,
cuyo texto es el siguiente:
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DISENO OFERTA

PROGRAMATICA DE SERCOTEC
ANO 2020

Fichas de Instrumentos

Gerencia de Programas

Sercotec hace mas facil la tarea de emprender

Gobierno de Chile
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Marco estratégico institucional periodo 2019 - 2022

El Servicio de Cooperacién Técnica, Sercotec, es una Corporacidn de Derecho Privado, dependiente
del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, que tiene por objeto apoyar a las micro y pequefias
empresasy a los emprendedores del pais, para que se desarrollen y sean fuente de crecimiento para
Chile y los chilenos. Por esta razén, atendemos a las empresas y los grupos de empresas que buscan
capturar oportunidades de mercado, agregado valor a sus negocios, asi como a los emprendedores
y emprendedoras que buscan materializar sus ideas de negocio.

Durante el periodo 2019 - 2022, y bajo el lema “Sercotec, hace mds fdcil la tarea de emprender”,
buscamos simplificar y facilitar el acceso a nuestros servicios, haciéndolos accesibles para todos/as
aquellos/as con espiritu emprendedor. Asimismo, esperamos transformarnos en parte fundamental
del ecosistema emprendedor, generando sinergias con actores estratégicos que vayan en directo
beneficio de nuestros clientes. Ademds, realizaremos una gestién con foco en los territorios y en el
ciclo de vida de las empresas, para contar con una oferta programética coherente y pertinente a las
necesidades particulares de nuestros empresarios y emprendedores.

Para lograr lo anterior, hemos definido la siguiente Misién y Visién institucional:

MISION: Mejorar las capacidades y oportunidades de emprendedores, emprendedoras y empresas
de menor tamafio para iniciar y aumentar sosteniblemente el valor de sus negocios, acompafnando
sus esfuerzos y evaluando el impacto de nuestra accidn.

VISION: Ser reconocidos como una entidad transformadora de las empresas y de los territorios,
desencadenando un proceso de mejora de capacidades que responda a las realidades territoriales
en todo el pais. Para esto contribuiremos con un modelo de atencién integral, apoyado con una red
de Centros y un conjunto de programas de desarrollo empresarial, reforzando nuestras capacidades
técnicas y de accidn con socios estratégicos.

Por otro lado, se han definido los siguientes ejes estratégicos, que deberan guiar la implementacién
de nuestra Oferta Programatica:

1. Modernizacion: Facilitar y agilizar procesos y servicios internos de cara al ciudadano.

2. Asociatividad y articulacién: Potenciar la relacidn con stakeholders, buscando ampliar
v potenciar la oferta de servicios para los beneficiarios.

3. Focalizacién: Concentrar y mejorar el servicio dirigido a los beneficiarios, segtin el ciclo
de vida de sus negocios.

El proceso de focalizacién es aquel que identifica desafios, problematicas y necesidades
de emprendedores, emprendedoras y empresas de menor tamafio de cada Regidn.
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A continuacion, se expone un mapa de objetivos estratégicos Sercotec periodo 2019 - 2022, donde
es posible observar una relacién de causalidad entre lineamientos estratégicos y cuatro elementos
prioritarios: aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes y mandantes.

Aumentar a productividad de las micro y
pequenas empresas apoyadas por SERCOTEC,
para mejorar su competitividad

Potenciar el desarrollo territorial del pals a
través de laarticulacion plblico-privada en
&l ecosistema de fomento productive

Potenciar la sostenibilidad de los
emprendimientos apoyados por SERCOTEC

Mandantes

Mejorar la satisfaccion de los usuarios Incrementar los niveles de adopcion de
mediante |a entrega simple de servicios que practicas de gestion que mejoran la
permitan una experiencia agil y cercana productividad

Aumentar el tiempo de sostenibilidad de los
emprendimientos apoyados por Sercotec

Clientes

Aumentar la colaboracién y vinculacién
publico-privada de nuestros programas en
los territorios

Optimizar y modernizar procesos intemos de
negocioy soporte

Promover la excelenda en la gestidn
institucional (PAEI)

Procesos
Internos

Desarrollar las capacidedes del personal del Potenclar el aprendizaje interno a través de
serviclo la gestién del conocimiento

Mejorar el entorno laboral del personal del

servicio por medio del desarrollo
organizacional

Aprendizajey
crecimiento

De esta manera, esperamos que, al término de este periodo, Sercotec se haya transformado en una
institucion mas moderna, accesible y cercana; sea reconocida como lider dentro del ecosistema del
fomento productivo y emprendimiento; y ademas haya generado més y mejores emprendimientos,
siendo el principal aliado de las MIPEs de Chile.
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OPERACION 2020 -2022

Para la operacion de la Oferta Programdtica de Sercotec, se potenciaran los objetivos estratégicos,
dirigidos a los mandantes y los clientes. En especial, se relevara el objetivo de incrementar los niveles
de adopcién de practicas de gestién que mejoren la productividad. Para esto, Sercotec integra a su
Oferta Programatica un conjunto de lineamientos, dirigidos a fomentar las ventajas que otorga la
gestion de la economia circular, la incorporacion de practicas de sustentabilidad en la gestién de los
negocios, intensificacion en la transformacion digital de empresas y la promocién de oportunidades
en términos de igualdad de género.

A continuacion, se presenta la Oferta Programatica del Servicio de Cooperacién Técnica, Sercotec,
puesta a disposicion de los emprendedores/as y empresarios/as de menor tamafio; de acuerdo a la
Ley de Presupuestos del afio 2020.

ﬁ{ Programa de Mejoramiento de la Competitividad

=Crece, Fondo de Desarrollo de Negocios.

*MejoraNegocios, Fondo de Asesorias Empresarizles.
*Formacién Empresarial.

ePromocidn y Canales de Comercializacién.

*Redes de Oportunidades de Negocios.

*Seleccion Nacional de Pymes.

sAlmacenes de Chile, Fondo Concursable Digitaliza Tu Almacén.

Programa de Emprendedores

1

*Capital Semilla Emprende.
*Punto Mipe, Servicio de atencién integral a la ciudadania.

—t Programa Dirigido a Grupo de Empresas Asociatividad —|

»Juntos, Negocios asociativos.

eFortalecimiento Gremial y Cooperativo.

=Convocatoria para Confederacicnes, Federaciones de caracter nacional, Gremios Nacionales.
*Programa de Fortalecimiento de Barrios Comerciales.

*Programa de Apoyo a las organizaciones de Ferias Libres.

ﬁt Programas Especiales

Los instrumentos asociados a cada programa podran operar incorporando en su ejecucion criterios
regionales y algunas adecuaciones en funcién de la focalizacién que cada Direccién Regional pueda
establecer.

Considerando la actual situacién de las Pymes del pais, donde la actividad econdmica ha disminuido,
afectando indices de ventas de las empresas y los empleos, se hace necesario y prioritario flexibilizar
elementos de la Oferta Programatica que favorezca el acceso de las pequefias y medianas empresas
a nuestros instrumentos. Los cambios se presentaran en las fichas de cada instrumento, en relacién
con los siguientes elementos: aporte empresarial, monto maximo de subsidios, acciones de gestion
empresarial y capital de trabajo, entre otros.
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1. PROGRAMA MEJORAMIENTO COMPETITIVIDAD DE LA MIPE

Fichas de instrumentos

Crece, Fondo de Desarrollo de Negocios

Fortalecer la gestion de las empresas de una localidad, rubro y/o perfil de
empresario/a, con la finalidad de potenciar su crecimiento o su acceso a
nuevas oportunidades de negocio.

Objetivo En el marco de este instrumento, cada empresa beneficiada formulard e
implementara un Plan de Trabajo, el cual podra incluir Acciones de Gestién
Empresarial, que le permitan desarrollar competencias y capacidades, e
Inversiones, que le posibiliten potenciar su crecimiento, su consolidacién y/o
el acceso a nuevos negocios.

De acuerdo a la quinta version de la Encuesta ELE (del afio 2017), el 3,1% de
las empresas estd en la categoria de “grande”, el 52,5% es “pyme” y el 44,4%
es “micro”. Estos porcentajes se han mantenido estables respecto a la misma
encuesta realizada el afio 2015 (ELE-4).

LCECIERILE £ dicha encuesta también se sefiala que, la mayorfa de las empresas que
solicitan un crédito y/o préstamo lo recibe (84,4%), aunque se advierte una
gran diferencia en acceso: el 1% de las grandes y 19% de las microempresas
recibié un rechazo a la solicitud de crédito. En ese mismo sentido se sefiala
que un 15,8% de las empresas no utilizé ninguna fuente de financiamiento,
alcanzando un 21,3% en el caso de las microempresas.

Es asi como para acceder a financiamiento, un 45,5% de las empresas sefialé haber empleado
recursos propios o aumento de capital para financiamiento de sus actividades, no registrandose
variaciones importantes segln tamafio de empresa. Distinto es lo que ocurre cuando se accede
a financiamiento a través de los bancos, el 61,3% de las grandes empresas versus el 45,6% de
las pequefias y el 32,9 % de las micro. Cabe destacar que las fuentes donde las pequefias y las
microempresas registran una mayor prevalencia que las grandes son: fuentes informales, casas
comerciales y financiamiento estatal (Encuesta ELE 2017).

Por su parte, durante el afio 2017, el 15,7% de las empresas del pais capacitd a sus trabajadores,
de éstas el 65,9 % son grandes, el 37,1% medianas, el 18,4% pequefias y el 6,2% microempresas
(Encuesta ELE 2017).

En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser las MIPE
menos competitivas en comparaciéon con empresas medianas y grandes, siendo la principal
dificultad para acceder a nuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento, el acceso
al financiamiento y capacitacion.
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Consiste en un subsidio no reembolsable que permite a las empresas beneficiadas
formular e implementar un Plan de Trabajo, el cual podré incluir Acciones de Gestién
Empresarial, que le permitan desarrollar competencias y capacidades, e Inversiones,
que le posibiliten potenciar su crecimiento, su consolidacién y/o el acceso a nuevos
negocios.

¢En qué

consiste?

Con el subsidio otorgado por SERCOTEC y el aporte empresarial se podra financiar:

'--———--——-—-—-n-—— T TR T T
¢Qué financia? 1

Q) I - Activos.

: - Habilitacidn de Infraestructura, en los

| Casosque determine las respectivas Bases
| de Convocatoria. Rsm ot
I - Capital de trabajo (hasta un 40% del s s s Inversiones
: monto total de inversiones).
1

L

L——-ju——————

l————m--—----—----&--

1
I _ Asistencia Técnica y Asesoria en Gestion. |
- Capacitacién. oo o e s e e e

1 -Acciones de Marketing. :

- Personas naturales y juridicas con iniciacién de actividades ante el Sll,
en primera categoria, con una actividad econémica vigente y coherente con la
ZQuiénes focalizacién, y con ventas netas demostrables anuales mayores o igualesa 200
pueden UF e inferiores o iguales a 25.000 UF.

Pcceder? - Excepcionalmente, podran postular personas naturales o juridicas con
menos de 1 afio de inicio de actividades en primera categoria, que demuestren
ventas de, al menos, 20 UF, y tengan, como minimo, 3 meses de antigiiedad,
contados desde la fecha de inicio de la convocatoria.

- También pueden acceder cooperativas con iniciacién de actividades en
primera categoria y ventas promedio inferiores a 25.000 UF, lo que se calcula
con el monto de las ventas totales de la cooperativa dividido por el nimero de
asociados. Se excluyen las cooperativas de servicios financieros.
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¢Cuales son las
etapas del
Instrumento?

Difusion y
postulacion

¢Cuales son
los criterios ’ ~
de evaluacion s

U4 N——
v/o se]eccién ,, EValuaCién de adI'I'IlSIbIIIdad
e Y; Cumplimiento de los Regquisitos

ey 7 establecidos en las Bases de
beneficiarios? ’l Convocatoria
I
] Evaluacién de Técnica
] 1.  Evaluacién Video Pitch
i 2. Evaluacién Formulario
“ Plan de Trabajo
1
i Evaluacién de Terreno:
Cumplimiento de los requisitos
% establecidos en las Bases de
\‘Convocatoria.
A V4
\\\ f’,
-~ L -
¢Cual es el
cofinanciamiento
de Sercotecy N m——
aporte de la :
empresa? 1
1
1
- i
/‘ .\\ :
4 Plan de Y 1
l' Trabajo hasta 1 ]
\ $ ,' ni]
\  6.000.000- :
b P i
.‘- — - I
1
]
|
1
|
l.

/
——_J
\

S—
\Y

Evaluacion de
Admisibilidad

¢ Evaluacién CER A
- Potencial del Plan de Trabajo, \\
I considerando ademads las Y

I fortalezas y debilidades de la \
,’ empresa, el empresario/a y, las “
I observacionesy 1
I recomendaciones del Agente ]
1 Operador. I
1 -Pertinencia del Plan de Trabajo, "
1 en consideracion al objetivo y la I

i focalizacién de la convocatoria 7
Crece. I
- Otros requisitos definidos por /

% la Direccién Regional. /,

b Y
\\ ,’
\s ”’
“'——-"

TS
’f ‘-\\ ,l \\
4 k s % Aporte Ty
Méximo 1

I

" Empresarial
$6.000.000.- \ 5% a 30%

segin DR ¢
’ \
S ’,

\,-__'f

\
)
)

- -
,f’ "'s\ 7 s
I, X

1’ % Aporte \
Méximo ! Empresarial

‘I 1
$1.000.000. ,’ ‘|,

\ 5%a30%

seginDR ¢

N ’ \
o I— \ss
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Mejora Negocios, Fondo de Asesorias Empresariales

Cofinanciar la contratacién de asesoria empresarial, que contribuya a aumentar
la productividad y/o mejorar la calidad de productos y/o servicios, mejorando la
competitividad de las micro y pequefias empresas chilenas.

Objetivo

Se incluye el fomentar la implementacién y certificacion de normas, protocolos
o sistemas de gestién, a través del cofinanciamiento de los gastos asociados a la
auditoria de certificacién.

De acuerdo al SlI, seglin se indica en el grafico, en Chile para el afio comercial 2018
del total de 1.007.503 empresas con ventas anuales declaradas, el 95,78% son MIPE.
En contraste, sdlo representan el 7,9% de ventas totales y 28,4% de los trabajadores
dependientes informados (Sll, 2018).
LUCEIELIEERL] En Chile, el 90% de las empresas tiene una 14% 2.8%
antigliedad igual o menor a 27 afios, y son
las grandes empresas las que cuentan con
un mayor porcentaje de existencia (mayor
o igual a 27 afios). Asi, las empresas nacen
mas pequefias y las microempresas tienden
a tener una mayor tasa de supervivencia
(ELE 2017, MICECON).
En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser la MIPE menos
competitivas en comparacion con las empresas mediana y grande, donde la principal dificultad para
acceder a nuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento es acceso al financiamiento,
capacitacion y asesoria de gestion empresarial.
Si analizamos el acceso a las asesorias empresariales, podemos observar que acuden poco y mal al
sistema financiero y esto no esta relacionado con el nivel de formalidad. Los motivos calificados como
“mas importantes” para solicitar un crédito fueron financiar capital de trabajo de la empresa (72,3%)
y la compra de maquinarias, equipos y herramientas (39,1%) (Encuesta ELE-5, 2017). Es decir, no
invierten en subsanar sus brechas acceso a asistencia técnica y capacitacion, solo un 20,5% ha recibido
algun tipo capacitacién dentro de los ultimos 5 afios (EME, 2017). Como dato podemos considerar
que sélo el 14,4% de las personas microemprendedoras posee educacion superior completa (EME-5),
33,2% de microempresas tiene contabilidad formal (EME, 2017) y sélo el 5% de las microempresas
cuenta con certificacion (ELE, 2015). En relacion al uso de TICs por parte de las empresas, un 75,9%
utiliza Internet, siendo un 70,6% para microempresas, 96,0% en las pymes y 99,9% en las grandes.

= Grande

* Mediana
= Micro

m Pequelia
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¢En qué

consiste?

Existen 2 (dos) tipos de asesorias empresariales, en funcién de la complejidad,
alcance, plazos de ejecucidn y costos asociados:

ASESORIA EMPRESARIAL BASICA

Asesorias requeridas por las empresas
para solucionar aspectos de gestién
empresarial, mediante implementacién
de herramientas y técnicas de apoyo a su
quehacer productivo y de servicio, que le
permita mejorar su competitividad. Este
tipo de asesorias implica una intervencion
puntual en la empresa, acotada a las
herramientas y técnicas a implementar.

]

ASESORIA EMPRESARIAL ESPECIALIZADA

Asesorias requeridas por las empresas en
los ambitos especializados de su gestién
empresarial, con el objeto de mejorar la
eficiencia de los procesos productivos
y/o asegurar |a calidad de sus productos
o servicios. Este tipo de asesorias implica
una intervencién en la empresa tanto a
nivel de definiciones estratégicas, como
en sus procesos productivos, a través de

la sistematizacién y/o protocolizacién de
funciones.

e e e S SEN S M B S
R T T g e p——— ]

P ————— N ——— - L-———————-—--——————qm

Con el cofinanciamiento otorgado por SERCOTEC y el aporte empresarial se podra
financiar:

Asistencia Asesoria en

iQué el
¢Q Técnica

financia?

Gestion

Comprende el gasto para la contratacién de servicios orientados a
entregar conocimientos, informacién y/o herramientas técnicas
que tengan un impacto directo en la gestién de los beneficiarios:
productivo, comercial, financiero u otro pertinente. Tratandose de
Asesorias Empresariales Especializadas se consideran aporte para
aquellas orientadas a la implementacidn de normas certificables.

—— e — -
—-—— e

Personas naturales y juridicas con iniciacién de actividades primera categoria ante
el Servicio de Impuestos Internos (Sll), y con ventas demostrables entre 200 UF a
25.000 UF al afio, domicilio comercial en la regidn en que postulan y que cumplan,
ademas, con los requisitos de acceso especificos establecidos por cada Direccion
Regional de Sercotec. En el caso de empresas con menos de un afio de antigiiedad
en el Servicio de Impuestos Internos, se podran aceptar postulantes con ventas
demostrables menores a 200 UF.

También pueden acceder Cooperativas, a las que se solicitara ventas promedio
por asociado iguales o menores a 25.000 UF, lo cual se calcula con ventas totales
de la Cooperativa dividido por el nimero de asociados. Se excluyen cooperativas
de servicios financieros, sociedades de hecho y comunidades hereditarias.

éQuiénes
pueden
acceder?

9
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éCuales son las
etapas del

Instrumento?

¢Cudles son los
criterios de

evaluacion y/o
seleccion de

beneficiarios?

¢Cudles son los
indicadores
del
instrumento?

Preparacion

*Evaluacion de
tipologias

*Transferencia de
recursos

Ejecucion de las
prestaciones

Postulacion y seleccion

Los empresarios/as interesados/as en participar en este instrumento, deberén
cumplir con los requisitos y criterios de seleccidén que cada DR determine y que
sean aprobadas por ésta. Los criterios seran de dos tipos:

____ _ADMISIBILIDAD Jl
Consiste en la verificacidon del
cumplimiento de los requisitos
establecidos para ser beneficiario
del instrumento. Algunos podran
ser especificos segln la focalizacién
del instrumento y la tipologia de
intervencidn.

TR I i SReeioge il el e

Indicador: Asistencia técnica

f-------—---"""------‘
! ELEGIBILIDAD ]
e T TP
: Consiste en determinar si la :
| asesoria es pertinente a las :
: necesidades y realidad de la 1
| empresa vy si el costo es coherente {
: con las actividades presentadas. Se |
j evaldan los siguientes ambitos :
: especificos: 1
1 -Propuesta metodoldgica. :
: -Productos comprometidos. 1
1 -Equipo consultor. :
: -Coherencia del presupuesto. 1
e e e A e ]

implementada vy recibida

Férmula de célculo: Asistencia
técnica  implementada
recibida conforme por las
empresas participantes en el
periodo t/Total de empresas
que acceden al servicio en el
periodo t

=
1
1
1
1
1
1
|
1
1
1
1
1
1

I conforme por las empresas |
- participantes en el periodo t |

‘““_‘--_-------‘

| | Indicador: Porcentaje (%) de Iy Indicador: Porcentaje (%) de I
I | asistencias técnicas prestadas | | Empresas lideradas por mujeres :
I en el periodo I | que acceden al servicio de i
11! : I asistencia técnica en el periodat |
: lr-------------'l l_-——m—---——-ﬂ--l l
i 1y Férmula de céleulo: N° de |
| | Férmula de célculo: N° de I j servicios de asistencias técnica :
1 | asistencias técnicas prestadas : I prestados a empresas lideradas |
11 en el periodo t/ N° de 0 I' por mujeres (*) en el periodo t/ |
1 : asistencias técnicas | : N° de servicios de asistencia |
: i planificadas para el periodo t ] 1 técnica prestados en el periodot |
11 I | acceden al servicio en el periodo 1
1l 1yt :
11 L I
il Ly i

(*) Se entienden empresas lideradas por mujeres las empresas de persona natural de sexo registral femenino, y para el caso de persenas juridicas,
aquellas constituidas con al menos el 50% de su capital por socias mujeres y al menos una de sus representantes con sexo registral femenino.

A su vez, cada Proyecto deberd incorporar indicadores de resultado especificos y pertinentes al

ambito de la asesoria, con sus respectivos registros de informacion.
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27 \
4 % Aporte A\
éCual es el T ZEll s i Empresarial
9,
cofinanciamiento P 5%a30%
’ N\ (seginD.RR) ¢
de Sercotecy la / N A 7/
o G U I v S
empresa? Asesoria if Hasta 1
empresarial Basica \ $400.000 }
AY U4
Y T4
N..' P o P S S
Aiasiy 4 % Aporte \\
i Empresarial
e e e e i i
| Para aquellas empresas que hayan : ;"" "'s\ ‘\ 5% ? 30% "
I sido beneficiadas con la tipologia i ," \ ;isegun D.R) /
: “Implementacién de normas | Vi Hasta Y LS.
| certificables”,  Sercotec  podrd [T =-q 1
| reembolsar los gastos de auditoriade [ \ $1.500.000 I
I certificacién hasta en un 70% de su | AY U
i : N 4

valor, con un tope de $1.500.000.

———— - ———— -

'b.._-_—l
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Formacion Empresarial

La entrega de conocimientos en temas de gestién y desarrollo de habilidades
empresariales a los micro y pequefios empresarios/as y a emprendedores/as, a
Objetivo través de capacitaciones, seminarios o talleres para contribuir a una adecuada
puesta en marcha de sus negocios, como mejorar su gestién y obtener mejores
resultados.

De acuerdo al SlI, segtn se indica en el gréfico, en Chile para el afio comercial
2015 del total de 917.329 empresas con ventas anuales declaradas, el 95,4%
son MIPE. En contraste, sélo representan el 8,4% de las ventas totales y el
28,5% de los trabajadores dependientes informados (SlI, 2016).

3,1%1,5%

e o f Las MIPE son las empresas mas

dinamicas, donde la tasa de creacién 0% B Micro
es de 14,5% y la de destruccion de ® Pequefia
estas es de 11,3%. A pesar de que aiisdnn
son las que mas mueren, son las que

= Grande

presentan una mayor tasa de
creacion neta (3,2%) (Encuesta de
Micro Emprendimiento, 2015).

74,5%

En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser la MIPE
menos competitivas en comparacién con las empresas mediana y grande, donde la principal
dificultad para acceder a nuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento es el
acceso al financiamiento, capacitacién asesoria de gestion empresarial y la brecha en el uso
de tecnologias digitales.

Actualmente, existe un absoluto consenso respecto a que la informacién y la gestién del
conocimiento constituyen un importante factor de competitividad para las empresas. Sin
embargo, las empresas de menor tamafio no priorizan la participacién en actividades de
capacitacion y/o formacién que les entreguen estos conocimientos.

Segun la Encuesta de Micro Emprendimiento (2017), sélo el 20% de las microempresas recibié
alguin tipo de capacitacién en los dltimos 5 afios para la actividad econdmica que realiza yen
relacion al uso de TIC's, si bien un 46% de las MIPE’s utiliza internet, solo un 13% comercializa
sus productos o servicios por esta via (Cdmara de Comercio de Santiago, 2017).
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Consiste en servicios de capacitacion para micro y pequefios empresarios/as

y/o emprendedores/as, en distintas materias y teméticas, que consideran sus
¢En qué particularidades y caracteristicas para enfrentar un proceso formativo.

consiste? Este servicio puede ser implementado, a través de tres lineas de trabajo:

Formacion Linea 2
Entrega de informacion
que permita el desarrollo
de conocimiento, a través
de seminarios y talleres. Se
debera priorizar los

Formacion Linea 3
“Ruta Digital”

Busca instalar capacidades y
habilidades en el uso de
tecnologias y herramientas

~ capacidadesy.
~ habilidad

digitales, a través de cursos,
contribuyendo al

mejoramiento en la gestion,
comercializacién e

innovacidn de los negocios.

siguientes temas:
Economia Circular,
Responsabilidad Social,
Adopcion Digital y/o
Reactivacidon Econémica.

Personas naturales, micro y pequefias empresas y emprendedores/as (para
Lineas 1y 2), micro y pequefias empresas (Linea 3 Ruta Digital); que estén en
etapa de inicio, crecimiento o consolidacién de sus negocios y deseen adquirir
éQuiénes conocimientos, capacidades y habilidades para mejorar gestién empresarial.

pueden También cooperativas con ventas promedio por asociado inferiores a 25.000
acceder? UF al afio, lo cual se calcula con ventas totales de la cooperativa dividido por
el nimero de asociados. Se excluyen las Cooperativas de Servicios Financieros.
Dado que este servicio estd dirigido tanto para emprendedores/as como para
empresarios/as de un sector especifico, los requisitos son diversos y deberén
ser definidos por cada Direccidn Regional en cada caso.

El instrumento se implementa a través de las siguientes etapas:

éCuales son las Difusién y habilitacién
etapas del Focalizacion del del instrumento.
Instrumento? instrumento. Postulacion Kit Digital

‘ Evaluacion y seleccion
de beneficiarios/as.

Formalizacion (L3)

(L3)

Evaluacion de

satisfaccion, Pago de servicio y Js

seguimiento, rendicion de recursos. [
indicadares y cierre.
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¢Cudles son los Los interesados en participar de este tipo de actividades deberan cumplir con los

criterios de requisitos y criterios de seleccién que cada Direccién Regional determine en cada
evaluaciony/o caso.

seleccion de
beneficiarios?

Los indicadores de resultados e impacto los puede definir cada Direccidén Regional
de acuerdo al perfil de participantes, cobertura y resultados esperados, tomando en
consideracion los siguientes:

éCuales son los
indicadores del
instrumento?

INDICADOR
Nuevos conocimientos, capacidades y/o habilidades.

1 1
] 1
] 1
1 1
: FORMULA DE CALCULO :
I {(Ndmero de beneficiarios en cursos que presentan disminucion de |
I brechas de conocimientos, habilidades y/o capacidades en el afiot/ 1|
I Numero total de beneficiarios que participan en actividades de cursos |
= en el afio t) *100. :
1 S 1
| (Numero de empresas beneficiarias en cursos que aumentan sus |
I capacidades en gestién empresarial, en particular en el uso de |
: tecnologias para la comercializacién de sus productos y/o servicios en :
] I
1 1
|

el afio t / NGmero total de empresas participantes en actividades de
cursos en el afio t )*100
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Promocion y Canales de Comercializacion

Objetivo

Fundamentacion

Apoyar la participacién de las micro y pequefias empresas en ferias, eventos u
otros espacios de comercializacion, con el objeto de facilitarles una vitrina que
contribuya a la promocién y comercializacién de sus productos o servicios, ya
la generacion de relaciones de negocios sostenidas en el tiempo.

Su ejecucién puede ser regional o desde nivel central.

Las empresas de menor tamafio necesitan acceso a los canales de promocién
y comercializacion, porque presentan debilidades en el ingreso a comercializar
y ser conocidos en los mercados. Una alternativa puede ser ferias o eventos
en espacios publicos o privados, 0 mecanismos para la generacién de espacios
de ventas virtuales.

De acuerdo a Agencia Alemana de Cooperacién Técnica (GTZ, 2007), una feria
es un punto de encuentro entre oferta (prestadores de servicios y prod uctos)
y la demanda (compradores o consumidores) de una comuna, regién, pais o
inclusive nuevos posibles demandantes a nivel internacional.

Como consecuencia de la articulacién del interés individual con el colectivo, las ferias y eventos
son instrumentos importantes y estratégicos de promocién comercial, donde los resultados son
el incremento de las ventas, asi como también la ampliacién a nuevos segmentos de mercado y
las posibilidades de contar con nuevos clientes.

Para estas empresas la participacion en ferias y en eventos comerciales permiten un cambio de
actitud en productores y/o distribuidores, en busca de nuevos nichos de mercado, satisfaciendo
las necesidades y deseos de los potenciales clientes con productos de calidad y excelencia en la
atencidn al cliente. Son una oportunidad para conocer mejor el mercado, buscar contactos de
negocios y conocer tendencias.

¢Enqué
consiste?

éQué financia?

Sercotec financiara tanto la ejecucién de las ferias y/o eventos que apoyen la
comercializacion de productos o servicios de micro y pequefios empresarios de
la regién, como la realizacién de otros espacios de comercializacién, cuyo es el
caso de Emporio Mipe, cuidando que el servicio sea temporal y exista rotacion
de participantes. Sercotec velara porque la eleccién de participantes se realice
en condiciones de igualdad y transparencia.

Sercotec podra financiar en Ferias, Eventos u otros espacios de venta, los
siguientes item:

-Acciones de Marketing.

-Acciones previas de preparacion y
capacitacién, de manera de asegurar un
mejor aprovechamiento por parte de
nuestros clientes.

-Misiones comerciales y/o tecnolégicas,
visitas y pasantias.

- Mecanismos para la venta y difusién
través de plataformas digitales y/o Redes
Sociales

Financiamiento
Ferias, Eventos u
otros Espacios de

Venta

————————————]
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Personas naturales y juridicas, con iniciacion de actividades ante el Sll, en primera
categoria, con una actividad econémica coherente con la focalizacién, y con ventas
netas anuales inferiores o iguales a 25.000 UF (excluyendo sociedades de hecho).
También cooperativas con ventas promedio por asociado inferiores a 25.000 UF al
afio, lo cual se calcula con ventas totales de la cooperativa dividido por el nimero
de asociados. Se excluyen las Cooperativas de Servicios Financieros.

Los interesados en acceder deberan cumplir con los siguientes requisitos:

¢Quiénes

pueden
acceder?

o Contar con permiso especial de venta, en caso de ser requerido por el S.L.I. (exigible en el
momento previo a la realizacién de la feria).

° Porcentaje de aporte empresarial en efectivo, en caso que corresponda.

o Cumplir con los requisitos especificos establecidos por la D.R., en caso que corresponda.

La D.R. gestionard instancias de evaluacién de las empresas postulantes y podré conformar un
comité de evaluacién con otros actores, previo a la Feria.

Habilitacion
del
instrumento

Preparacion de la
implementacién
del instrumento

Difusién del
instrumento

¢Cudles son las
etapas del
Instrumento?

Evaluacién
satisfaccion e ﬁ
indicadores

Cierre del
proyecto

Los interesados en participar de este tipo de actividades deberan cumplir con los
principales requisitos para acceder y con los criterios de seleccién que cada

AOTEIESERLEE  Direccion Regional determine, tales como:
cr:terl_o'sde/ "____..-_.._-——_.........-...____ .
evaluacion y/o - . e
| 0 : »%  Calidad de los productos a exponer, proyeccién ]
SCICcuonCE i comercial, factibilidad de aportar %
beneficiarios? | cofinanciamiento,  presentacién de  los 1
\\ productos/servicios a ofrecer y exponer, imagen ,’
s’~n.%..'c:orprarati\ra de la empresa, entre otros. * ,a’

-~
o~ -
- -
- — .
-‘_---u--——

W — S S S S S S S S S S S G R S -

¢Cuales son
los
indicadores
(e[|
instrumento?

r
: INDICADOR

| Losindicadores de resultados e impacto los puede definir cada Direccién Regional de acuerdo al perfil de

I los participantes, cobertura, resultados esperados.

1 FORMULA DE CALCULO

: (Nimero de empresas beneficiarias que declaran aumento de cartera de clientes / Numero total de
| empresas que participan en ferias y/o eventos de promecién) *100.

I (Nimero de empresas que declaran generacion de nuevos contactos de interés/Numero total de empresas
I que participan en ferias y/o eventos de promocién) * 100.

I (NGmero de empresas que declaran ampliacién de cartera de proveedores / Nimero total de empresas que
I participan en ferias y/o eventos de promocién) * 100.

} Brecha porcentual (%) entre visitantes reales al evente / visitantes planificados/as en ferias y/o eventos de
| promocion,
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Redes de Oportunidades de Negocios

Su objetivo consiste en apoyar la generacion de redes colaborativas de trabajo
entre emprendedores/as, micro y pequefios/as empresarios/as a través de la
Objetivo realizacion de espacios de encuentros empresariales, en que se potencien la
transferencia de conocimientos, el intercambio de experiencias y el desarrollo
de vinculos comerciales entre los/as participantes.

Su ejecucion puede ser regional o desde nivel central.

La experiencia internacional muestra que a través del trabajo en red se
consigue difusién y transferencia de nuevos conocimientos, apertura de
nuevos contactos comerciales, relaciones de confianza para realizar alianzas
y conseguir inversionistas, entrenamiento en habilidades empresariales, y
transferencia de informacion de mercados.

Fundamentacion

Una red colaborativa, también ayuda a fortalecer la capacidad de representacidn y negociacién
del grupo empresarial ante las contrapartes, en los procesos de comunicacién, negociacién,
tanto productivos como de comercializacién, o de acceso a las fuentes de crédito disponibles.
La esencia de la red de trabajo es que no quede reducido a una vinculacién entre las mismas
personas de manera recurrente, sino ir abriendo nuevos espacios de negocios que cuenten con
las herramientas necesarias para participar en estos eventos de manera efectiva y eficiente.

De acuerdo a la Agencia Alemana de Cooperacion Técnica (GTZ, 2007), las MIPE’s requieren
concretar enlaces mas efectivos entre la oferta y la demanda, y una forma de lograrlo es través
de instancias de encuentros entre empresas para unir la oferta y la demanda con el propdsito
de hacer negocios e incrementar la compra de productos y/o servicios, la nueva tendencia
marca la organizacion de ruedas de negocios, la cual es un mecanismo efectivo para promover
contactos entre empresarios.

La Redes de Negocios es un mecanismo simple de reuniones planificadas, que, de forma directa,
creando un ambiente propicio para negociaciones, promueve los contactos entre empresarios,
instituciones y organizaciones que desean entrevistarse para realizar negocios, desarrollar
relaciones asociativas o alianzas estratégicas.

La experiencia obtenida hasta el momento, permite considerar a este tipo de reuniones como
un instrumento Gtil para la insercién de las empresas de menor tamafio en la dindmica de
integracion comercial. Las ruedas se han constituido en un mecanismo de capacitacion
empresarial valioso.

Las ruedas de Negocios, se convierten en una actividad central, en la que se llevan adelante una
serie de encuentros entre empresarios oferentes y demandantes, con el fin de cerrar un
negocio o iniciar el contacto.
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Emprendedores/as, personas naturales y juridicas con iniciacién de actividades

éQuiénes ante el Sll en primera categoria, con una actividad econémica coherente con la
pueden focalizaci6n, y ventas netas anuales inferiores o iguales a 25.000 UF (excluyendo
acceder? las sociedades de hecho).

También cooperativas con ventas promedio por asociado inferiores a 25.000 UF

al afio, lo cual se calcula con las ventas totales de la Cooperativa dividido por el

nimero de asociados. Se excluyen Cooperativas de Servicios Financieros.

éCusles son/fas Implementacion ;
etapas del Focalizacién del o y Habilitacion del

instrumento 2 instrumento
Instrumento? instrumento instrumento

Inicio del servicio, |
ejecucion y
rendicion de
recursos

Evaluacion de
satisfaccion,
indicadores y cierre

éCuales son los ) "
Criterioside Pueden acceder emprendedores, emprendedoras y/o micro y pequefios

evaluacion y/o empresarios/as que cumplan con los requisitos especificos establecidos

seleccionde por la Direccién Regional.

beneficiarios?

INDICADOR
Los indicadores de resultados e impacto los puede definir cada Direccién Regional de acuerdo al perfil
de los participantes, cobertura, resultados esperados.

¢Cudles son los
indicadores
del
instrumento?

FORMULA DE CALCULO
(Ndmero de empresarios/as y/o emprendedores/as participantes que declaran haber generado nuevos
contactos de interés / Nuimero total de participantes encuestados de encuentro empresarial o Redes)
*100.

(Ndmero de empresarios/as y/o emprendedores/as participantes que declaran haber generado una
idea, proyecto o negocio colaborativo / Nimero total de participantes encuestados de encuentro
empresarial) * 100.

[ e e
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Seleccion Nacional de Pymes .

Reconocer y premiar el orgullo de ser emprendedor en Chile, poniendo en valor, Ia
labor que desarrollan las micro y pequefias empresas en nuestro pais, permitiendo
ademds la generacién de redes colaborativas y el intercambio de experiencias entre
sus beneficiarios.

En el marco de este reconocimiento, cada empresa beneficiada podra profundizar
en conocimientos para la aplicacién de estrategias de marketing digital, por medio
de metodologias que permitan capacitar sobre teméticas de difusién y usabilidad
digital, adquiriendo conocimientos sobre herramientas tecnoldgicas de era digital
y redes sociales (como Facebook/Instagram), orientadas al fortalecimiento de su
posicionamiento comercial.

Objetivo

La Encuesta ELE 2017, informé que los ingresos por ventas generados por las micro
y pequefias empresas representaron un 14,6%, mientras que las grandes empresas
concentraron el 75,9% del total de ingresos del periodo. (Figura: 1)

El informe también arrojé que la alta Figura 1; Ingresos generados en 2017
competencia, correspondié al principal i
factor de afectacidn al crecimiento de
las empresas. Dado estos antecedentes,
hoy se torna imperativo para las
empresas de menor tamafio, requerir y
buscar acceso a nuevos canales de
promocién y comercializacion de sus
productos y servicios, con objeto de
potenciar y aumentar la rentabilidad y
tamafio de sus negocios.

= Grande

Fundamentacion

= Mediana
= Pequeda

= Micro

Entre las principales dificultades que tienen estas empresas, esté el acceder a nuevas oportunidades
de negocio y mercados, donde las redes sociales se estan constituyendo en un canal muy relevante de
posibilidades para aumentar ventas y acceder a nuevos mercados. Por consiguiente, la difusién a través
de medios digitales se transforma en una gran oportunidad para que las empresas de menor tamafio,
logren mejorar su competitividad y posicionamiento comercial, fidelizando a sus consumidores e
incrementado su cartera de clientes.

Igualmente, el perfil de consumidores hoy en dia ha cambiado en cuanto a comportamiento y
conocimiento hacia los productos y servicios que ofrece el mercado, donde su principal caracteristica
es ser clientes informados y actualizados en el uso de las nuevas tecnologias.

Por lo tanto, lo anterior sugiere a las micro y pequefias empresas incorporar estrategias de Marketing
Digital con costos acordes a su presupuesto, con objeto de hacer mas rentables sus negocios junto con
la oportunidad de competir apropiadamente en el mercado y asi mantenerse actualizadas en el tiempo.
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Personas naturales o juridicas con iniciacion de actividades ante el SlI, en primera
categoria, con una actividad econémica vigente y coherente con la focalizacién, %
con ventas netas anuales demostrables inferiores o iguales a 25.000 UF.

¢Quiénes
pueden

R Esta convocatoria tiene cobertura nacional y esta focalizada en la participacién de

micro y pequefios empresarios de cualquier rubro que representen a todas y cada
una de las regiones del pais. Se excluyen servicios inmobiliarios y financieros.

Con el objetivo de vincular a las empresas beneficiadas con el Ecosistema
Emprendedor, Sercotec a través de esta premiacién otorgara:

Capacitacién y asesoria en Marketing Digital y difusién en
RRSS:

Primera Votacion

A~

Capacitacién: Introduccién al Marketing Digital, Google
Analytics y buscadores, Facebook e Instagram
Marketing,

<

Asesoria difusién en RSS: Identificacién publico objetivo,
definicion estrategia de inversion y definicién de canal,
plblico y frecuencia de avisos.

176
Semifinalistas
(11 Seleccionados por
region)

5

Asesoria para mejorar el posicionamiento comercial de
las empresas beneficiadas en redes sociales.

S em S BN RS NN NS BN SN SN B S

Para estas prestaciones, SERCOTEC apoyard con un
monto de hasta $ 170.000, por beneficiario.

m_———-——-————-Hﬂ——————-——-l

(N SN SEN S S N D TN D NN N SN NN R BN M S

¢En qué
consiste?

R -

Pasantia internacional en el ecosistema emprendedor:

b |

Segunda Votacion

f:

Participacion como  promotores del comercio
internacional representado a las pequefias y medianas
empresas de Chile

<\

Financiamiento de gastos asociados a la participacién en
esta actividad, considerando pasajes, alojamiento y
alimentacion.

x

Para esta prestaciéon, SERCOTEC apoyara con un monto
de hasta $ 6.500.000, por beneficiario finalista.

Finalistas
(Seleccién Nacional
de Pymes)

Participacién en campaiia publicitaria:

<

Promocién de las empresas, a través de los medios de
difusién que SERCOTEC estime convenientes para
destacar su importante rol como motor de nuestra
economia.

N

La campafia se realizara a contar de la formalizacion
actual, hasta la formalizacidn de la nueva convocatoria.

r-—-———-———u—————u——u—r——----

N
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Preparacion .

Difusién y
Postulacién

¢Cuales son las
etapas del
Instrumento?

éCuales son los
criterios de
seleccion de

beneficiarios?

Rendicion ‘

Evaluacién de ;
Admisibilidad | ; U

1era. Votacion

Semifinalistas

Seleccion |
176
Semifinalistas 5

Ejecucion y
Supervisién

Formalizacién

2da, Votacion
11
Finalistas

Seleccion
1
Finalistas

r——--—---u—uu————-——-.

REGISTRO DE POSTULANTES

i i
! i
I Losinteresados deben completar el i
= formulario de postulacién 1

d

r——-—umm_-—-—————-'
: PUBLICACION DE VIDEOS

1
I Cada postulante debe subir un video tipo :
1 “Pitch” (Duracién: 60 segundos) 1

4

S —— - - —

r———-—---——u—-u—nn—--
REVISION DE VIDEOS

I [
! 1
I Sercotec evaluard el cumplimiento de
: requisitos para admisibilidad 1

4

www.seleccionnacionaldepymes.cl

PRIMERA ETAPA
VOTACION
176 SEMIFINALISTAS

* Sercotec en base al “universo
total” de videos publicados a 1
través de la plataforma, |
realizara la primera seleccion |
de semifinalistas por reg‘lén,l
considerando un ranking de los
videos mds votados en cadal
regién. 1

1
« Como resultado se obtendrs |
la seleccién de 1l
semifinalistas por region, que i
sumados corresponderdn a los
176 semifinalistas a nivel l
nacional.

l-———-—-——-—uu—-'

Registrandose y publicando un video tipo “Elevator Pitch”, para visualizacién de los votantes.
La plataforma permitird 11 preferencias por votante y en cada una de las 2 etapas de votacion.

Lll-vla-n—l-————-—-——-—ﬂ---——-——-—-———_--l_———-——-———

SEGUNDA ETAPA [
VOTACION }
11 FINALISTAS i
I

[

= Sercotec en base al “universo
de videos semifinalistas”
equivalentes a los 176 videos |
preseleccionados en la primera |
votacion  y  publicados !
nuevamente a través de la
plataforma para votacién final,
realizard la seleccion de los 11

Fnalistas a nivel nacional. 1
1

Seleectén I

Nacional < :

1

_,7

s TR \/
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I Los interesados, que previamente cumplan con los requisitos de admisibilidad, postulardn a través del sitio:



¢Cudles son los
indicadores

del
instrumento?

Indicadores que permiten medir el objetivo de la iniciativa:

- S

o e E e e o

Indicador:  Porcentaje de usuarios que
manifiestan sus preferencias sobre los videos
(“Elevator Pitch”) publicados por los postulantes
del concurso, a través del sitio web del
instrumento.

Férmula de Calculo: (Nimero de usuarios que al
sitio web del instrumento y manifiestan su
preferencia por algunos de los videos de los
postulantes del concurso / Ndmero total de
usuarios que acceden al sitio web del
instrumento) * 100

|
1
1
1
1
1
1
|
I

Indicador: Porcentaje de postulantes “efectivos”
del concurso.

L e e e e mm

Férmula de Caleulo: (Nuimerc de postulantes al
concurso y que se adhieren a los requisitos que se
establecen / Nimero de postulantes que
accedieron al concurso via sitio web concretando

1
|
|
I
I
I
1
1
1
1
1
1
1
: 0 no su postulacién) * 100
1

1
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Almacenes de Chile, Fondo Concursable Digitaliza Tu Almacén

Fortalecer el crecimiento de los Almacenes de Chile a través de la implementacién
de un proyecto de acuerdo al formulario de postulacién, en adelante “el proyecto”,
el cual incluye financiamiento de inversiones y de acciones de gestién empresarial,
entre éstas, el uso de tecnologias digitales que aporten nuevos conocimientos para
la gestion del almacén y la captura de nuevas oportunidades de negocio.

Objetivo

De acuerdo al SlI, segln se indica en el grafico, en Chile para el afio comercial 2015
del total de 917.329 empresas con ventas anuales declaradas, el 95,4% son MIPE.
En contraste, s6lo representan el 8,4% de las ventas totales y el 28,5% de los
trabajadores dependientes informados (Sll, 2016).

Fundamentacion

Las ganancias generadas por MIPEs se concentran principalmente
en los tramos de menores ingresos. Mientras el 48,8% obtiene 3,1% 15%
ganancias de hasta $257.500, sdlo el 4,2% supera los $2.250.000.

La diferencia entre las MIPEs de los tramos de menores y mayores e = Micro
ganancias se incrementa al considerar exclusivamente a mujeres, )
entre las cuales el 68,2% obtiene hasta $225.000y tan solo el 2,6% W Penicha
supera los $2.250.000. En el caso de los microemprendimientos ———
liderados por hombres, un 36,2% de ellos generan ganancias de

hasta $257.500, mientras que el 5,2% obtiene mas de $2.250.000. ¥ Grande

(Encuesta EME, 2017). 74,5%

En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser las MIPEs menos
competitivas en comparacion con empresas mediana y grande, donde la principal dificultad para acceder
anuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento es el acceso al financiamiento, capacitacién
y asesoria de gestion empresarial.

Un sector de las MIPE que destaca son los almacenes de barrio, que representan cerca del 11% del total
de empresas activas del pais y generan mas de 420 mil puestos de trabajo anuales, esto es, cerca del 20%
del empleo generado por las micro y pequefias empresas. Al representar un porcentaje importante dentro
del grupo de las MIPES, es esperable que repliquen los problemas de este segmento.

23 | GERENCIA DE PROGRAMAS




Consiste en el apoyo financiero, a través de un subsidio no reembolsable, que esté
destinado a laimplementacion de un proyecto de trabajo, que contemple acciones
éEn qué de gestién empresarial (capacitacion, asistencias técnicas, otros) y financiamiento
consiste? de inversiones. Entre estas el uso de tecnologias digitales que aporten nuevos
conocimientos para la gestién del almacén y la captura de nuevas oportunidades
del negocio.

El acceso al instrumento es a través de la elaboracién y postulacién de un proyecto de trabajo conforme a un
formulario de postulacién disponible en la pagina www.sercotec.cl. Ademas, por este mismo medio, se debe
adjuntar documentacién que permita acreditar los requisitos de acceso al fondo concursable, segln se detalla
en las Bases de Convocatoria, disponibles para los postulantes en la misma pagina web, en la cual se detalla
conceptual y operativamente su funcionamiento.

Con el cofinanciamiento otorgado por SERCOTEC y el aporte empresarial se
podra financiar:

¢éQué financia?

-Habilitacién de Infraestructura.

-Capital de Trabajo: solo se podra utilizar

un 40% del valor total de inversiones en I— ————
|
|

L |

- 1
-Activos. 1
1

1

este item de financiamiento.

L—-—--ﬁmm-———-—————t—

i
. Asistencia Técnica. 1 Acciones de

I -Capacitacién. L e e o e Gestion

I -Acciones de Marketing. : Empresarial

]

Personas naturales o juridicas, con iniciacion de actividades en 1ra categoria,
ante el Servicio de Impuestos Internos (*), que tengan ventas demostrables
é¢Quiénes anuales inferiores a 5.000 UF y antigliedad superior a 12 meses.

pueden

acceder? Las empresas deben corresponder al rubro almacén, entendido como aquel
pequefio comercio minorista orientado al consumidor final, que provee de
diversos articulos, preferentemente abarrotes, a los habitantes y transetntes
de un barrio residencial y/o comercial.

(*) Las sucesiones hereditarias no son personas juridicas, y, por lo tanto, no pueden ser beneficiarias, salvo que se
encuentren con declaracion de posesidn efectiva, iniciacién de actividades y cuenten con RUT otorgado por el SII.
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¢Cuales son las

Difusion y postulacion

etapas del
Instrumento?

Cierre del
proyecto

S

Evalucion de
Admisibilidad y del
proyecto

Eiecui;ién:.y' :
seguimiento

Evaluacion técnica en |
terreno y evaluacion
del CER para seleccion

de los empresarios

i

I Criterios de Evaluacion 1! criterios de evaluacign 1) I
I i Sent 1! criterios de Seleccién |
I del Proyecto 1 técnicaen terreno i : 1

2 = | Calidad de la informacion i i Mejoras de la imagen comercial
¢Cuales son los I entregada. : I Mejoras internas del :l Sealowed. :
criterios de I Mejoras digitales paralagestion | 1 esraplecimiento. il Nueas If:elaslde produotas v/e 1

~r, I desu negocio. I Mejoras en la gestién de control I SETVICi0s celalmacen.
SEIETIRTL | ustificacion de las inversiones y I " i f/o sroek =| Acciones de marketing digital :
seleccion de I de las acciones de gestién |1 porcentaje de financiamiento I Digitalizacién en los procesosde
g ) | I empresarial. 10 ge proyecto destinado a la Il COmPraventa del almacen i 1
T SEa [ Identificacion de oportunidades | | digitalizacién. |I Digitalizacién para la gestién g
I denegocios y/o problematicasa |1 rvar I interna del almacén.

: e negocios y/o p | j Criterios  regionales  de II I
1 resolver. 1 j seleccion. :I 1
1 |
| [ e e e v | [ ————OG | | T S G -

éCuadl es el
cofinanciamiento
de Sercotecy ,——-..,\
Empresa? U4 \
- Maximo  y
v $1.500.000 1§ -
\ r s X
! el ’, Aporte %
! TOTAL s~ porte Y
! Proyecto de Vs \ empresarial
{ hasta 4 SiEsie ‘;1‘ entre el 5% al ’|
*
v\ $1.850.000 e -l\ sszo00 N 2% o
\\ A ,I \'~ ’I
~"-u ﬂ’, - N
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2. PROGRAMA EMPRENDEDORES

Fichas de Instrumentos

Capital Semilla Emprende - Capital Abeja Emprende - Capital Adulto Mejor Emprende

La creacion de nuevos negocios con oportunidad de participacion en el
mercado a través de un plan de trabajo “para implementar una idea de
negocio”, el cual incluye Acciones de Gestién Empresarial (para el desarrollo
de competencias y capacidades) e Inversiones, y que se encuentre dentro de
la focalizacion definida por cada Direccién Regional de Sercotec. Este
s instrumento considera tres tipos de convocatorias:

Objetivo . Capital Semilla Emprende, que apoya Planes de Trabajo para implementar un
negocio, liderado por emprendedores/as de cualquier sexo.

. Capital Abeja Emprende, que apoya Planes de Trabajo para implementar un
negocio, liderado por emprendedoras de sexo registral femenino.

. Capital Adulto Mejor Emprende, que apoya Planes de Trabajo para implementar un
negocio, liderado por emprendedores/as con edad mayor 0 igual a 55 afios.

De acuerdo al Sli, segun se indica en el grafico, en Chile para el afio comercial
2015, del total de 917.329 empresas con ventas anuales declaradas, el 95,4%
son MIPE. En contraste, s6lo representan el 8,4% de las ventas totales vy el
28,5% de los trabajadores dependientes informados (SII, 2016).

Fundamentacion Las MIPE son empresas mas dinamicas, 3,1% 1,5%
donde la tasa de creacidn es de 14,5%
y de destruccién de éstas es de 11,3%. <R B Micro
A pesar de que son las que mas mueren -
son las que presentan una mayor tasa
de creacién neta (3,2%) (Encuesta de g
Micro Emprendimiento, 2015). = Grande

74,5%
En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser la MIPE
menos competitiva en comparacién con las empresas mediana y grande, donde la principal
dificultad para acceder a nuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento es el
acceso al financiamiento, capacitacién, asesoria de gestion empresarial y la brecha en el uso de
tecnologias digitales. En el ambito de acceso al financiamiento, el 13,4% de las MIPE’s no utilizé
ninguna fuente de financiamiento, y cuando accede prefiere ahorros o recursos propios (58%),
préstamo/crédito bancario (20%) y proveedores particulares (12%). Es decir, acuden poco y mal
al sistema financiero y esto no estad relacionado con el nivel de formalidad. Los motivos mds
importantes para solicitar un crédito fueron financiar el capital de trabajo de la empresa (63%) y
la compra de activos (17%) (Encuesta de Micro Emprendimiento, EME, 2017). Las MIPE’s también
presentan brechas respecto al acceso a asistencia técnica y formacién. Como datos podemos
considerar que solo el 14% de los micro emprendedores presentan estudios universitarios, y un
20% de la microempresa ha recibido alguna capacitacion en los dltimos 5 afios para la actividad
econdmica que realiza (EME, 2017). En relacién al uso de TICs, 46% de las MIPE’s utiliza Internet,
y solo un 13% comercializa por esta via (Cdmara de Comercio de Santiago, 2017)
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Consiste en un fondo concursable que apoya la puesta en marcha de nuevos
¢En qué negocios con oportunidad de participar en el mercado. Permite a los/las
emprendedores/as seleccionados recibir la asesoria de un Agente Operador
Sercotec (AOS) para formular e implementar un proyecto de negocio, el cual
incluye acciones de gestion empresarial (capacitacién, asistencia técnica,
acciones de marketing y otros) para desarrollar competencias y capacidades, e
inversiones, consistentes en la adquisicién de bienes para cumplir el objetivo
del proyecto. Este instrumento se desarrolla en dos etapas:

consiste?

Etapa de Formulacion:

Durante esta etapa un AOS apoya al/a
emprendedor/a seleccionado/a a formular su Plan
de Trabajo, proponiendo elementos en su estructura
conceptual y de financiamiento para su correcta
implementacion.

Con el subsidio otorgado por Sercotec y aporte empresarial se podra financiar:

Ip-_--—--————---—-——-

¢Qué financia?

- Activos.

- Habilitacién de infraestructura. - —— Plan de

- Capital de trabajo (hasta un 40% del - i
monto total de inversiones). : LIVESIORES

[

[ U N N - — - - -

I _ Acciones de marketing. Plan de Acciones

1
- Asistencia técnica y asesoria en gestién. l— - — - - de Gestion
| - Capacitacién, i
I - Gastos de Formalizacién. |

Empresarial

Emprendedores y emprendedoras, personas naturales, mayores de edad, sin
inicio de actividades en primera categoria ante Servicio de Impuestos Internos
(SIl) que cuenten con una idea de negocio para implementar un proyecto que
quieran desarrollar, coherente con foco definido por cada Direccién Regional,
y que requieran de financiamiento para poder concretarlo.

éQuiénes

pueden
acceder?
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¢Cuadles son las
etapas del
Instrumento?

Difusion y
Postulacion

Seguimiento y
Cierre del proyecto

Admisibilidad y
Evaluacion

Evaluacion Técnica

y Seleccion de
Emprendedores/as

‘Formalizacion

=l

':
L i |
. Firma de Contrato

- ~
,r"‘—__..""ss /” \\\
¢Cua ’ s S
c_Cu?Ies_ son los ¥ N / \
criterios de S 4 ) ) S
W Pasos para postular: \\ 'l Evaluacién Técnica \
evaluacion y/o Completar Formulario Idea de 2 / Formulario Idea de Negocio \‘
seleccion de Negocio. \‘ ] Video de Presentacién Pitch 1
A Realizar y subir Video de I 1
?
beneficiarios? Srasentidtin: \I I 1
Responder Test 1 ! Evaluacién CER :
Emprendimiento. il Potencial de la Idea de Negocio. 1
I “ Fundamentacion de la I
Evaluacién de admisibilidad l' 1 Oportunidad de Negocio. 7
Cumplimiento de los requisitos 7 1 Coherencia de la Idea de Negocio. I’
establecidos en las Bases de U4 \\ Otros criterios definidos por la 7
Canvarataria. I, \  Direccién Regional (opcional) ,I
S ,l \\ 4
S - ~ »”
- -~
-"'- -"’ ~ e
- — ~ e M -
--——---————-h—-——-—-l
¢Cudles son los I
- dicad Nota: se entenderd por i INDICADOR 1
cicICones proyectos que concretan una : i dedores/ —— :
del idea de negocio aquellos que i FIR RS e i e Ak e s 1
. 5 b : L de negocio en el afio t
instrumento? inician la ejecucién de su | :
(Formulario H) Plan, lo que se demuestra a : FORMULA DE CALCULO i
través de las nominas de i 1
beneficiarios que acceden al I (N° de emprendedores/as que acceden al |
programa entregadas por el : instrumento y que inician la ejecucion de su :
AOS. j Plan en el afio t/N° de emprendedores/as |
| que acceden al instrumento en el afio t) |
I *100 ]
l_------------------l
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indicadores : INDICADOR i ; INESEE :
| 1 forn 1
' del AT eem—— ?obre\lf_wenma de empresas que se
instrumento? : negocio ante Sl y que acrediten ventas : j formalizaron coma producto del programa. :
(Ficha E) :
: FORMULA DE CALCULO : . FORMULA DE CALCULO |
1 I e i |
I (N° de emprendedores que formalizan su 1 | {1 de empres?s e fL{e'ron oo |
I negocio ante Sllyacreditan ventas en el afio I productr.t d,e la mter.vencwn de.l pr?grama vl
I #1/5° desemprendedares que S I que continuan con giro comercial vigenteen |
: del programa en el afio 1) *100, : 1 el afio t+2/N° de Emprendsdores que l
L i { participan del programa en el afio t) *100 i
. ) ”‘ -y ~\\
cCuE.xI fes el # sapgite N
subsidio de ! Empresarial \I
Sercotecy el - ‘ 5% a 20% !
¢ == b (seginDR)
aporte del I 7 SoA g
emprendedor? : S ,’ \\ Se———
i Plan de Maximo 1
1 inversiones [ _‘ $3.300.000.- ]
1 AY -
Ud - -~
i AN .~ R ~
: - V4 % Aporte \
! Empresarial )
i Plan de \\ ’l ‘ 5923 20;5 ]
i Trabajo hasta r~. 1 (segtin D.R) !
i o /| - b 7
\ $3.500.000. 7 | ~~ ~ \,\\ g
LN Vs [} ’, e . S -
~ ~ P ] / Minimo Y
o T | $200.000.- \
: & -( Maximo (opc.) ’l
; ‘. $500000-
I ~ ’
\_. e A, o7
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Punto Mipe, Servicio de Atencion Integral a la Ciudadania

\ 4

Proveer un servicio de atencion integral a la ciudadania y a los/as clientes/as de
Objetivo la institucién, de calidad y de acuerdo a los procedimientos establecidos, a través
de los espacios de atencién denominados Punto Mipe.

Se busca responder consultas, reclamos y felicitaciones, entregar informacién de oferta institucional
de Sercotec y brindar apoyo y orientacién a las personas que lo soliciten, de manera presencial,
telefénica y virtual, bajo protocolos de atencién y contenidos proporcionados por el Servicio.

De acuerdo al Sll, seglin se indica en gréfico, en Chile para el afio comercial 2015,
ILEEIUEWERLLE (e| total de 917.329 empresas con ventas anuales declaradas, el 95,4% son MIPE.
En contraste, sélo representan el 8,4% de las ventas totales y el 28,5% de los/as
trabajadores/as dependientes informados (Sll, 2016).

Las MIPE son las empresas mas dindmicas, donde la tasa de creacién es de 14,5%y la de destruccién
de éstas es de 11,3%. A pesar de que son las que mas mueren, son las que presentan mayor tasa de
creacion neta (3,2%) (Encuesta EME, 2015).

En este escenario, podemos decir que es necesario corregir fallas de mercado, al ser las MIPE menos
competitivas en comparacion con las empresas medianas y grandes, donde la principal dificultad
para nuevas oportunidades de negocio y potenciar su crecimiento es el acceso al financiamiento,
capacitacion y asesoria de gestion empresarial.

Considerando estas brechas y la evolucién de la actividad emprendedora en Chile, puede sefialarse
que persiste un alto interés por emprender, donde aproximadamente un tercio (1/3) de la poblacién
adulta del pais manifiesta estar directamente relacionada con creacién, desarrollo y administracién
de un negocio que nacié a partir de la iniciativa emprendedora (GEM, 2016).

Sercotec atiende a la ciudadania en tres tipos de espacios: presencial, telefénico y virtual. A través
de éstos, es posible realizar consultas, solicitar informacién, realizar reclamos y sugerencias, y dejar
felicitaciones, entre otros.

En este contexto Sercotec se sirve de los denominados “Puntos Mipe”, que son espacios de atencién
e informacién para ciudadanos/as, emprendedores/asy empresarios/as, que contribuyen a mejorar
la percepcién institucional en el publico objetivo de Sercotec, transformandose en una puerta de
entrada al Servicio y sus programas de apoyo.
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¢En qué Con el fin de entregar informacién a la ciudadania que acuda al Punto Mipe, ya sea

consiste? que consulte de manera presencial, por teléfono o a través del formulario de

contacto del sitio web www.sercotec.cl, este programa considera:

a) Ingresary responder en la plataforma del Sistema de Solicitudes (SISOL) todas las consultas
recibidas.

b) Informacién acabada de la oferta programética de Sercotec (en qué consisten instrumentos,
a quiénes estan dirigidos, qué apoyo entregan, c6mo se accede a ellos), como asimismo, un
conocimiento general de las instituciones y programas de la Red de Fomento (Corfo, Fosis,
Sence, Indap y otras) y de la Ley N2 20.285, sobre Acceso a la Informacién Plblica, ademas
de experiencia en la atencién de publico. Aplicar encuestas de evaluacién de las atenciones
presenciales y de las actividades de capacitacion realizadas por el Punto Mipe al menos a un
60% del universo atendido.

c) Disponer del siguiente horario de atencién:

a. Lunes a jueves de 8:30 a 18:00 horas.
b. Viernes de 8:30 a 16:00 horas.

éQuiénes Ciudadanos/as, emprendedores/as y empresarios/as que requieran servicios
pueden de atencién integral a través del espacio de atencién Punto Mipe.
acceder?

Los criterios para seleccién de la empresa adjudicataria del Punto MIPE, para
la calificacién de la comisidn evaluadora, son los siguientes:

¢Cualesson los b e ----.._,_____-
criterios de i "'--.,._..'
evaluacién y/o =~ FACTORES TECNICOS Y ECONGMICOS: Sso
celeccionida Pl . Cul’l‘ll?li.MIel‘lto de requisitos furmales. . “a
T . Condiciones de empleo y remuneracién b
beneficiarios? e HBiacin \\
. Comportamiento contractual anterior del oferente con Sercotec |
. Experiencia del oferente |
. Experiencia del equipo de trabajo ,’
i . Calidad técnica del servicio ’l
\\ . Iniciativas de sustentabilidad ambiental ’/
i . Desarrollo inclusivo A
b ~ i 3 - -
i - — -y
= e R e -
: I
i ]
I La empresa prestadora del servicio debe presentar los siguientes indicadores de i
N I cumplimiento: :
¢Cuales son los I a) Cumplir con el 100% de la meta de cobertura establecida en las bases |
indicadores : correspondientes a la direccién regional. 1
del 1 b) Tener una nota promedio minima de 6,0 en las evaluaciones realizadas |
I por los usuarios a las atenciones presenciales a través de la encuesta de satisfaccion. |
instrumento? I ¢ Tener una nota promedio minima de 6,0 en las evaluaciones realizadas :
1 por los usuarios a las atenciones grupales (talleres y charlas) a través de la encuesta 1
: de satisfaccion. ]
1 d) Tener una evaluacién promedio igual o superior al 70% de respuestas Gtil, |
| muy Gtil y buena y muy buena en la encuesta de satisfaccién virtual. :
1 I
'-----—----H“-----—---_——--------—---I
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3. PROGRAMAS DIRIGIDOS A GRUPOS DE EMPRESAS ASOCIATIVIDAD

Fichas de Instrumentos

Juntos, fondo para negocios asociativos

Desarrollar y cofinanciar la implementacién de un Plan de Trabajo, que tenga
por objetivo capturar nuevas oportunidades de negocio de manera asociativa,
Objetivo y que contemple estrategias de negocio comunes y/o complementarias en una
cooperativa o un grupo de tres o méds empresas.

Estos proyectos pueden orientarse a la comercializacién conjunta, o bien a la
agregacion de valor para productos ya desarrollados.

El 84,8% de los microempresarios no participa en ningln tipo de asociacién
o trabajo colaborativo, mientras que conforme aumenta el tamafio de la
empresa, este porcentaje disminuye (78,6% y 74,9% en pequefias 1y 2,
respectivamente, ELE 2015, INE). Sélo el 2,7% de los microempresarios se
asocia con sus distribuidores o proveedores para comprar insumos o
Fundamentacion materias primas, y a lo mas el 2,9% se asocia con otras empresas para
realizar capacitaciones (ELE4 2015, INE). A esto, se agrega que Chile presenta
el menor porcentaje de confianza entre los paises de la OCDE, pues el 12,8%
de la poblacién confia en los demés (Indicadores Sociales, OCDE, 2014) lo
que, en principio, obstaculiza la disposicién de trabajar asociativa o
colaborativamente entre sus pares.

Uno de los aspectos que mds importantes que mds limitan el crecimiento de las empresas es la
falta de financiamiento (27,3) y de clientes (24%) (EME4, 2015). Por otra parte, las exportaciones
son nuevas oportunidades de mercado, dado la demanda limitada del pais. En ese sentido, el 4,3%
de las empresas exportd y el 1,5% lo realizé a través de intermediarios (3% grandes, 2,1% PYMES
y 0,8% micro), ya que no cuentan con escalas suficientes para enfrentar directamente los mercados
externos (ELE4, INE, 2016). Adicionalmente, en Chile existen 3.302 cooperativas, de las cuales
2.922 son susceptibles de ser atendidas por el programa (cooperativas campesinas, servicios,
turismo, produccién y trabajo) (DAES, 2017, Ministerio de Economia, Fomento y Turismo).
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consiste?

é¢En qué

A través del instrumento Juntos, los beneficiarios podran financiar actividades
orientadas a la instalacién y/o el fortalecimiento de las capacidades técnicas,
productivas, financieras, asociativas y de gestién del nuevo negocio, potenciando
su rentabilidad, competitividad y sostenibilidad.

Los proyectos pueden tener una duracién maxima de 3 afios. La asignacién de
recursos sera anual previa evaluacidn de cada proyecto, seglin corresponda.

El instrumento opera en 2 lineas de financiamiento: una para grupos de empresas y otro para

cooperativas:

LINEA GRUPOS DE EMPRESAS

(Duracion de hasta 3 afios)

Sercotec cofinanciara los
siguientes items: Acciones de
Gestion Empresarial (en adelante
AGE), los honorarios del gestor/a
del proyecto y las Inversiones
identificadas en el Plan de Trabajo

LINEA COOPERATIVAS

Sercotec cofinanciara las AGE, los
honorarios del gestor/a del proyecto
y las Inversiones identificadas en el
Plan de Trabajo, anualmente por
cada por cooperativa. empresas o
cooperativas.

anualmente por cada proyecto,
para grupos de 3 0. mas empresas.

Con el cofinanciamiento otorgado por SERCOTEC y el aporte empresarial se
podra financiar:

F-----_---_--_--_--‘
- Activos. |
- Habilitacién de infraestructura. :
- Vehiculos de Trabajo (solo se podra
financiar vehiculos de trabajo con Aporte i
Empresarial). |

]

L-----—--—-—lm---———

¢Qué financia?

B o o o e e “lan de

L )
| - Asistencia técnica y asesoria en gestién.
1 - Capacitacidn.

I - Acciones de Marketing.
I .Gastos de Formalizacion

1 Plan de Gestion
1
1
1
Gastos de Formalizacion. :
=
1

Empresarial

1
1
-M-J

=

- Gastos de

I -Contratacion del Gestor del Proyecto. Administracién

'-i-_--—--—-——-—————-
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Grupos de al menos 3 empresas, con iniciacién de actividades en primera categoria
ante el Servicio de Impuestos Internos (Sll).

Cada una de las empresas deberé contar con ventas netas demostrables anuales
¢Quiénes entre 200 y 25.000 Unidades de Fomento (UF). Sélo en el caso de empresas que
pueden tengan menos de un afio de antigliedad de iniciacién de actividades en primera
acceder? categoria ante el SlI, se aceptard un monto de ventas inferior a las 200 UF. Las
empresas en esa condicion no pueden superar el 50% de las empresas del grupo.

Los proyectos conformados por grupos de empresas, deberan obligatoriamente
constituir una nueva persona juridica, cuya forma sera definida en la etapa de
formulacién del plan de trabajo.

También pueden acceder cooperativas, que corresponden a organizaciones de caracter formal,
motivadas por entregar una solucién a sus necesidades de manera colectiva y co-participativa que
se retinen en razén de un objetivo comun, con un fin productivo y/o de servicios, asimismo a aquellas
organizaciones de cardcter formal “cooperativas” que se encuentra reunidas de forma voluntaria
para hacer frente a necesidades y aspiraciones econémicas, sociales, bajo valores de ayuda mutua,
solidaridad, responsabilidad, cooperacién, que velan por brindar nuevos y mejores servicios a sus
asociados ademas de desarrollar empresa de propiedad conjunta y democraticamente controlada.

En el caso de las cooperativas: las ventas promedio por asociado sean menores a 25.000 UF, lo cual
se calcula con las ventas totales de la Cooperativa, divididas por el nimero de asociados, durante los
dltimos 12 (doce) meses. Se excluyen las Cooperativas de Servicios Financieros.

Difusion y Evaluacién de

- - on | = R 4
¢Cudles son las postulacion admisibilidad

etapas del
Instrumento?

Evaluacion téecnica

Evaluacion anual Cierre del
(si corresponde) proyecto
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éCudles son los

- {1
-_‘ -*-
e -~
- —

- - -
CfltEl‘l.OIS de »=7  -Fortaleza de la idea de negocio. """'-..\
evaluacn?n y/o ( -Calidad de formulacién y coherencia del proyecto en relacion 1
seleccion de N al Plan de Trabajo y objetivos presentados. ,’
BenEfear o “'-.._-._ -Propuesta econémica. e
'----......-....___ ____..--—---—
i-—---_-H-----------H_----—-------------:
1 Indicador: 1
éCuales son los : El proyecto presenta resultados en uno 0 mas de las siguientes dimensiones: :
i, 1 L Proyecto da como resultado Ir!cremento de ventas. I
o 12 Logro Desarrollo de Nuevos Clientes. I
. e : 3. Logro Acceso a Nuevos Mercados (nuevos canales de comercializacién). :
instrumento? 1 4 Logro Implementacién Nuevos Productos o Servicios. |
1 |
1 I
l-_-------—------—----*m-----—-----ﬁ----l
1
1
,I'—-"'\\ ! y’——"'s\
U4
; i \ Lo \
éCudlesel (IR ECIN] o i i HtaEo. -
cofinanciamiento bR ’ e ! millones »~ e
danciamiento \\ ,’ *’f % Aporte A ! \\ ; ’ LA Aporte A
de Sercotec y R Empresarial 1 \...__.f' l’ Empresarial ‘l
aporte [\ tlU% a 30% "i 1 10% a 30% ,’
- N\ (seglin D.R) \ (segln D.R)
empresarial? ~ LAl '
P N --’ \\'h —-"
Linea Grupos de -
Linea Cooperativas

Del item de inversiones, se debe destinar
obligatoriamente un minimo de 70% para Las acciones de gestion empresarial no
inversiones grupales, y las acciones de pueden representar mas de un 30% del
gestion empresarial no pueden representar total del proyecto.

mas de un 30% del total del proyecto.

1
‘l
1
1
1
1
1
1
1
:
1
Emprensas i
L}
]
1
1
(]
1
1
1
1
1
1
1
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Fortalecimiento Gremial y Cooperativo

Su objetivo consiste en la creacién y fortalecimiento de Asociaciones de Micro y
i Pequefios Empresarios y Cooperativas, debiendo destinarse, por una parte, a
Objetivo formalizacién de grupos de empresarios/as y, por la otra, al fortalecimiento de
la asociatividad, la mejora de su capacidad de gestién y la generaci6n de nuevos
y mejores productos y/o servicios ya existentes.

En relacion al impacto de Economia Social (Cooperativas, Gremios, Empresas B,
entre otros) en Chile, posicionan a este sector aportando al 1,5% del PIB nacional
y cuenta con mds de 3 millones de socios y personas pertenecientes a alguna
entidad de este tipo (DAES, 2015).

Fundamentacion

El fortalecimiento de la asociatividad empresarial es comprendido como uno de
los factores que contribuye a elevar la competitividad de las MIPES. Ello
favorecerd el desarrollo de capacidades que les permitan elevar su poder de
negociacion con empresas de mayor tamafio y su insercién en los mercados,
aumentar su incidencia en las estrategias y politicas publicas hacia el sector e
incrementar su potencial como agente de desarrollo econdmico local.

Dada su relevancia y considerando las debilidades que presentan estas organizaciones, su
fortalecimiento y el impulso a la creacion de nuevas entidades constituye una contribucién que el
gobierno de Chile, y Sercotec en particular, se proponen desarrollar, para aportar a aumentar la
competitividad de las empresas asociadas, validarlas como interlocutores ante instituciones
publicas nacionales, regionales y locales, y otorgarles participacién en la formulacién de politicas
dirigidas al sector.

En el pais existen alrededor de 5.900 gremios vigentes, éstos se distribuyen mayoritariamente en
los siguientes rubros: servicios 26%, transporte 18%, agricola 17%, comercio 16%, industria 12%,
entre otros. En tanto, las cooperativas vigentes son mds 2.700, siendo en su mayoria distribuidos
en los siguientes rubros: servicios 58%, silvoagropecuarios 21%, 10% de produccién y trabajo,
entre otros. (DAES, 2016).
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Este instrumento se desarrolla en dos lineas de postulacién on line:

BELCRE Modalidad 1

LINEA 1 Creacion y
COOPERATIVAS: desarrollo

consiste?

Creacion, desarrollo y fortalecimiento
de cooperativas.

Modalidad 2
Fortalecimiento

LINEA 2
ASOCIACIONES EMPRESARIALES Y/O
GREMIALES:

Modalidad 1
Creacién y
desarrollo

Creacion, desarrollo y fortalecimiento
de asociaciones gremiales,
corporaciones, fundaciones, camaras
de comercio, cdmaras de turismo, entre
otros.

Con el cofinanciamiento otorgado por SERCOTEC se podrén financiar los siguientes items:
l--_--‘~~------------'
I -Asistencia técnica y asesoria en gestién |
I -Capacitacion 1
: -Acciones de Marketing :
1 -Activos 1

| -Infraestructura i

1 |

1 |

]
i

¢Qué financia?

———————— -

Proyecto
-Gastos de formalizacidn

- Eficiencia energética y energias renovables
- Economia circular

L—--———--—-—u—-————-—-
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- Grupos de empresarios/as, organizaciones comunitarias funcionales, federaciones,
confederaciones, asociaciones empresariales y gremiales, corporaciones, fundaciones
conformadas por micro y pequefias empresas.

- Grupo de micro y pequefias empresas integrados por personas naturales y/o juridicas
con o sin iniciacion de actividades ante el SlI.

- Cooperativas, con iniciacién de actividades ante el SII, cuyas ventas promedio por
asociado sean menores a 25.000 UF, lo cual se calcula con las ventas totales divididas
por el nimero de asociados, durante los Gltimos 12 (doce) meses.

¢Quiénes

pueden
acceder?

Orientacion y

Evaluacion de

Difusion Apoyo a I'a Admisibilidad
b postulacion
¢Cuales son las
etapas del
Instrumento? . , :
| Evaluacion CER Evaluacion
B yseleccion | Técnica de los

proyectos

-Su_hs'crip;iéni | Ejecucion y
il del contrato seguimiento

Cierre del Rendicion de
proyecto los recursos

-——

- "~
’,’ \\\ "‘-—-.—‘.~~
¢Cuales son los ) »” N
e e AT EVALUACION TECNICA \ e N
% 1. Coherencia con los objetivos A / \
evaluacion y/o estratégicos del instrumento “ 4 EVA!-UACIGN CER \‘
seleccion de SERCOTEC. v/ 1Conocimientoy X
ficiarios? 2. Viabilidad técnica del proyecto. 1 apropiacién del proyecto 1
beneficiarios? 3. Aporte en efectivo adicional. 1y por la organizacién 1
4. Pertinencia de las acciones a “ postulante. :
desarrollar. I 2. Resultados del i
5. Situacion esperada del I\ Proyecto. I
resultado del proyecto I \ IFicl T — 7
(Beneficios directos del proyecto, 7 ‘\ 3. Implementacién de 4
Impacto esperado). ,l Proyecto. ,’
\\ 6. Criterio regional de evaluacién.  # \\ ,/
~
\\\ ’Il \.,,_‘ = ’l’
. a* L

S s -
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(N@ de beneficiarios con logro en el afio t / N2 total de
beneficiarios adjudicados en el afio t)*100

Nota: Logro en el afio t se entiende como el logro (variable
dicotdmica) de uno o mds de los siguientes aspectos: desarrollo
de nuevos servicios / implementacién de nuevos productos o
servicios.

|
- > ]
¢Cuales son los 1
indicadores :
del I

1

1

1

instrumento?

L——-ﬁ-——---—--ﬂl-———---——_---

e e e e

Linea
éCudl es el Eoopesatia
cofinanciamiento _ 18t
de Sercotecy .
aporte
empresarial?
[ — - -.s
- — &
P - s\\ p, £
—_— ~s 7 ! Maximo \
, T
/ \\ | Maximo ‘- - L $4.000.000.-

4 1 $8.000.000. 7
h Aporte \ \ / \\ y,
| Empresarial } S P4 SRR el it
1 %20% g el P T
\  seginDR  , ¥ 4 “a 7 \\

Yo ,’ I Maximo b - _'|I Maximo
Sm—- I $10.000.000. }" . 1 $6.000000.
‘\ - /’ \\ 7
”
\'b = ,' Ny
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Convocatoria para Confederaciones, Federaciones de caracter nacional,

Gremios Nacionales.

Su objetivo es fortalecer asociatividad y capacidad de gestién de Federaciones
y Confederaciones de micro y pequefios empresarios, de carécter nacional, ya
existentes en el pais.

El instrumento entrega un cofinanciamiento NO superior a $20.000.000.- (por
postulante), no reembolsables, destinado a desarrollar actividades que les
permitan fortalecer la asociatividad, capacidad de gestion, representatividad a
nivel nacional, y generar o desarrollar servicios para sus asociados, asi como el
desarrollo de actividades que apunten a fortalecer el quehacer de gremios
nacionales en el pais.

Objetivo

En Chile pueden conformarse dos tipos de asociaciones gremiales nacionales:
Federacion, que es una agrupacion de al menos tres asociaciones gremiales; y
Confederacién, que es una agrupacion de al menos 2 federaciones gremiales.
LULEEIEEEUR De acuerdo a los registros de DAES (2016) del Ministerio de Economia, en Chile
se encuentran constituidas y vigentes 85 federaciones y confederaciones de
empresas, siendo mayoritariamente del sector agricola (32%), transporte
(20%), industria (18%), de servicios (15%) y de comercio (11%).

De acuerdo al estudio de caracterizacion sectorial de las Asociaciones Gremiales en Chile (DAES,
2016), este sector se percibe como heterogéneo, con notorias diferencias entre organizaciones,
a nivel de sus caracteristicas, rubros, area de influencia territorial, nimero de socios, diversidad
de servicios entregados, entre otros.

El estudio reconoce también una necesidad de mejorar el conocimiento, alcance y efectividad
del financiamiento y fortalecimiento, con especial foco en la micro y pequefia empresa (MIPE),
que son las que requieren mayor apoyo para mejorar su gestion. Se identifica las principales
problemdticas y desafios a las que se enfrentan hoy las asociaciones gremiales, entre los que
destacan: la falta de alianzas estratégicas en las pequefias asociaciones gremiales, la falta de
mayor formacidn en regulaciones claves del sector para que los dirigentes/as sean capaces de
transmitirlas a sus asociados/as, la falta de distincion entre los problemas de la asociacién y de
los asociados/as, desincentivos que hoy existen a la asociacién, la dispersién de las asociaciones
que se manifiesta en la baja participacién de sus miembros a pesar de que lo que requieren para
ejercer mayor impacto es un discurso colectivo y una mayor participacién, falta de conocimiento
sobre qué es una asociacién gremial y de cémo administrarla, y debilidad de la organizacién y
comunicacion interna.

La experiencia institucional respecto de la ejecucidn de los programas de SERCOTEC, ha dado

respuesta a algunas de las necesidades particulares de gremios cuya envergadura orgamzac:onal
es distinta a la existente en las demds organizaciones empresariales.



Este instrumento se desarrolla las siguientes acciones:

Plan de Inversiones:
Activos fijos y Habilitacion de
infraestructura.

Prospeccion de mercado: Estudios,
Catastros y Evaluaciones.

¢Queé financia?

Gastos de/Formalizacidn:
Gastos de constitucion Nuevas
cooperativas, Asociaciones
gremiales, federaciones'y
confederaciones.

Acciones de Marketing; Misiones
comerciales y/o tecnoldgicas, visitas y
pasantias, Ferias, exposiciones, eventos,
Promocién, publicidad y difusion.

Las Confederaciones y Federaciones Nacionales legalmente constituidas:
éQuiénes Debe ser alguna de las siguientes organizaciones:
pueden
acceder? a. Una confederacién nacional, legalmente constituida y vigente.
b. Una federacion nacional, legalmente constituida y vigente.

o Evaluacién de
Eostulacion . Admisibilidad

¢Cuales son las
etapas del
Instrumento?

Criterios Evaluacién técnica:

Coherencia con objetivos estratégicos del instrumento: Lo manifestado en la Ficha
CiElesson de Postulacidn se relaciona directamente con objetivos del instrumento y ademds

sus acciones son perdurables en el tiempo.

Viabilidad técnica del proyecto:

Potencial de implementacién del proyecto a través de acciones o actividades
planteadas en la ficha de postulacién.

beneficiarios? Aporte en efectivo adicional:

Monto del aporte en efectivo superior al minimo.

Pertinencia de las acciones a desarrollar:

Las acciones o actividades que seran desarrolladas permiten cumplir con el/los
productos o resultados declarados en el proyecto.

Situacién esperada del resultado del proyecto (Beneficios directos, Impacto):
Resultados esperados deben ser acordes con lo descrito en objetivos y orientaciones del
Programa.

Deben ir asociadas a nuevos servicios, mejoras en servicios existentes para los asociados.
Criterios Evaluacién Jurado nacional:

Conocimiento y apropiacién del proyecto por la organizacién postulante.

Resultados del proyecto.

Implementacion del proyecto.
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1
I *Organizacién Consolidada Genera nuevo/s servicio/s. I
éCudles son los : *Organizacién Conselidada Mejora servicios a sus :
AT j asociados. I
indicadores 1 *Numero de participantes mujeres en accién o proyecto. 1
del I *Ndmero de participantes hombres en accién o proyecto :

: I *proyecto liderado por hombre (representante legal es
instrumento? : onbred :
i *Proyecto Liderado por mujer (Representante legal es 1
1 mujer). 1
[} I

a2 | GERENCIA DE PROGRAMAS



Programa de Fortalecimiento de Barrios Comerciales

Su objetivo es fortalecer y revitalizar los barrios comerciales en las
diferentes regiones del pais, con el fin de apoyar la gestién comercial de las
empresas y las entidades presentes en el barrio, junto a la agregacién de
Objetivo valor de las condiciones del entorno fisico y urbano en el cual se insertan
los barrios. Se espera mediante financiamiento de los proyectos asociativos
la construccién o fortalecimiento del capital social entre las comunidades
de los empresarios y los actores del barrio, con el fin de asegurar la
sostenibilidad del programa en el largo plazo, en cuanto a la coordinacién
del desarrollo comercial y urbano.

El Programa contempla tres grandes lineas de accién, que estan vinculadas sistémicamente para
posibilitar el fortalecimiento arménico e intearal del barrio comercial y orientan la metodologia

de intervencidn. Estas son:

Fortalecimiento
de la
asociatividad

N

& "\ 1
JEN Mejora
Mejora Oferta | entorno

Comercial k urbano
comercial

La agrupacién territorial de las actividades comerciales en determinadas
zonas o espacios genera una serie de ventajas competitivas y de economias
de escala ampliamente conocidas, que han sido el sustento tanto para el
surgimiento espontaneo de barrios comerciales, como para la construccion
planificada de grandes centros y parques comerciales.

En Chile, los barrios comerciales son fuente de empleo y crecimiento de un sinndimero de micro
y pequefias empresas. El desarrollo del comercio requiere de negocios de menor tamafio que
cumplan un rol publico en la ciudad y en la comunidad en que estan insertos.

Fundamentacién

el i F sk | Los barrios comerciales podran acceder a los siguientes beneficios:

e La disponibilidad de un gestor o coordinador de barrio que asiste a la organizacién de
acuerdo a una metodologia de trabajo entregada por Sercotec para la activacién del
barrio, que incluye el desarrollo de planificacién estratégica y participativa conducente a
la elaboracidn de un Plan de Trabajo anual y su posterior ejecucion.

e Un subsidio o financiamiento anual no reembolsable, asignado a la organizacion del
barrio, el cual dependerd de la disponibilidad de recursos del Programa, establecido en
sus respectivas bases de convocatoria y reglamento.



¢Quiénes El programa esta dirigido a organizaciones juridicas constituidas o en tramite,
pueden que representen a las empresas y comercios de un barrio y que estén dispuestas
acceder? al desarrollo de un plan de trabajo para el desarrollo del barrio y su activacién
comercial y que cumplan con al menos los siguientes requisitos:

e Contar con micro o pequefias empresas (con iniciacidn de actividades) en su integracion.

e LaOrganizacion Representante debera contar con un RUT ante el Servicio de Impuestos
Internos - S.LI. (pudiendo tener o no inicio de actividades).

* Que el barrio tenga una identidad reconocida como zona comercial dentro de su area
de influencia, que puede ser comunal, provincial y/o regional.

e Otros establecidos en las respectivas bases y Reglamento del Programa.

Etapa de pre inversion o Activacién Comercial (6 a 12 meses): Tiene
por objetivo la implementacién en terreno de una metodologia de
trabajo participativa que tenga como resultado una organizacién
representativa del barrio y fortalecida, la realizacién de acciones
conjuntas dirigidas a la activacién comercial y la definiciéon de una
estrategia de desarrollo y un plan de acciones para el barrio comercial.
En esta etapa se facilitard la articulacion de actores locales (empresas, vecinos/as, municipios y
otros), con el fin de llevar a cabo distintas acciones de dinamizacién comercial (promocidn,
comunicacion, desarrollo de imagen), ademds se planificaran las acciones a ser emprendidas a
corto y mediano plazo. Se busca mejorar las condiciones comerciales de los empresarios yala
vez facilitar el acceso y la permanencia del pablico en el barrio comercial a través de propuestas
de mejoramiento de los servicios y el entorno urbano.

Etapas de

operacion

Etapa de Revitalizacién Comercial (12 a 24 meses): El objetivo principal de la Segunda Etapa de
Operacion, «Revitalizacién Comercial», es consolidar el modelo de gestién asociativa a nivel
Barrio Comercial, iniciado en la primera etapa.

En esta etapa se busca instalar una metodologia de trabajo asentada en procesos participativos
de planificacion, ejecucién y evaluacién de actividades y proyectos, junto con la puesta en
marcha de servicios comunes para el barrio comercial sustentados en la corresponsabilidad y
cooperacion publico-privada.

La ejecucion en terreno sera apoyada por un gestor/a o coordinador de barrio y se financiaran
actividades orientadas en 5 lineas de trabajo, las cuales se indican a continuacién:

| Ide f';«:’ ) : K B idioh Entorno,

seguridad y
medio ambiente.

En ambas etapas, la asignacién de recursos es directa a las organizaciones juridicas a través de
un contrato entre AOS y la organizacidn.
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Programa de Apoyo a las organizaciones de Ferias Libres

Objetivo

Promover el desarrollo integral e institucional de ferias libres del pais en atencién
a sus problematicas sectoriales, aportando a la identificacién v la mejora de las
condiciones en las que se desenvuelven las ferias libres.

Se espera el fortalecimiento organizacional, modernizacién de la oferta, estrechando la relacién
con la comunidad donde se insertan, mejorando su gestién empresarial y comercial.

Fundamentacion

COMPONENTES

DEL PROGRAMA

De acuerdo al 1er. Catastro Nacional de Ferias Libres (SERCOTEC, 2015), en el pais
existen 1.114 ferias libres con 113.112 puestos, que en su conjunto abastecen el
70% del mercado de frutas y verduras, y el 30% del mercado de pescado en Chile,
donde el 76% son productos naturales y 21% procesados y semiprocesados.

El 85,5% de las ferias se encuentran en espacios publicos, en su mayoria puestos convencionales
(carpa, estructura metélica y mesdn). Dentro de los principales problemas del rubro se encuentra
la infraestructura 20,5%, la competencia con coleros (16,2%), y ausencia de bafios (12,7%), entre
otros. Solo un 40% de los feriantes cuenta con estudios de educacién media completa. El 31% del
total le interesa capacitarse en ventas, 23% en administracién y un 4% en internet. En términos
de asociatividad, el 68% pertenece a algin sindicato y valoran la organizacion.

a cumplir los objetivos, el programa considera dos componentes de operacidn:

COMPONENTE

Articulacién y alianzas

estratégicas para el
fortalecimiento del
entorno

En el marco de esta linea de trabajo se realizardn acciones centralizadas (desde
Gerencia de Regiones y Descentralizacién) de cobertura regional o nacional para el
levantamiento, sensibilizacion y transferencia de informacién sobre determinadas
tematicas de interés en nuevas demandas y oportunidades de fortalecimiento del
sector. Para lo cual se espera realizar las siguientes actividades:

Convenios y acuerdos de colaboracidn para la entrega de servicios en la feria u
otros temas como promocion de acuerdos de produccién limpia.

Seminarios, charlas, talleres y focus group para transferencia o levantamiento
de informacién.

Campanas comunicacionales para el rescate y relevamiento del sector.
Estudios, analisis y catastros.

Actividades para el intercambio de experiencias entre feriantes y dirigentes.

COMPONENTE

Fondo Concursable
para el desarrollo de

ferias libres

Subsidio dirigido a las Ferias Libres del pais orientados a fortalecer la
modernizacion, la asociatividad, gestidn e innovacién de las ferias, haciéndolas méas
atractivas y competitivas.
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Ferias Libres habilitadas para funcionar y nuevas ferias libres representadas a

éQuiénes través de organizaciones legalmente constituidas como asociaciones
pueden empresariales, asociaciones gremiales, sindicatos de trabajadores independientes,
acceder? organizaciones funcionales u otro tipo de organizaciones habilitadas

juridicamente, existentes al interior de la feria libre.

Evaluacién

Evaluacién y

Difusion y Evaluacion I cin
 seleccion CER
\d )

Postulacién Admisibilidad Técnica y de

Terreno

é¢Cudles son las

etapas del
fondo - ) :
e Ejecucion o [EPRY Defincion de
Proyecto Ias actividades  Plan de trabajo |
Ll
éCudl es el e ————————————— " il “\\
cofinanciamiento I TOTAL Maximo $30.000.000 Ly Aporiater
de Sercotecy : Definido por bases dependiendo del : | ey :
aporte 1 tipo de proyectos. : \\ 10% Il
. A I
empresarial? PSR — R S
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4. PROGRAMAS ESPECIALES

Programas Emergencia Productiva

Corresponden a programas que surgen como respuesta a una situacién critica e
inesperada que afecta negativamente a micro y pequefios empresarios de un
determinado territorio, tales como desastres naturales (terremoto, erupcion
volcénica, tsunami, etc.), accidentes fortuitos (incendio, explosién, etc.) o
emergencias productivas (crisis econémicas regionales o nacionales), y que
buscan reactivar las actividades econémicas interrumpidas o dafiadas en el
menor plazo posible.

Objetivo

Chile, debido a su gran extensién y caracteristicas geogréficas, es un pais
Fundamentacion que presenta altas tasas de ocurrencia de desastres y situaciones de
emergencia.

Entre los distintos agentes que determinan este tipo de situaciones se cuentan principalmente
tormentas de agua y/o nieve, deslizamientos de tierra y lodo, sequias, granizadas, inundaciones,
sismos y terremotos, erupciones volcanicas y tsunamis, que causan los denominados Desastres
Naturales. Sin embargo, las situaciones de emergencia muchas veces son generadas por factores
humanos, como accidentes fortuitos, incendios, desmanes, explosiones, derrames, entre otros.
Por dltimo, existe un tercer agente que puede generar una situacién de emergencia productiva,
como una crisis de un sector productivo o rubro especifico, o una crisis financiera.

¢En qué Es un incentivo o subsidio, que puede ser financiamiento y/o asistencia
consiste? técnica, que permita a los empresarios afectados volver a poner en
AR funcionamiento su unidad productiva rdpidamente.

Eventualmente, si la magnitud de la emergencia es demasiado amplia, los afectados podrian
reactivar su unidad productiva en un lugar distinto al original, o incluso el programa podria
financiar el reemprendimiento hacia una actividad productiva distinta a la original.

Los Programas de Emergencia Productiva, de acuerdo a la naturaleza de la emergencia, pueden
financiar cualquiera de los items de gastos que financian los instrumentos de la oferta regular
de Sercotec. Asimismo, deben considerar y respetar lo establecido en el Instructivo de gastos no
permitidos para la oferta programatica de Sercotec y procedimientos de rendicién de recursos.
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Flujo del proceso
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Los Programas de Emergencia Productiva estan dirigidos a las micro y pequefias
empresas con ventas netas inferiores a 25.000 UF al afio, con inicio de
actividades ante Servicio de Impuestos Internos en primera o segunda categoria,
cuyos negocios hayan sido afectados por la situacién de emergencia.

La condicién de afectado por la situacién de emergencia productiva, asi como el nivel de
pérdidas y las necesidades de cada empresa, debe ser identificada a través de un Catastro. Con
el objeto de resguardar la transparencia y probidad del Programa, es de esperar que el catastro
de afectados sea elaborado por un organismo externo, como la Intendencia, Gobernacién
Provincial, Municipalidad, u otra, y enviado formalmente a Sercotec a través de un Oficio. Esto
no impide que Sercotec pueda participar activamente en el levantamiento de informacién, como

parte de la Red de Fomente o de un Comité Regional de Emergencia.

Criterios de

evaluacion
y seleccion

Si los recursos no alcanzan a cubrir las necesidades de la lista de afectados
identificados en el Catastro, se debe asegurar la igualdad en el acceso a través
de un proceso de evaluacién y seleccién de beneficiarios, en cuyo caso se
deberédn establecer criterios de evaluacién objetivos y conocidos por todos.
Sercotec nunca podra definir a discrecidn quien sera beneficiario del Programa.
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Programas Especiales de Fomento Productivo

Los Programas Especiales de Fomento Productivo buscan apalancar y focalizar
recursos, sea en un grupo objetivo de clientes, un sector econémico productivo,
en un territorio determinado, o en un objetivo o temética de interés, para dar
solucién a problematicas particulares de las MIPEs a nivel regional o territorial.

Objetivos

Estos programas pueden ser ejecutados con fondos externos o propios, por las

Direcciones Regionales o por las Gerencias de Nivel Central, y pueden ser de dos

tipos:

® Programas Especiales basados en la oferta regular: Aquellos que mantienen objetivos,
modalidad de operacidn y estructura de los instrumentos de la oferta regular, incluidos
los procesos de agenciamiento, preparacién, evaluacién, seleccién y ejecucion, y que se
encuentran destinados principalmente a aumentar su cobertura.

® Programas Especiales de disefio regional: son programas disefiados por las Direcciones
Regionales o por las Gerencias de Nivel Central, en aquellos casos en que la
problemdtica a la cual se intenta dar solucién no pueda ser resuelta de manera eficaz
por los instrumentos de la oferta regular. Corresponden a programas que, si bien
entregan subsidio, asesoria técnica, capacitacién y/o fomentan redes asociativas, no
operan necesariamente bajo el disefio y los protocolos de los instrumentos de la oferta
regular de Sercotec.

En qué
consiste

Flujo del proceso
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Personas naturales y juridicas, con su iniciacién de actividades ante el Sll, con
una actividad econémica vigente y coherente con la focalizacién, y con ventas
netas demostrables anuales menores o iguales a 25.000 UF. En cualquier caso,
los requisitos de acceso dependeran del foco, los objetivos, y del modelo de
operacién, establecidos por el propio Programa.

Quiénes

pueden
acceder
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ARTICULO 3°: PUBLIQUESE en el portal de transparencia activa de Sercotec de acuerdo
a lo dispuesto en el articulo 7° de la ley de transparencia de la funcién publica y de acceso
a la informacién, aprobada por el articulo primero de la Ley N° 20.285, de 2008.

COMUNIQUESE

////<

CAROLI NDURRAGA SATTLER
GERENTE GENERAL
SERVICIO DE COOPERACION TECNICA

Gerencias de Sercotec.

- Direcciones Regionales.
- Unidad de Auditoria.

- Fiscalia.



