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Introduccion

Economistas sin Fronteras Euskadi se
constituye como delegacién en 2003
gracias al esfuerzo de un grupo de personas
voluntarias y al apoyo del Colegio Vasco
de Economistas con el objetivo de generar
cambios que permitan alcanzar unas
estructuras econdmicas y sociales justas
y solidarias, basadas en los derechos
humanos.

En EsF se considera que la construccion
de una sociedad y una economia mas
justas y solidarias es posible a través de
la organizaciéon y la participacion de una
ciudadania comprometida, realizando para
ello una labor de sensibilizacion y educacién
para la transformacion social, promoviendo
actitudes socialmente responsables vy
fomentando la movilizacién social y la
incidencia politica.

Por ello, una de nuestras lineas de trabajo
es la promocién y difusién de la Economia
Social y Solidaria (en adelante ESS) como
alternativaecondémica, y dentrode este marco
trabajamos un itinerario de emprendimiento
en ESS especialmente enfocado a mujeres y
personas migrantes. Desde EsF entendemos
el emprendimiento como una actividad que
contribuye al desarrollo econdmico, social y
cultural del territorio donde se lleva a cabo
y por eso trabajamos en la construccién de
un emprendimiento que tenga en cuenta
la sostenibilidad de la vida, entendiendo la
interdependencia del trabajo reproductivo y
productivo y considerando parametros que

fomenten un impacto social, medioambiental
y de género positivos. Entendemos el
fomento del emprendimiento como un
proceso adaptado a cada colectivo que quiere
llevar a cabo su iniciativa desde su realidad
y que por ello va a ser necesaria una oferta
flexible para atender de la mejor manera
cada situacion que se pueda plantear.

Este manual ha nacido de esta voluntad
de ayudar a las personas emprendedoras
a definir y reflexionar sobre su modelo de
negocio desde una perspectiva de ESS vy
pretende ser una herramienta practica y
aplicable durante todas las fases del proceso
de emprendizaje. El documento nace de la
colaboracién de diversos agentes. Por un
lado, la estudiante del Master en Economia
Social y Solidaria Laura Flecha Aller elabord
este manual como Trabajo de Fin de Master,
y la estudiante en practicas Enara Iglesias
Giménez realizd sus aportaciones desde la
perspectiva del Doble Grado en Derecho y
Administracion y Direccién de Empresas. Por
otro lado, hemos contado con la colaboracién
del Banco de Intercambios Sociales
Txokobide, una asociacion que se dedica
a fomentar la ayuda social y a contribuir a
lograr una sociedad mas inclusiva, resiliente
y participativa creando herramientas que
apoyen la inclusién de los sectores mas
desfavorecidos o sensibles socialmente
(personas con diversidad funcional, personas
de avanzada edad, infancia...). A todas ellas,
les agradecemos su colaboracion.
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A raiz de la crisis econdmica a nivel mundial,
muchas personas perdieron su trabajo al
mismo tiempo que las oportunidades de
obtener un empleo por cuenta ajena fueron
disminuyendo. Las condiciones laborales son
ademas cada vez peores y los empleos de
menor calidad.

Las politicas de empleo estan utilizando
desde hace tiempo y hasta ahora el término
emprendimiento como si fuera la solucion a
todos los problemas, dando la idea de que
cualquier persona puede emprender por si
misma con poca dificultad.

Sin embargo, esto no es cierto. El concepto
de emprendedor es comunmente usado
para describir a “un individuo” (en masculino)
gue organiza y opera una o varias empresas,
asumiendo cierto riesgo financiero en el
emprendimiento.

Frente a esta imagen de emprendimiento,
también es una forma de autoempleo para
colectivos que se encuentran en situacion de
dificultad de acceso al mercado por cuenta
ajena o como una manera de conciliar la
vida familiar con la obtencidon de recursos
econémicos.

Debemos considerar el riesgo que el
autoempleo implica. Es por ello, que
este manual estd orientado al desarrollo
y conocimiento de una herramienta
(Canvas) para idear y crear nuestro
modelo de entidad antes de lanzarnos a
la aventura de emprender un proyecto
econdmico. Ademas, se expone en términos
de generacion de impacto de género, social
y medioambiental para difundir los valores
en los que creemos (Social).

Debido a la unidon de estas dos ideas,
Economistas Sin Fronteras denomina su
version del Método Canvas como “Canvas
Social”. A través de esta herramienta, se

pretende lograr la disminucion del riesgo que
implica el autoempleo emprendedor.

Las iniciativas socioecondmicas con
compromiso social son una nueva forma de
hacer economia en la que priman valores de
equidad, cooperacion y sostenibilidad.
Esto significa ser una entidad que no cree
nuevas necesidades sociales, sino que
resuelva las necesidades existentes a través
de soluciones donde toda la comunidad esté
involucrada.

Para alcanzar este objetivo, resulta necesario
priorizar a las personas y a la naturaleza al
mirar a la sociedad, y no focalizar todos los
esfuerzos en alcanzar el maximo beneficio
econdémico.

Veremos que emprender a través de la
Economia Social y Solidaria tiene una
viabilidad mayor, ya que se configura a través
del respeto, las alianzas y la cooperacion. Por
este motivo, se teje una red cuyo lazo es la
confianza, la cual nos permitira crear seguridad
en el proyecto y una mayor sostenibilidad de
este.

Por Ultimo, cabe afadir que la ESS es una
oportunidad de poner en practica nuestros
valores y de transformar la realidad hacia una

sociedad mas justa y solidaria.

Este manual ha sido escrito utilizando un
lenguaje inclusivo. En este sentido, se ha
utilizado en la redaccién el género femenino
de manera genérica, haciendo referencia
a cualquier persona y no exclusivamente
a las mujeres. Reivindicar el lugar de las
mujeres en el sistema es crucial para el
comienzo del cambio.

Se ha redactado haciendo uso del tipo
de letra Verdana y con interlineado entre
parrafos para ser una lectura accesible a la
mayoria de las personas.
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El mundo actual se mide de manera
macroecondémica: medidas como el
Producto Interior Bruto (PIB), la prima de
riesgo o el indice de Precios de Consumo
(IPC) son indicadores que estan presentes
a diario en los medios de comunicacion.
El PIB es, por excelencia, la medida del
crecimiento econémico de un territorio.
Sin embargo, tiene “trampa”, ya que solo
contempla los intercambios monetarios
y deja fuera de la medicidn otras
actividades, como es el caso del trabajo
de los cuidados. Este tipo de trabajo ha
sido y es llevado a cabo practicamente en
su totalidad por las mujeres, y es lo que
sustenta el empleo remunerado realizado
historicamente por los hombres.

Creemos que hay otra forma de hacer y
entender la economia desde criterios de
justicia social. Desde la ESS ponemos
en practica valores que situan en el
centro la sostenibilidad de la vida y que
se oponen a un sistema capitalista que
esta asfixiando a millones de personas y
acabando con los recursos del planeta.

Las personas ricas cada vez son mas
ricas y el nUmero de personas pobres
aumenta. El 1% mas rico del planeta
tiene tanto como el otro 99%. Mientras,
la globalizacion neoliberal continuda
creciendo salvajemente a través de
tratados comerciales multilaterales, que
no tienen en cuenta a las personas ni las
especificidades de cada territorio.

Queremos reivindicar indicadores sobre la
calidad de vida de las personas como, por
ejemplo, el Indice de Desarrollo Humano
(IDH), medidor del nivel de desarrollo de
una sociedad. Se trata de una de entre
muchas medidas mas cualitativas, que

se aproximan a una medicién mas exacta
de lo que ocurre en realidad en una
comunidad de personas. Esta informacién
permite obtener resultados mas realistas,
para después poder solucionar de manera
mas eficaz y entre toda la ciudadania los
problemas que existen en esta.

Aunque el sistema venda que todo
se puede conseguir a través de
intercambios econdmicos, es bien
sabido que la humanidad estd formada
por seres interdependientes entre si vy
estrechamente vinculados con el planeta.
Cambiar los habitos de consumo y ser
mas conscientes de lo que consumimos
o vendemos nos permitird ser mas justos
con la vida.

La Economia Social y Solidaria surge
como respuesta a estas cuestiones: es
un enfoque de la actividad econdmica
que tiene en cuenta a las personas, el
medioambiente y el desarrollo sostenible
como referencias prioritarias y por encima
de otros intereses.

Una economia que coloca en el centro
de su actividad el buen vivir personal y
colectivo, asi como la sostenibilidad de la
vida; que restituye por tanto la verdadera
funcion de la economia y la conecta,
sin preponderancia, con el resto de las
esferas social, politica y cultural. Una
practica alternativa y transformadora.
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Para resolver las dudas sobre si se quiere
emprender en ESS o en la economia
tradicional, hemos elaborado el siguiente
esquema donde te ayuda a pensar en
los valores y finalidad de la iniciativa
emprendedora.

EMPRENDER

Lo Unico que me interesa es
ganar dinero

CARACTERISTICAS:
e Dinero en el centro Relaciones Jerarquicas
e Competitividad Externalidades negativas

e Seguimiento de las reglas del mercado

Economia convencional

Elaboracion propia

No quiero un trabajo para ser rico,
quiero un trabajo que me guste y que
mi actividad tenga un impacto positivo
en mi comunidad

VALORES:

Personas en el centro
Equidad

Relaciones de Cooperacién
Reciprocidad

Participacion / gobernabilidad
Sostenibilidad

Afectos y cuidados

Interrelaciones locales

Economia Social y Solidaria




Canvas Social

Modelo Canvas

El modelo Canvas fue desarrollado por
Alexander Osterwalder, un tedrico de los
negocios sueco, autor del superventas
mundial “Generacion de modelos de
negocio”. Se le ocurrid que la mejor forma de
plasmar una idea de negocio era a través de
un lienzo y es asi como desarrollé su famoso
“modelo Canvas” que tiene el objetivo de
hacer mas facil plasmar una idea de negocios
en el papel. El experto pretende mostrar
de una manera sencilla cdmo la empresa
consigue sus ganancias y qué necesita para
desarrollarse, para lo cual el modelo Canvas
hace un andlisis de los clientes, la oferta,
la infraestructura necesaria y la viabilidad
econémica de la futura empresa.

Desarrollo del Canvas
Social

El Canvas Social es una adaptacion del
modelo Canvas de Alexander Osterwalder.
Contiene los mismos apartados que el
modelo Canvas original, pero los plantea
desde una perspectiva diferente. En vez
de tener la maximizacion de beneficio
como principal objetivo, el Canvas Social
se desarrolla teniendo en cuenta criterios
sociales, medioambientales y de género.

En Economistas Sin Fronteras promovemos
una economia por y para las personas. Las
iniciativas emprendedoras deben incluir el
desarrollo integral del ser humano, generando
practicas de vida desde un pensamiento

solidario, critico y creativo para propiciar un
desarrollo local.

Los valores de los que hablamos tratan de:

- Valores que promuevan la justicia social
con criterios de equidad.

- Integrar a todas las personas en los
servicios o0 productos que ofreces, de tal
manera, que puedan ser utilizados por todas
con independencia de sus capacidades u
otras caracteristicas.

- Valores donde por encima del valor
econdmico estén las personas, la comunidad,
sus capacidades y su trabajo.

- Crear iniciativas cuyas actividades respeten
y fomenten el cuidado del planeta para
asegurar un desarrollo local futuro.

- Puesta en marcha de practicas que incluyan
perspectiva de género de forma transversal.
El sistema esta hecho pory para los hombres.
Pensar, hacer y gestionar desde las mujeres.

- Practicas como la participacion y la
cooperacion son un eje primordial en la
iniciativa.

Ademas, se generan una serie de preguntas
orientadas al impacto que produce la actividad
en la comunidad. Se dividen las cuestiones en
impacto de género, social y medio ambiental
dentro de cada apartado del Canvas Social.

e Impacto de género: se debe contemplar
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en cada una de las acciones del proyecto,
tanto las visibles para los clientes y
usuarios como las desarrolladas de
manera interna en el equipo de trabajo.

e Impacto social: generar valor social desde
la iniciativa, tener impacto positivo en lo
local y ser inclusivo.

e Impacto ambiental: Las acciones que
se llevan a cabo en la naturaleza en la
propia comunidad, repercuten mas alla.
La extraccidn de recursos sin control,
la utilizacion de plasticos de manera
continuada y otra serie de acciones son
perjudiciales para el planeta y para las
personas.

A continuacion, se van a exponer los 9 puntos
del modelo Canvas, junto con las preguntas
orientadas al impacto y algunas herramientas
para tener una visibn mas completa de la
iniciativa emprendedora.

Resulta necesario considerar una serie de
apuntes antes de comenzar a explicar cada
parte del Canvas Social.

- El orden de los apartados es puramente

metodoldgico, es decir, no tienen un orden
estricto, ya que el Canvas Social es una
herramienta dinamica. Aun asi, un proyecto
econdmico no solo consiste en la parte
financiera. Por lo tanto, comenzar desde el
paso financiero es un error; hay muchas
mas implicaciones dentro de un negocio de
la ESS.

- A veces, en el comienzo de la puesta en
marcha de un proyecto es probable que no se
puedan aplicar todas las medidas sostenibles
e inclusivas que nos gustaria, porque el
presupuesto o lo recursos no alcanzan, lo
cual no debe desanimar a emprender desde
la ESS. El proyecto va a ir evolucionando y
conforme a eso se puede ir cambiando aquello
que se querria haber hecho desde el principio.
El Canvas Social nos puede servir como hoja
de ruta a retomar en varios momentos de la
vida de nuestro emprendimiento.

- Si el proyecto se emprende en colectivo, es
clave crear lazos de unidn y cuidado entre las
personas involucradas. Utilizar herramientas
de comunicacion y programar tiempo vy
espacio para gestionar los conflictos que
puedan surgir es crucial para la viabilidad y
sostenibilidad del proyecto.

7-COLABORADORES S-ACTIVIDADES CLAVE

6-RECURSOS CLAVE

rmpocto social

3-RELACION CON CLIENTES
[estrategia de

2.PROPUESTA DE VALOR 1-5EGMENTOS DE CLIENTES

comunicacidn)

Impaocto sociol

j-CANALES DE
DISTRIBUCION (punto de

jventa y logistica)

B-SITUACION ECONOMICA AL INICIO

INVERSION INICIAL FINANCIACION

Impacts social [costos sociales

Elaboracion propia

2-SITUACION ECONOMICA DURANTE EL PROYECTO
INGRESOS
GASTOS

impocto social (bereficlos sociales y medioambisntoles
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La propuesta de valor es la razén por la
cual las clientes o usuarias escogen una

GENERALES

= ¢Qué necesidad cubre la
iniciativa?

¢A quién se la cubre?

¢ Como se cubre esa necesidad?
¢ Que otros beneficios reportan?
¢ Donde se cubren?

PROBLEMAS

¢Le ayudamos a
resolver algun
problema?

Elaboracion propia

El Lienz Pr Valor

nos
permite clarificar informacién cuantitativa
al momento de la inversidon y puesta en
marcha de nuestra idea emprendedora. Esta
herramienta analiza, ademas de la Propuesta

GENERADORES DE VALOR
como estas aportando

beneficios a tus clientes en
base a sus expectativas

PRODUCTOS
Y SERVICIOS

productos o
servicios gque
ofreces a tus
clientes para

ayudarlosconlas ___

actividades
resefiadas

ANALGESICOS
como resuelves los

L L problemas o

ﬁiﬁ'pﬁ necesidades %(?I&

« NP - (DOLORES) de tuﬁ
clientes

Elaboracion propia

empresa u organizacion sobre otra. Para
adquirir esta ventaja diferencial hemos
de estudiar propuestas que eliminen o
mejoren sus problemas. A la hora de
afrontar la propuesta de valor, hemos de
estudiar las siguientes cuestiones entorno
a la iniciativa emprendedora:

SOLUCIONES

« ¢ Satisfacemos las necesidades
de nuestros clientes/as?

» ¢ Existe algo similar ya en el
mercado?

» ¢ Esta saturado el mercado?

» Es nuevo?

VENTAJA DIFERENCIAL

 ;Por qué lasfos consumidoras/es
me eligen a mi?

« ¢En qué me diferencio del resto
de negocios?

de Valor, los segmentos de las clientes y
nuestras socias clave. Asi, se pretende
conseguir una definicidn mas completa de la
propuesta de valor, corazén y alma de
todo modelo de negocio.

DOLORES
situaciones o costes no
deseados que
experimentan tus clientes
al realizar las actividades
) anteriores

CLIENTE
actividades
m relacionadas con tu

producto/servicio

que estan

intentando realizar

tus clientes
habitualmente.

beneficios que esperan
obtener tus clientes al
realizar esas

actividades
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En primer lugar, el Mapa de Valor define
las Tareas, Ganancias y Dolores de la Cliente
que alivia la Propuesta de Valor. Para ello,
resulta necesario observar a la cliente
desde el punto de vista de su perfil,
poniendo un ejemplo sencillo:

Trabajos de la cliente: Son los elementos
que la cliente intenta conseguir para su
trabajo o su vida e incluye los objetivos
gue se ha marcado y las necesidades que
trata de satisfacer. Hemos de identificar
las actividades relacionadas con nuestro
producto / servicio que estan intentando
realizar nuestras clientes habitualmente.
Ejemplo: ir a hacer la compra.

Dolores de la cliente: Son las cosas
gque molestan a tu cliente antes, durante
o después de hacer un trabajo e incluye
los problemas y obstaculos a los que se
enfrenta. Ejemplo: grandes superficies
con producto importado, uso excesivo del
plastico y relaciones deshumanizadas.

Ganancias de la cliente: Describe los
resultados y beneficios que la cliente
busca. Se incluyen los requisitos minimos
para alcanzar la solucién deseada, los
beneficios esperados de dicha solucién, los
beneficios no esperados pero deseados por
la cliente y los beneficios inesperados que
la cliente ni se imagina que pueda querer
0 necesitar. Ejemplo:

Requisitos minimos: Establecimiento de
barrio y con producto local y de temporada
(km0), buena relacién calidad-precio.

Beneficiosesperados: Productosecoldgicos,
productos reutilizables, envoltorios libres
de plastico y productos a granel.

Beneficios no esperados pero deseados:
Ahorro en el consumo energético, trato
personal y cercano.

Beneficios inesperados: Grupo de consumo,
servicio de catering, charlas informativas...

Una vez estudiada la cliente y sus
necesidades han de encajarse las
perspectivas anteriores en nuestro Mapa
de Valor. Para poder completar nuestro
Lienzo de Propuesta de Valor, definiremos
los siguientes elementos:

e Productos y servicios: Se trata de un
listado de todo lo que ofrecemos a la
cliente. Puede tener caracter tangible,
intangible, digital o financiero.

Analgésicos o aliviadores del dolor:
Describe como nuestros productos o
servicios alivian dolores especificos
de nuestras clientes. No hace falta
aliviar todos los dolores que hemos
percibido en nuestra cliente, es mejor
concentrarse en unos pocos, pero
resolverlos bien.

Creadores de valor: Describe como
nuestros productos o servicios crean
beneficios o resultados positivos para
nuestra cliente.

Una vez concluido este proceso y elaborada
la propuesta de valor, no debemos olvidar
que es necesario continuar mejorandola
de manera constante. Crearemos para
ello soluciones cada vez mas enfocadas
a solucionar problemas concretos para
nuestras clientes y sectores objetivos. Para
ello, apostaremos por la de reinvencion
constante para asi aportar valor real a
la cliente.

Por tanto, concluiremos que, elaborar
una propuesta de valor clara, no sélo nos
permite crear productos o servicios que se
venden, sino también aportar valor real
a nuestras clientes y diferenciarnos de la
competencia.
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A la hora de hablar de necesidades, es
necesario nombrar a Max Neef, autor que
desarrolld una investigacion acerca de las
necesidades humanas fundamentales
y sus satisfactores. Este investigador
divide las necesidades segun categorias
existenciales: ser, tener, hacer y estar; y
segun categorias axioldgicas (valores para
el ser humano): subsistencia, proteccion,
afecto, entendimiento, participacion, ocio,
creacion, identidad vy libertad.

Las necesidades humanas han sido siempre
las mismas en todas las épocas, culturas
y sistemas. Lo que ha cambiado son los
satisfactores, es decir, la manera de
satisfacerlas o cubrirlas. El sistema capitalista
recurre al materialismo y consumismo para
saciar las diferentes necesidades. El cambio
cultural es consecuencia de remplazar
antiguos satisfactores por otros que

involucren a la comunidad y persigan la
solidaridad.

En la ESS se trata de encontrar soluciones
a través de involucrar a la comunidad
de personas mas cercana y de esta
manera, encontrar resultados mediante la
colaboracién y la sostenibilidad sin necesidad
de generar necesidades inexistentes o
recursos innecesarios.

Ademas de enunciar la propuesta de valor del
proyecto de negocio desde una perspectiva
clasica, la ESS analiza el impacto de la
iniciativa desde una perspectiva de
género, social y medioambiental a través
de una serie de preguntas y herramientas que
van a hacer tu iniciativa Unica ayudandote a
conseguir dicho impacto.

Impacto de Género

¢El producto o servicio que ofrecemos incorpora una mirada feminista?

¢Contribuye nuestro producto o servicio a la vida?

¢Ayuda a conciliar la vida familiar?

¢Mantiene estereotipos de género asignados?

¢Perpetla practicas / actividades del hetero patriarcado?

¢Se tiene previsto hacer un analisis del uso del tiempo y de la carga de trabajo no
remunerado para redisefiar o adaptar nuestro producto o servicio?

Pensar en Ilos problemas, necesidades
e intereses que tienen las mujeres y
generar actividades que las empoderen es
fundamental para lograr la transformacion
del sistema.

Una herramienta interna para conocer como
gestiona el tiempo cada persona y lograr
que exista equilibrio e igualdad en tareas
histéricamente realizadas por las mujeres,

como el trabajo doméstico, es la siguiente
tabla de Uso del Tiempo. Esta herramienta
puede servir tanto para conocer como
emplea el tiempo nuestro publico objetivo,
como para establecer horarios equitativos y
distribuir el tiempo internamente en nuestro
dia a dia. De esta forma se pueden conseguir
horarios equitativos para todas las personas
que componen el proyecto.
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a TABLA DE USO e
DEL TIEMPO
ACTIVIDADES HORAS
« Comer
« Descansar

+ Trabajo Doméstico (organizacion de
tareas, carga mental, mantenimiento,

cuidado de la familia, compras y servicios]

s Estudio

« Trabajo Remunerado

« Preparacion De Reuniones u otro

tipo actividades para llevar a cabo ¢

trabajo remunerado

« Tiempo libre

Elaboracion Propia

Tiempo medio social (hh:mm), dedicado a los principales grupos
de actividad. Afio 2013. Hombres Y Mujeres de la C.A. de Euskadi

14:24
9:36
4:48

& < 0 & & 0 o &

& & & bot' o & & &

& > N F 2 O \ Q
L A& 3 O s 0 4X
& (& ) v o~
EHombres ™ Mujeres

Elaboracion Propia

En relacidon con la medicion del uso del
tiempo, han de tenerse en consideracidon
las diferencias de género que se reflejan
en este grafico. Estos resultados permiten,
ademdas de por un lado conocer los
habitos de nuestras clientes potenciales
en lo relativo al uso del tiempo, la

concienciacion y adopcién de medidas en
el plano interno de nuestro proyecto. Esto
es, en la formulacion de nuestro proyecto
de emprendimiento, sera necesario
reflexionar sobre medidas que persigan
la igualdad y la no discriminacion por
razones de género.
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En la adopcién de medidas que tengan
como objeto un reparto equitativo y no
discriminatorio del tiempo de trabajo,
no hay que olvidarse de la conciliacion
familiar. Las empresas desempeifian un
papel clave en la conciliacion familiar y
laboral y por ello, segun la Politica Familiar
del Departamento de Empleo y Politicas
Sociales de la CAPV:

Han de facilitar la conciliacion
familiar y laboral a sus plantillas a
través del uso de diferentes medidas
orientadas a mejorar la calidad de vida
de las personas.

Han de incorporar nuevas formas
de organizacion del trabajo y
gestion del tiempo que permitan
compatibilizar la vida laboral y familiar.

Han de realizar un cambio en la
cultura empresarial, incorporando
la conciliacion como una parte mas de
la gestién, no sdlo desde la éptica de

la responsabilidad social, sino también
como una estrategia que favorece
la motivacion del personal, atrae vy
retiene el talento en las organizaciones
y mejora el rendimiento.

Sobre el papel de las empresas en lo relativo a
la conciliacién familiar en el ambito territorial
de la CAPV, puedes acudir al siguiente enlace
para consultar las medidas de obligado
cumplimiento. Una empresa comprometida
con la conciliacidn debe incluir medidas
que, ademas de garantizar la conciliacion
de la vida familiar y laboral, favorezcan la
corresponsabilidad. Una propuesta que
consideramos muy transformadora es la del
PPiiNA, Plataforma por Permisos Iguales e
Intransferibles de Nacimiento y Adopcion, la
cual puedes consultar en el siguiente enlace.

Por otro lado, no podemos dejar de abordar
nuestra propuesta de valor desde una
perspectiva social. Para ello, a la hora de
definirla, consideraremos las siguientes
cuestiones:

Impacto Social

Nuestro producto o servicio, égenera/rompe barreras para la inclusion de la diversidad
social (sexual, de origen, de capacidades, edad, ingresos, educacion, cultura...)?

¢El producto o servicio es accesible para personas con diversidad funcional? Si no es asi,

équé puedo hacer para integrarlas?

¢Se explota al ser humano en la generacion de ese producto o servicio?

¢Nuestro producto o servicio contribuye al cuidado de las personas?

Finalmente, hemos de considerar nuestra
Propuesta de Valor desde un punto de
vista medioambiental. Para ello, puedes

reflexionar si los siguientes aspectos se
incluyen en tu propuesta de valor:
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Impacto Medioambiental

¢De qué manera contribuimos al cuidado de la naturaleza?

éLa calidad de nuestro producto contribuye a reducir el consumo y a generar menos residuos?

¢Es nuestro producto reutilizable / reciclable?

2.1 Segmentos de Clientes

Son los grupos de personas u organizaciones
(asociaciones, empresas, fundaciones,
etc.) a los que ofrecemos nuestro servicio o
producto. En primer lugar, nos plantearemos
las siguientes preguntas generales:

Generales

¢A quién le interesa lo que hacemos?

¢Quién compraria nuestro producto o servicio?

¢Para quién estamos creando valor?

¢Quiénes son nuestras usuarias mas importantes?

Para dar respuesta a estas preguntas,
una herramienta muy Uutil es el Mapa
de empatia, una herramienta que nos
invita a “ponernos en el lugar de nuestras
clientes” con el objetivo de identificar las
caracteristicas que nos permitiran realizar
un mejor ajuste entre nuestros productos
0 servicios y sus necesidades e intereses.

Es importante conocer bien a nuestras
clientes, lo que piensan, lo que opinan,
sus problemas, sus necesidades y de este
modo crear una propuesta de valor Unica.
Por este motivo, este apartado podria ser el
primero a rellenar para luego contestar cual
es la propuesta de valor, o bien, volver a ella
después de pensar en este segundo punto.

Se deben tener en cuenta los factores
demograficos, econdmicos, juridicos,
socioculturales, ambientales, tecnoldgicos

y politicos que puedan afectar a la actividad.
Una vez conocidos, podremos clasificar a
nuestras clientes en base a ellos para crear
distintos segmentos de clientes.

realizar un mapa de
cada segmento de
cliente. Cuanto mas concretemos cada
segmento, mas claves tendremos para
disefar el resto de nuestro proyecto.

Es importante
empatia para

Criterios de segimentacion

Criterios Generales Especificos
Demogrificos
Objetivos | Socioeconémicos | Comportamientos
Geograficos
Motivaciones
- ; - Actitud
Subjetivos | Psicograficos catices
Percepciones
Preferencias

Fuente: Penelas et al (2012)
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Teniendo en cuenta los

criterios de mapa de empatia para conocer el perfil de

segmentacion explicados, en Economistas nuestras clientes potenciales:

sin Fronteras proponemos el siguiente

:QUE ES LO QUE ESCUCHA? @

ZQUE PIENSA Y SIENTE? ' (‘%

’ -
¢QUE ES LO QUE DICE Y HACE?

i

2QUE ES LO QUE VE?

¢CUALES SON SUS ESFUERZOS?

e

(CUALES SON LOS BENEFICIOS QUE ESPERA
OBTENER?

an Ei

e

Elaboracion propia

Con las cuestiones que proponemos a
continuacion, nos aseguramos de que
conocemos la realidad de nuestro contexto
y que vamos a realizar una actividad
econdmica socialmente necesaria. De
esta manera, vamos a garantizarnos
un segmento de clientes junto con la
consolidacion de nuestra actividad.

Pasos que seguir:

1. Definicién de la idea de negocio en el
mapa de empatia.
2. Definicion del segmento de clientes:

¢Qué piensay siente? Lo que realmente
le importa, principales inquietudes,
aspiraciones y preocupaciones.

¢Qué ve? Entorno, amigos, la oferta de
mercado.

¢Qué oye? Lo que dicen las amigas, la
jefa, las personas influyentes para ella.

¢Qué dice y hace? Actitud en publico,
aspecto, comportamiento hacia las
demas personas.

3. A partir de estas cuatro variables
podremos responder a las otras dos:
e (Qué esfuerzos, miedos, obstaculos y
frustraciones encuentra?
e (Qué le motiva? Deseos, necesidades,
beneficios que espera obtener.

Recordamos que, si se decide contestar
primero el apartado Segmentos de Clientes,
se recomienda volver después al apartado
Propuesta de Valor para repensarlo.
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Al igual que en el apartado anterior, hemos
de considerar unas preguntas para generar

impacto desde una perspectiva de género,
social y medioambiental:

Impacto de Género

¢El producto o servicio colabora en la conciliacion de la vida de nuestras clientas? éHe
tenido en cuenta los usos del tiempo por género a la hora de fijar mis horarios de atencion

al cliente?

¢Es un espacio abierto a todas las personas y transgeneracional?

Impacto Social

¢Se tiene en cuenta a colectivos con dificultades o con necesidades especificas?

¢De qué manera se les puede incluir en nuestro proyecto?

Impacto Medioambiental

¢El respeto al medioambiente preocupa a nuestras clientes?

Si no, épensamos realizar alguna campafia de sensibilizacion sobre el tema?

2.2 Relacion con las clientes

En este apartado definimos cémo - a través
de qué canales - nos acercamos a nuestras
clientes para comunicar nuestra propuesta
de valor.

Una vez que sabemos a quién nos dirigimos
y conocemos su forma de vida, tenemos que
saber donde estan, donde se informan: redes
sociales, medios tradicionales, eventos...

Como emprendedoras tendremos que utilizar
todas las herramientas posibles para apuntalar
nuestra iniciativa de emprendimiento y, en
Su caso, seguir avanzando de una manera
sostenible, para lo cual debemos dotarnos de
una muy buena estrategia de comunicacion.
La combinacion de diferentes herramientas
de comunicacién para construir la estrategia
que optimice los resultados y consiga mayor
visibilidad debe ser estudiada y adaptada a
cada organizacion. Sin embargo, los objetivos
a conseguir no suelen ser muy dispares.

17



MANUAL DE EMPRENDIMIENTO EN ECONOMIA SOCIAL Y SOLIDARIA MODELO DE CANVAS SOCIAL

Se deben establecer estrategias para: e Establecer una estrategia con |la
comunidad que ya tenemos como

e Llegar a las destinatarias del mensaje usuaria: servicio post venta o servicio
siendo conscientes de los medios de mejora. A través de qué medios
disponibles para llevarlo a cabo. hablas, recibes consultas, las contestas,

ofreces servicio técnico, etc.

Algunos ejemplos de vias de difusion son:

VIAS DE
DIFUSION

§ TRADICIONALES ONLINE

TARJETAS DE
VISITA
PUBLICIDAD EN
FOLLETOS RADIO, TV, REDES SOCIALES:
PERIODICOS BLOG FACEBOOK,
PROMOCIONES LOCALES.... INSTAGRAM,
TWITTER...
ESPACIOS DE
ORGANZIACIONES O SVICRIFCIONES
EMPRESAS AFINES A
MIIDEA O
RELACIONADAS CON EMAILS

ELLA

Elaboracion Propia
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Estrategia de comunicacion

El plan de comunicacién dependera de las
necesidades de cada sector.

Elaboracion Propia

No se trata de estar en todos los medios o
redes sociales. Hay que elegir los medios
de comunicacion en base a nuestro
planteamiento estratégico. Para ello,
debemos definir quién es el publico al que
dirigirnos, cdmo trabajary determinarideas
o conceptos de contenidos a incluir. Mas

vale centrarse en uno o dos medios en los
gue estar activa dia a dia que dispersarse
envarios. Es importante escoger los medios
de mayor difusion - Instagram, Facebook,
Twitter.... - y sobre todo estar en aquellos
que utilice mi publico objetivo. Debemos
tener en cuenta los siguientes aspectos:
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ANALISIS DEL
PRODUCTO /

SERVICIO Destacar lo

que me hace

tnico

Generar

Quiero hacer en
opiniones

mas visible el

proyecto Gioyecio

OBJETIVO

Comunicar el
impacto que

busco generar

con mi proyecto L

ventas

Lanzamiento de
nuevo producto

positivas sobre mi

Aumentar las

Elaboracion propia

Herramientas de comunicacion para
iniciativas emprendedoras

Las herramientas de comunicaciéon son
todos aquellos medios que podemos
utilizar para comunicarnos con nuestro
publico objetivo, aquellas personas, grupos
u otras organizaciones que estan o pueden
estar interesadas en nuestros productos,
servicios e, incluso, en su gestion.

Dependiendo de la actividad econdmica
de nuestro emprendimiento y la etapa
en la que se encuentre, la estrategia de
comunicacién variara.

Para poder elegir la herramienta de
comunicacion que mejor se adecue a
las necesidades y objetivos de nuestro
proyecto, hemos de realizar en primer lugar
un “Plan de Comunicacion”. Para ello, nos
guiaremos por las siguientes cuestiones:

e (A qué objetivo estratégico pretende
responder el plan de comunicacion?

Donde estan
presentes

IDENTIFICACION
DEL PUBLICO
OBJETIVO

Qué utilizan
dia a dia

Qué comunican
otros en el mismo
sector

OTRAS
EMPRESAS
SECTOR

Qué medios y
como los utilizan

e ¢(Cudl es el verdadero objetivo de
negocio que perseguimos?

e (A qué audiencia vamos a dirigirnos?
e (Qué mensaje queremos transmitir?

La idea fundamental para que podamos
tener éxito es generar un flujo de contactos
y recomendaciones entre todas las redes en
las que estemos presente y nuestros puntos
de venta. {Cémo? Presentando ofertas
y productos exclusivos a nuestras
seguidoras.

Las herramientas de comunicacion
online mas efectivas son:

Recomendaciones directas de amigas:
Consiste en utilizar las redes sociales como
canal de ventas, atrayendo a clientela
que no conoce tu proyecto o no te busca
proactivamente. El objetivo es sorprender a
tus seguidoras para que quieran compartirlo
con el resto de sus amigas, y asi poder
llegar a estas ultimas.




ECONOMISTAS SIN FRONTERAS

Contenidos adaptados a cada red: Hay
que ofrecer ofertas diferentes en cada red,
lo que mas se ajuste a su publico en cada
una de ellas.

Recomendaciones automaticas:
Aprovechando las herramientas que ofrece
cada red para impulsar las recomendaciones
entre las personas usuarias.

Multiplicadores de mensajes: Utilizar
aplicaciones de recomendacion automatica
como Shotools y BrainSins que analizan la
informacidén de Internet y envian propuestas
a las usuarias en base a sus propios gustos.
Con estos sistemas de recomendacién
aumentas la probabilidad de que la gente
compre en tu tienda porque ayudas a
que nuestras clientes conozcan cosas que
posiblemente no puedan conocer a través
de sus amigas.

Ofertas personalizadas: Otra forma de
captar la atencion de potenciales clientes
es impulsando a tus actuales seguidoras a
que ofrezcan propuestas de tus productos
y ofreciéndolas en exclusiva en el punto de
venta. Este tipo de acciones llama mucho
la atencidon a las internautas, de modo
que participan y las comparten con sus
conocidas.

Es muy importante no separar la estrategia
de comunicaciéon de tu tienda online de
tu punto de venta fisico, ambas deben ir
interconectadas.

Finalmente, realizar una “Guia de Buenas
Practicas” de nuestra iniciativa es una
buena manera de difundir los propdsitos
de nuestro proyecto. A continuacion, se
expone una herramienta sencilla para
elaborar dicha guia.

Preguntas Definicion Ejemplos
Comercializacion de productos ecoldgicos y
justos.

&Qué es . L Ofrecer servicios corrientes (resta_uracién,

nuestro Definir nuestra iniciativa. alojamiento...) desde criterios sociales.

proyecto? . . S

Incluir a colectivos invisibilizados.
Impulsar practicas equitativas.

;3:1?:.?5 Por quién esta integrada. Una cooperativa de productoras, consumidoras...
Es el motivo o la razén de ser de | Satisfacer con nuestros productos / servicios unas
una organizacion. necesidades.

Mision Es la actividad que justifica lo Impulsar la participacién de la comunidad.
que el grupo o el individuo esta
haciendo en un momento dado. Promover la ESS.

Conseguir una comunidad empoderada.
. . La participacion de las personas en riesgo de
Se refiere a una imagen que la exclusion.
o organizacion plantea a largo plazo | "7 o

Vision sobre cOmo espera que sea su Disminuir el consumo de plasticos.
futuro, una expectativa ideal de lo C irind d . 2t
que espera que ocurra. onseguir independencia energética.

Ser ejemplo y ayudar a la replicacion de este
proyecto.

Cooperacion

Trabajo en red

Valores Aquellos conceptos que definen Local

nuestro proyecto. Equidad
Cuidado
Sostenibilidad...
En los proyectos de ESS es . ) ) .

Impacto importante comunicar el impacto | ¢Cual es el impacto social, de genero y

P que buscamos conseguir con medioambiental buscado?

nuestro proyecto.
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Como conclusidon, podemos destacar que,
en muchas ocasiones, tendremos que
proceder con una estrategia de ensayo
y error, para lo cual es muy importante
apoyarte en el anadlisis del impacto de
nuestras actividades de comunicacién y
ver lo que funciona y lo que no. Para ello,
realizaremos un seguimiento de cada
técnica de comunicacion empleada.
Debemos de tener siempre en mente
lo importante que es el equilibrio de la
comunicacién offline y online para que

nuestras estrategias de comunicacion

tengan un mayor éxito.

También es importante tener en cuenta la
brecha digital o brecha de acceso a internet
para no dejar fuera de nuestro proyecto
a ningun colectivo. Tengamos en cuenta
que en todo el mundo todavia hay mas de
4.000 millones de personas que viven sin
acceso a internet.

Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Utilizamos lenguaje e imagenes no sexistas?

¢Lanzamos mensajes que contribuyen a deconstruir los estereotipos de género?

¢Se visibiliza el trabajo no productivo realizado?

¢Ofrecemos una atencidn (dentro y fuera) desde los cuidados?

El uso de un lenguaje inclusivo es Algunos términos genéricos que se pueden
fundamental para trabajar hacia una utilizar:

sociedad igualitaria y ponerle fin a la

discriminacion por género.

Nombres

Los nifios La infancia

Los habitantes La poblacién

Los ciudadanos La ciudadania

Los trabajadores El personal

Los inmigrantes

Las personas inmigrantes

Los profesores

El profesorado

El voluntario

El voluntariado

El gerente La gerencia

El coordinador La coordinacion

El asesor La asesoria

Hombres Personas, humanidad, ser humano
Pronombres

Los que/aquellos Quienes

Alguno Alguien

Ninguno Nadie

Cuando uno Cuando alguien

Todos Todas las personas

Determinantes

Todos los miembros

Cada miembro

Todo estudiante

Cualquier estudiante

22



ECONOMISTAS SIN FRONTERAS

Impacto Social

¢Utilizamos un lenguaje inclusivo?
¢Nuestras técnicas de comunicacion son accesi

¢Utilizamos imagenes y mensajes en nuestra p

bles para colectivos con discapacidad?

ublicidad que reflejen la diversidad social?

¢Fomentamos la participacién de nuestras clientes en nuestro proyecto, dandoles espacio

para comunicar sus necesidades e intereses?
éSe tiene en cuenta la brecha digital?

éUtilizamos software libre?

¢Se contemplan campanas de sensibilizacion acordes con nuestros valores?

Hemos de sefialar la importancia de la
utilizacion de imagenes inclusivas que
muestren la diversidad social, realizando
asi una doble tarea: de sensibilizacién,
por un lado, y de captacién de clientela ya
sensibilizada por otro.

A continuacién, se presenta una tabla
donde se exponen ejemplos de lenguaje
inclusivo respecto a personas con
diversidad funcional:

>
>
>
>
>
>
>

Fuente: Bis Txokobide

Impacto Medioambiental

¢Minimizamos las emisiones de CO2 a lo largo de nuestro canal de distribucion?

¢Nuestras intermediarias tienen medidas en favor del medioambiente?

¢Obtenemos / contratamos, siempre que sea posible, productos o servicios locales a fin de
ofrecer una propuesta de valor que sea de kmQ?

¢Priorizamos medios de transporte sostenibles en la distribucion?

¢Utilizamos y fomentamos el trabajo en red con otras entidades a la hora de distribuir
nuestro producto o servicio, reduciendo asi la huella ecoldgica?
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2.3 Canales de distribucion

Un canal de distribucién es el circuito a través
del cual pondremos a disposicidon productos
0 servicios para que los adquiera la persona
consumidora.

Objetivos de los canales de distribucidon
dentro del Canvas Social:
nuestra

Difundir e informar sobre

propuesta de valor Unica.

Permitir a la receptora de nuestra
actividad econdmica la compra de
productos o servicios y la evaluacién de
nuestra actividad, ademas de poder llegar
a acuerdos y crear cooperacion entre tu y
tus socias con la consumidora.

Propiciar un servicio postventa y continuar
asi la relacion establecida.

Sinuestra actividad consiste en el suministro
de algin producto, el canal de distribucién
es el sistema de relaciones establecidas para
guiar el desplazamiento de ese producto?.
La distribucién tiene como misién poner el
producto a disposicion de la receptora
en la cantidad, el lugar y el momento
apropiados, y con los servicios necesarios.

El canal de distribucion representa un
sistema interactivo que implica a todos los
componentes de este:

1 (Longenecker, Moore y Palich, p.388)

e Fabricante: Quien produce el servicio o
los bienes a comercializar.

e Intermediaria: Quien vende
directamente a la receptora.

e Receptora: Quien compra nuestro

producto o servicio.

Ejemplos de canales para llegar a nuestras
clientes:

e Directos: El producto o servicio llega
directamente a la receptora desde
la fabricante. Ejemplos: Bancos,
seguros, internet, industriales, cupdn
ONCE, clases de baile para personas
con diversidad funcional, cestas de
consumo, etc.

Cortos: El producto o servicio llega
a la receptora desde la fabricante a
través de una intermediaria. Ejemplos:
Muebles, tienda que vende productos
de fabricantes locales, tienda de
segunda mano, etc.

En la ESS se prima el canal DIRECTO,
ya que de esta manera nos aseguramos
un trato personal con la destinataria de
nuestro producto, facilitando las posibles
mejoras de dicho producto o necesidades
por parte del otro lado, que puede sernos
atil para suministrar un articulo de calidad.
Ademas, con este tipo de venta directa se
ahorran costes en las intermediarias.

Fases de la distribucion: Piensa qué
recursos vas a utilizar en cada fase,
describe cdmo vas a hacerlo y qué medios
utilizaras.
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COMUNICACION

¢como hacemos
conocer
nuestros
productos y
servicios?

EVALUACION

scomo
permitimos a
nuestra clienta
evaluar la
propuesta de

COMPRA

Jcomo se
realiza la
adquisicion de

nuestro producto
o servicio?

ENTREGA

Jcomo
distribuimos
nuestra propuesta
de valor a nuestra
clienta?

SERVICIO
POSTVENTA

Jcomo
proveemos la
atencién a
nuestra clienta?

valor?

Elaboracion Propia

Si mi proyecto gira en torno a un producto:

FASE SERVICIOS

Compra de la materia

prima Teléfono, Web, Listado de proveedores

Transporte Vehiculo propio, Control de compras

Almacén de la materia

prima Local, Gestion de almacén, Estanterias

Servicio de venta

Capacidad de emitir facturas, Empaquetado
Pago de la cliente

Mantener relacidén a través de suscripciones o evaluacion del

Retroalimentacion o producto.
servicio postventa Ofrecer informacién para la reutilizacién o reciclaje de nuestro
producto.

Si, por el contrario, lo que ofrezco es un serdan las siguientes:
servicio, las fases de distribucion

Informacion
Entrevista

Persona que A Persona que
ofrece el servicio recibe el servicio
Informacion
Consulta y asesoramiento
Seguimiento

Elaboracion Propia
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Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Los horarios de atencidon se adaptan a las necesidades de conciliacion?

Si mi producto o servicio se distribuye por internet, éhe considerado la brecha digital

diferenciada por sexo?

¢Las intermediarias cumplen con la equidad de género en su politica de RRHH?

Impacto Social

¢Las intermediarias cumplen con nuestros principios de equidad e inclusion?

¢Utilizamos canales participativos y democraticos?

¢Garantizamos la accesibilidad a nuestro local o a nuestra informacién a personas con

discapacidad?

¢El establecimiento o local puede ser visitado por personas con movilidad reducida?

La norma UNE 170001 regula los criterios
para lograr accesibilidad universal. Es una
buena herramienta para saber qué incluir
en tu proyecto para abordar las necesidades
de estos colectivos. En ella se especifican
los requisitos DALCO, cuyos criterios
sobre Deambulaciéon, Aprehension,
Localizacion y Comunicacion son

necesarios para constituir un proyecto
qgue garantice la accesibilidad global de los
entornos, productos o servicios y facilitar
con ello la accesibilidad global al entorno
construido. En el apartado 3 sobre la
relacidon con las clientes se volvera a hablar
de esta norma para elaborar un marketing
inclusivo.
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Criterios para Accesibilidad Universal

Observaciones:

Criterio Concepto N.° Descripcion

Zonas De Circulacion

DEAMBULACION | Egpacios De
(DESPLAZARSE) | Aproximacion

Areas De Descanso

Pavimentos

Elementos Para La
Localizacion

APREHENSION Ubicacién

(COGER)
Disefno

Servicios Auxiliares

Sefalizacion

Iluminacion

LOCALIZACION Pavimento

(ENCONTRAR) )
Otros Medios De

Localizacion

Servicios Auxiliares

Visual

Auditiva

TAactil

COMUNICACION
Lengua De Sighos

Interactiva

Otros Medios

Fuente: Bis Txokobide

Impacto Medioambiental

¢Actuamos con consciencia medioambiental a la hora de utilizar recursos materiales para
relacionarnos con nuestras clientes?

¢Los materiales utilizados para darnos a conocer son reciclados o reutilizados?

¢Se contemplan campanas de sensibilizacion por el medioambiente?
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3.1. Actividades clave

En este punto debemos identificar qué
actividades son cruciales en el dia
a dia para poder ofrecer nuestra
propuesta de valor a nuestras clientes
y mantener las relaciones con ellas.

Generales

¢Qué acciones nos hacen diferenciarnos del resto?

¢Qué producto, servicio y acciones son mas importantes para que el proyecto funcione?

Debemos ser realistas y tener en cuenta
el presupuesto y el tiempo con el que
contamos.

Lasdiferentesfasesoactividadesde nuestro
proyecto son el Disefo, la Produccion
y la Distribucion. Se tiene que pensar
qué acciones se llevan a cabo en cada
actividad y cudles son imprescindibles,
recomendables y prescindibles para
nuestro proyecto.

El Flujograma es una herramienta clave
para disefiar y representar graficamente
los procesos necesarios a la hora de
vender nuestro producto o prestar
nuestro servicio. Este proceso es esencial
para un buen disefio de la experiencia
hacia nuestras clientes y empleadas,
ademas de ayudarnos a encontrar y definir
las actividades clave de nuestro Canvas
Social.

La herramienta consiste en un esquema
grafico donde se representan paso a paso
las fases, procesos y procedimientos que
deberan llevarse a cabo en todo el ciclo
de venta o prestacién del servicio. El
flujograma consta de 5 espacios:

e Evidenciasfisicas: Setratadeaquellos
puntos de contacto con la destinataria:
nuestra web, redes sociales, local... Por

ejemplo, si pensamos en un restaurante,
nuestros puntos de contacto seran la
web, el local, el mobiliario, el mend...

Accionesdelacliente: Actividadesque
son llevadas a cabo exclusivamente por
nuestras clientes independientemente
de nuestra actividad. Ej. Restaurante:
seleccion de comida en el menu por la
cliente.

Acciones visibles de la empleada:
Etapas del proceso con contacto directo
entre nuestro proyecto y la receptora.
Ej. Restaurante: la orden del plato
elegido.

Acciones invisibles de la empleada:
Actividades de laempresa percibidas por
las clientes, aunque no son realizadas
en una situacion de contacto directo
con ellas. Ej. Restaurante: preparacién
del plato en cocina.

Procesos de soporte: Procedimientos
del servicio llevados a cabo por
nuestra iniciativa emprendedora que
no son percibidas por la receptora.
Ej. Restaurante: hacer la lista de la
compra, compra de alimentos...

Las acciones que son visibles para nuestras
clientes (onstage o frente al escenario) y
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las acciones que se desarrollan fuera de
su alcance (backstage o tras bastidores)
quedan separadas por la linea de
visibilidad.

Economistas
sin Fronteras

€

Evidenciasfisicas

Acciones delcliente

Las lineas de interaccion separan las
etapas del proceso en contacto directo
entre nuestro proyecto y las clientes de
las acciones llevadas a cabo por nuestras
clientes o nuestras empleadas de forma
independiente.

FlujogramaESS

MEDIDA
ESs

LINEA DE INTERACCION

Acciones visibles
del empleadola

LINEA DE VISIBILIDAD

Accionesinvisibles
del empleadoia

LINEA INTERNA DE INTERACCION

Procesos de soporte
MEDIDA ESS

Sostenibilidad ambiental Equiiad

Compromiso con el Cooperacion
entormeo Sin fines lucrativos

Formacidn Economia Social y Solidaria por Economistas sin Fronteras se distribuye bajo una Licencia Creative Commone Atrbudén-NoComerdal 4.0

Internacional

Elaboracion propia

Asi, cuando elaboremos nuestro
flujograma, valoraremos cada uno de
estos blogues con una puntuacién del 1 al
5, siendo 1 la puntuacién mas baja (-) y

5 la mas alta (+), tanto verticalmente -
referido a las fases de nuestro proceso -,
como horizontalmente - segun cada actor
y area del proyecto implicada.
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Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Como se van a distribuir las funciones? éComo se desarrolla el proceso de decision y en
base a qué criterios?

¢COmo y quién ejecutara las tareas? ¢Cual es el papel de las mujeres en la ejecucion de
actividades?

¢En el disefio de actividades se reduce (o al menos no se incrementa) la carga de trabajo
no remunerado? ¢Se reparten las tareas de forma equitativa?

¢Existe una rotacion en las tareas que permita empatizar desde la practica?

¢Se deconstruyen los roles preestablecidos?

¢Como se gestionan los conflictos relacionados con el género?

¢Existe una brecha salarial?

¢Se contemplan acciones de sensibilizacion / formacion interna en materia de igualdad?

¢Existe igualdad de oportunidades en los procesos de seleccion y en materia de ascensos?

Impacto Social
¢Se tienen relaciones horizontales entre las personas trabajadoras?

¢Cual es la estructura / modelo de empresa de nuestro emprendimiento social y solidario?
¢De qué manera se ha hecho la divisidon de las funciones y los roles?

¢Se toman decisiones de manera equitativa, participativa y democratica? ¢Quiénes van a
estar en los 6rganos de decision?

¢Se tiene en cuenta la igualdad de oportunidades teniendo en cuenta la diversidad?

éLa estructura y funcionamiento garantiza medidas de corresponsabilidad teniendo en
cuenta el conjunto de tareas?

¢Existe un procedimiento de control y reflexién por si se reproducen las relaciones
desiguales / jerarquicas de poder?

Impacto Medioambiental
¢Se prevén medidas para el uso eficiente de los recursos?

¢Se prevén actividades de sensibilizacion sobre el cuidado del medio ambiente?
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3.2. Recursos clave

En este apartado debemos pensar qué
necesitamos para llevar a cabo nuestra
actividad y que la entidad funcione.

Generales

¢Qué recursos clave requiere el proceso de creacién y comercializacion de nuestra
propuesta de valor?

¢Qué recursos son necesarios para ejecutar tus actividades clave? Permisos, financiacion,
herramientas...

¢A quién necesitas movilizar para que tu modelo de negocio funcione? ¢éQué grupos,
personas, empresas u organizaciones necesitas involucrar en tu emprendimiento social?

Recursos necesarios para construir
emprendimientos que pongan la vida
en el centro:

8 « Acceso a recursos pliblicos de cuidados
(guarderia, hospitales, centros de tercera

Materiales
edad y escuelas)
= Acceso a servicios de transporte publico

Personales « Capacidad de establecer objetivos y

- Apoyo de familia, amigos/as, comunidad
« Conciliacion vida familiar y laboral
Sociales/ - Liderazgo
Relacionales « Motivacion
« Autoestima
« Capacidad de resolucién de conflictos

= Grado de identidad como grupo

Organizacionales/  « Capacidad de autoevaluacién grupal
grupales '

Elaboracion Propia
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Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Qué recursos clave tiene tu propuesta para que las personas usuarias sepan que es

feminista?

¢Has analizado tus recursos clave desde el impacto de género que tienen?

Impacto Social

¢Tenemos en cuenta la posibilidad de mutualizar recursos con otras entidades?

¢Son responsables socialmente los recursos de tu proyecto?

¢Se visibilizan y valorizan recursos no visibles en el emprendimiento tradicional? Apoyo
familiar, experiencia de voluntariado, recursos para la conciliacion, recursos para el
desarrollo de capacidades personales y colectivas, finanzas éticas...

Impacto Medioambiental

¢Nuestros recursos compartidos contribuyen a reducir la huella ecoldgica?

éSon responsables ambientalmente los recursos clave de tu proyecto?

3.3. Alianzas

En este apartado debemos pensar qué
personas giran en torno a nuestro proyecto
y quiénes podrian ayudarnos o de quiénes
tendriamos necesidad de sus servicios o
productos, y asi entablar relaciones de
colaboracién. Esdecir, éa quién necesitamos
para que el proyecto funcione?

Algunos ejemplos de grupos para colaborar
son:

Personas fisicas o entidades (publicas o
privadas)

Asociaciones, colectivos o redes de
estos

Grupos de clientes
Empresas de la competencia
Empresas proveedoras

Empresas de sectores complementarios
o estratégicos

Empresas de otros sectores
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Niveles de colaboracion

Hemos de tener en consideracion que
podemos  establecer relaciones de
colaboracién de distinto tipo con personas
y agentes que aportan a nuestro proyecto.

Algunos ejemplos de colaboracion son
la relacion con clientes y proveedores,
alianzas entre empresas no competidoras
(fortalecimiento, presentacién de trabajos
de forma conjunta), crear estrategias de
asociacién entre competidores y también
la creacibn de nuevos negocios con
empresas conjuntas. Para materializar
la colaboracion, podemos utilizar las
siguientes herramientas:

Difusion reciproca

Compartir proveedores u otros gastos
comunes

Realizar proyectos comunes

Constituir entidad Unica

(cooperativa)

una

Constituir una red

Ayuda mutua

Alianzas, colaboracion y cooperacion

“"Cooperar es tratar de llegar juntas a
lugares donde dificilmente podriamos
haberlo hecho por separado. Es el fruto
de la suma de distintos recursos y activos
particulares, desde una perspectiva
colectiva, en beneficio comun. "2

ColaBoraBora, Kooptel, 2015

Cooperar no es facil debido al constructo
social en el que estamos. El sistema
capitalista nos hainculcado, desde siempre,
que el esfuerzo individual es el que te lleva
hacia el éxito y que la competicion es lo
que deriva en crecimiento. Debido a esto,
somos celosas de nuestras creaciones y
ocultamos cualquier idea como si otras
empresas fueran a arrebatarnosla.

No somos capaces de ver la multitud
de beneficios que se obtienen con la
cooperacion, no solo econémicos, también
en la relacibn con otras personas, el
aumento de conocimiento y el sentido de
pertenencia que desarrollamos.

Gracias a las alianzas se comparten
riesgos, recursos y costes. Las alianzas
con cualquier organizacidon, proyecto o
persona, desde un punto de vista inter y
multidisciplinar, aumentan las capacidades
de nuestro propio proyecto.

Resulta necesario destacar la necesidad de
ser transparentes con aquellos sujetos con
los que se forma la alianza, ya que, dentro
de la misma, se desarrolla la confianza
necesaria para compartir e idear soluciones
a cualquier problema o necesidad.
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éComo crear alianzas? 1.

Clasificacion de las posibles alianzas.

El sociograma es una técnica de analisis 2. Asignacién de un dibujo a cada alianza:

y evaluacion de grupos y de como se
establecen los vinculos sociales dentro de
los mismos. Elaboracion:

AGENTES

DIBUJO

a. Personas fisicas.

b. Entidades de la ESS (REAS).

©
S

c. Entidades surgidas en EsF.

d. Empresas convencionales de la competencia.

e. Clientes.

f. Instituciones publicas.

g. Asociaciones y ONG.

h. Empresas proveedoras.

| o>

3. Contestamos una serie de preguntas por 4.

cada agente expuesto en el primer punto,
para hacernos una idea de qué tipo de
agentes son y mi vinculacion con ellos:

e ¢Sus practicas son acordes con los
valores de mi proyecto?

e (¢Cémo me puede ayudar?

e (COmMo puede ayudarles mi
proyecto?

Finalmente, hacemos un esquema con
cada agente y los unimos segun el nivel
de colaboracién que podamos tener con
ellas.

e Puntual............

e Fuerte colaboracion ——

o  Conflicto XXXXXXXXX
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Ejemplo de Sociograma:

\ Daniela
* Bartolome

foru aldundica
diputacidn foral

Elaboracion propia

Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Priorizamos alianzas donde las mujeres tengan puestos de responsabilidad?
¢Se generan relaciones a largo plazo (fidelidad / cuidados)?

¢Se establecen relaciones horizontales y de cooperacién?

¢Apoyamos la creacién de empresas con enfoque feminista?

¢Se pone en valor los activos de las mujeres?

Impacto Social

¢Qué socias queremos tener?
¢Comparten la misma vision de ESS e igualdad de género?
¢Colaboramos o trabajamos con empresas de la ESS o del Mercado Social?

¢Existe transparencia en la relacién con las aliadas?
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Impacto Medioambiental

¢Nos relacionamos con empresas que tienen en cuenta la sostenibilidad ambiental en sus

procesos de produccién?

¢Las medidas de colaboracién que buscamos fomentan un uso eficiente de los recursos?

4.1. Momento inicial:
Inversion-Financiacion

Es la inversidn y la financiacién que
necesitamos para la puesta en marcha de
nuestro proyecto.

Generales

¢Qué recursos necesitas para comenzar? ¢Cuanto cuestan?

éLo quieres de primera o de segunda mano? ¢Puedes compartir?

¢Qué fuentes de financiacion utilizaras para adquirir lo necesario para empezar el proyecto?

Inversion (Activo)

Todo proyecto conlleva una inversion
inicial. Para no caer en el riesgo de gastar
mas recursos de los que disponemos, es
necesario documentarnos y elaborar un
presupuesto inicial basico.

Lainversion es lacompra de equipamientos,
productos, infraestructura y demas que
se realiza para obtener una rentabilidad
futura. Debemos calcular cual es Ia
inversidn y qué ingresos va a generar esta.
Para elaborar nuestro plan de negocio
inicial debemos seguir estos 4 pasos:

1. Listar todos los recursos que
necesitamos para iniciar nuestro
proyecto.

2. Clasificar los recursos por el tipo de
inversion que suponen.

e Gastos de establecimiento. Son los
gastos de puesta en marcha que solo se
realizan una vez. Licencias, permisos...
e Activo no corriente o activo fijo.
Son las inversiones por maquinaria.
Son elementos que permanecen en
la empresa y que no se destinan a
la venta. Es una inversién a largo
plazo. Mobiliario, material informatico,
maquinaria 'y herramientas para
producir nuestro bien o servicio.

e Activo corriente, circulante o
liquido. Es el valor de aquello que
podemos convertir en dinero de manera
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mas inmediata. El criterio contable
utilizado para determinar si un elemento
de activo ha de clasificarse como activo
no corriente o activo corriente es el de
si va a permanecer en la empresa mas
0 menos de un afo.

Por ejemplo, un ordenador se estima
gue sea utilizado por la empresa por mas
de un afio, por lo que sera activo fijo o
no corriente. Sin embargo, las materias
primas que utilizamos para producir
nuestros productos tienen un periodo
de permanencia inferior en la empresa,
por lo que los consideraremos como
activo corriente. Dentro de este ultimo
grupo destacan tres subcategorias.

e Clientes y deudores: Dinero que
tenemos pendiente de cobrar a
corto plazo (periodo inferior a
un afo).

e Existencias.

e Dinero en los bancos y dinero en
caja en la empresa.

3. Traducirlos a unidades monetarias
o dinero. En este paso tenemos que
pensar como podemos obtener los
recursos por el menor coste posible.
Se puede pensar en segunda mano, en
compartir y hacer uso comun de ellos,
en posibles bancos del tiempo activos
en nuestra zona, etc.; de esta manera
también hacemos alianzas.

4. Repasar y analizar cudles son
imprescindibles y cuales no para
comenzar.

La siguiente tabla nos permite calcular
la inversidn que supone iniciar nuestro
proyecto emprendedor.

Concepto

Inversion (Euros)

GASTOS DE ESTABLECIMIENTO

Gastos de constitucidon

Licencia

Fianza

Obras

Aval

Acondicionamiento

ACTIVO NO CORRIENTE O FIJO

Mobiliario

Elementos decorativos

Coche

Ordenador

ACTIVO CORRIENTE O CIRCULANTE / LIQUIDO

Existencias

TOTAL
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Financiacion (Pasivo)

Por otro lado, debemos estudiar cémo
obtendremos la financiacién inicial del
activo que hayamos considerado. Para
profundizar en este tema y conocer con
mas exactitud a qué tipo de financiacion
podemos acceder dentro de la CAPV,
Economistas Sin Fronteras y Gaztaroa Sartu
Koop han elaborado una Guia de Recursos
para Proyectos de Emprendimiento en
la CAPV que puede ser consultada en el
siguiente enlace o a través de la web de
estas dos entidades.

La financiacién de nuestro proyecto puede
provenir de las siguientes fuentes:

e Financiacion propia: Aquellos recursos
financieros que son nuestros y no
necesitamos devolver.

e Financiacion ajena: Proviene de fuentes
externas y debe ser reembolsada.

La siguiente tabla nos permite visualizar
las fuentes de financiacion de nuestro
proyecto, y valorar el peso de la financiacion
propia y ajena en nuestro proyecto.

Concepto

Importe

A) FINANCIACION PROPIA

Capital Social

Ahorro

Comunidades autofinanciadas

Subvenciones

Pago Unico prestacion por desempleo

Donaciones de amigos o familiares

Otras

B) FINANCIACION AJENA

Préstamo a corto plazo

Préstamo a largo plazo

Pdliza de crédito

Financiacion alternativa:

 Fiare Banca Etica
»  Koop 57

e Triodos Bank

* Crowdfunding (Goteo)

Otros
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Ademads de las opciones de financiaciéon
ajena mas clasicas y extendidas, es
importante tener en mente otras fuentes a
las que podemos plantearnos acudir para
dar solucién a nuestras necesidades de
financiacion.

Las comunidades autofinanciadas son
grupos de ayuda mutua en las que cada
miembro realiza una aportacion econémica
y el fondo recogido se pone a disposicidon
de cada uno de ellos. La base de este tipo
de financiacién es la confianza.

La banca alternativa, también conocida
como banca social o banca ética, es
un conjunto de entidades financieras
cuyos productos no estan condicionados
exclusivamente al criterio del maximo
beneficio y la especulacion.

Los bancos de tiempo son sistemas de
intercambio de servicios por tiempo,
en los cuales se intercambian unidades
de tiempo en vez de dinero, por ejemplo,
el trabajo por hora. Puedes beneficiarte
de unos servicios a cambio de ofrecer los
tuyos. El concepto de trueque es similar,
solo que hace referencia al intercambio
de bienes materiales.

Debemos tener en consideracion que los
recursos de financiacion ajena han de ser
fijados en los plazos fijados en el contrato
de préstamo. Suponen, ademas, no sélo
la devolucién de la cuantia percibida, sino
que también su actualizacion, gasto de
intereses y otros costes que se detallaran
en el contrato. En cambio, la financiacion
propia se trata de una inversion que
realizamos con nuestros propios recursos
y que, por tanto, no ha de ser devuelta.
Es un dinero que no es previsible que se
recupere en un plazo corto, con lo que han
de ser ahorros que no necesitemos para
otros fines. Si son ahorros que teniamos

reservados para un uso concreto, puede
ser que no los lleguemos a recuperar,
por lo que hay que tener cubierta esa
posibilidad. iNo uses el dinero que cubre
cuestiones importantes de tu vida!

Teniendo esta idea en mente, debemos
estudiar nuestros recursos y las opciones
de financiacién que nos ofrece el mercado
para poder planificar nuestra estructura
de financiacién. Debemos  definir
qué porcentaje de la inversion inicial
financiaremos con recursos propios y qué
fuentes de financiacion ajena se adecuan
mejor a nuestras necesidades. Asimismo,
debemos calcular el coste que nos supondra
esta ultima categoria y planificar como
devolveremos la deuda contraida.

Por otro lado, las ayudas son un
complemento a los recursos propios o
ajenos con los que contamos. Estas no
pueden ser la Unica fuente de financiacion
de nuestro proyecto, ya que, si en algun
momento dejamos de ser beneficiarios de
estas, no tendremos otros recursos con los
gue poder financiar nuestra iniciativa. Las
ayudas pueden ser de cuatro tipos:

1. Subvenciones a fondo perdido

2. Subvenciones financieras
Formacién gratuita en cuestiones
generales del proyecto o especificas

Apoyo técnico durante la planificacion y
ejecucion del proyecto

A su vez, pueden ser:

e Publicas: Europeas, Estatales,
Autondmicas o Municipales
(ayuntamiento)

Privadas
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Ademas, debemos tener en cuenta que los
recursos de financiaciéon que identifiquemos
pueden también clasificarse en pasivo
no corriente o fijo y pasivo corriente.
Esto es, computaremos como financiacion
a largo plazo (pasivo no corriente) por
ejemplo cuando invirtamos en Capital Social
0 aumente la cuenta de ahorro, ya que se
estima que estos recursos permanezcan en
la empresa por un tiempo superior a un afno.
Por su parte, un préstamo a corto plazo o la
deuda no superior al afio con un proveedor,
suponen una financiacion a corto plazo que
se computara en el pasivo corriente.

Relacion entre inversion y financiacion

Clasificar los recursos de financiacion de
nuestro proyecto en funcidn de su vencimiento
es esencial para poder satisfacer nuestras
deudas a tiempo. Es por ello, que debemos
comparar el pasivo y el activo corriente para
ser conscientes de las deudas que tendremos
que afrontar a corto plazo con nuestros
recursos mas liquidos.

Para ello, el Ratio de Liquidez nos permite
medir la capacidad de nuestro negocio de
afrontar las obligaciones mas inmediatas. Su
calculo resulta muy sencillo, es el resultado
de dividir el activo corriente entre el pasivo
corriente:

Activo Corriente

= Ratio de Liquidez
Pasivo corriente

Una vez calculado, debemos interpretar el
resultado:

e Resultado mayor que 1: Indica que los
recursos de activo a corto plazo con los que
cuenta nuestro proyecto son suficientes
para hacer frente a nuestras obligaciones
mas inmediatas. No obstante, si es muy
superior a 1, puede ser un indicador de
que disponemos de recursos activos que
no estan siendo invertidos en nuestro
negocio. Se estaria desaprovechando
una oportunidad de inversién propia en
nuestro proyecto, o que supone un coste
de oportunidad.

e Resultado menor que 1: Significa que las
obligaciones que debemos cumplir a corto
plazo superan los recursos mas liquidos
de los que disponemos. Esto supone
un problema de liquidez para nuestro
proyecto.

Las cifras adecuadas entre las que ha de
oscilar el ratio de liquidez dependen en gran
medida del tipo de negocio y plazos de cobros,
pagos Yy financiacion con los que trabajemos.
Sin embargo, conocer este indicador en el
contexto de nuestro proyecto nos ayudara
a conocer su salud financiera, realizar una
mejor planificacidon de nuestros recursos de
activo y pasivo, y a prevenir problemas de
liquidez en el futuro.

Preguntas para generar impacto:

Impacto de Género

¢Como calculamos el precio de nuestro trabajo? ¢Confundimos valor y precio? éEse calculo
de valor incluye los aspectos productivos nada mas o tiene en cuenta el trabajo que queda

fuera, el de cuidados?

¢Apoyamos otras iniciativas con los beneficios de la organizacion?

¢Existe igualdad en la remuneracién? ¢Salarios equitativos?

éSon las redes feministas fuentes de financiacion?
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Impacto Social

¢Se va a pedir financiacion a una entidad de las finanzas éticas?

¢Tenemos una relacién de confianza y transparencia con nuestros financiadores?

Impacto Medioambiental

éLa entidad donde tenemos previsto abrir la cuenta financia proyectos con impacto

medioambiental positivo?

¢Podemos obtener recursos sin necesidad de generar mas, a través de la reutilizacién, la
segunda mano o tener recursos comunes con otros proyectos que utilicen los mismos?

4.2. Dia a dia: Gastos e
Ingresos

Es el momento de estimar los ingresos y
gastos que tendriamos una vez iniciado el
proyecto.

Generales

- ¢Como generamos ingresos mensuales?

- ¢Qué gastos tenemos mensualmente?

Calculo del precio del producto

En este apartado resulta muy importante
saber diferenciar entre el coste econdmico que
nos supone la creacion de nuestro producto
o la prestacion de nuestro servicio (materias
primas, luz, salario de trabajadores, etc.)
y su coste real en el que hemos de valorar
otros elementos no tan tangibles como es la
originalidad de la idea, el tiempo dedicado a
su produccién, etc. Para poder fijar el precio
de nuestra oferta, debemos atender a los
siguientes factores:

o Factores externos: Aqguellos factores

que son ajenos a nuestra empresa o
proyecto: demanda del producto/servicio,
precio de servicios/productos sustitutivos,
calidad del producto, calidad de las
materias primas con las que fue fabricado,
exclusividad, prestigio, marca, numero de
entidades que ofrecen producto/servicios
similares, competencia, localizacion...

Factores internos: Teniendo en cuentalo
gue nos cuesta la adquisicion o produccion
del producto o la realizacion del servicio.
Necesitamos tener analizados y descritos
la prevision de ventas del producto o
servicio y el coste total, que es la suma de
los costes fijos y de los costes variables.
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Para no incurrir en pérdidas en nuestro
negocio, debemos ser conscientes de cual
es el umbral de rentabilidad o punto a
partir del cual empezamos a generar un
beneficio neto. El cdlculo de este umbral
influird en la decision final sobre nuestro
precio de venta. Para el cdlculo de este
mira el anexo o contactanos para participar
en nuestro programa de asesoramiento
individualizado.

Estimacion de ingresos y gastos

Para conocer nuestros ingresos y gastos,
podemos realizar un calculo estimado
de los mismos acotados a un periodo de
tiempo (trimestral, mensual, diaria...) a
partir de las siguientes tablas.

Ingresos

Importe

Ventas / tarifas:

Producto/servicio 1

Producto/servicio 2

Producto/servicio 3

Otros ingresos:

Subvenciones

Descuentos de los proveedores

Arrendamiento de espacios

Arrendamiento de maquinaria

Suscripciones

Otros...

Los gastos fijos son aquellos que son cada unidad producida. Los gastos variables
independientes del volumen de actividad de son proporcionales a los gastos asociados de

la iniciativa emprendedora. No aumentan por

cada unidad productiva.
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GASTOS FIJOS

Concepto

€/mes

Alquiler

Sueldos

Impuestos + Seguridad social

Suministros
- Agua
- Electricidad
- Calefaccion

Seguros

Intereses

Ordenador

Coche

GASTOS VARIABLES

Concepto

Importe

Compra de materias primas desti
elaboracidn y ejecucion del produ

nadas al proceso de
cto o servicio

- Materia prima 1

- Materia prima 2

- Materia prima 3

Gastos de transporte

BENEFICIO
INGRESOS Importe GASTOS Importe
Ventas Gastos Fijos

Otros ingresos

Gastos Variables

Ingresos/ventas
extraordinarias

Gastos extraordinarios

Total ingresos

Total gastos

Beneficio/pérdidas
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Eleccion de la Forma

Juridica de la Empresa

Cuando una persona decide introducirse
en el mundo del emprendimiento, ha
de adoptar una de las formas previstas
legalmente. La eleccidn de uno u otro
tipo es de gran importancia dadas las
consecuencias juridicas que de ello se
derivan; es decir, que cada forma implica
una serie de ventajas y limitaciones que
encajaran mejor o peor con el proyecto
que se pretende materializar.

A continuacion, se explica la forma juridica
de Cooperativa, cuyas caracteristicas
resultan ser muy apropiadas para
emprender desde la Economia Social y
Solidaria. Asimismo, puedes consultar
nuestra Guia de Formas Juridicas junto con
nuestro esquema.

La sociedad
cooperativa como
forma juridica

La cooperativa es aquella forma societaria
que adquiere una empresa que tiene por
objeto prioritario la promocion de las
actividades economicas y sociales
de sus miembros y la satisfaccion de
sus necesidades con la participacion
de estos, observando los principios
del cooperativismo y atendiendo a la
comunidad de su entorno.

Han de incluirse necesariamente en su
denominacién las palabras Sociedad

Cooperativa o su abreviatura S. Coop.
En el ambito de la CAPV, su estructura
y funcionamiento ha de adaptarse a lo
dispuesto por la Ley 1/2000, de 29 de junio,
de Cooperativas de Euskadi.

Para su constitucion dentro de la CAPY,
el domicilio social serd donde realice
preferentemente las actividades con
sus socias o donde centralice la gestidon
administrativa y la direccion empresarial. El
capital minimo exigido legalmente es
de 3.000¢€.

El nimero minimo legal de personas depende
del tamafio de la cooperativa:

e Cooperativas Pequefias: minimo 2
personas socias trabajadoras y maximo
10.

e Cooperativas No Pequefias: minimo 3
personas socias trabajadoras y sin limite
maximo.

Como ventaja principal de esta forma
societaria destaca que la responsabilidad
de las socias respecto a las deudas
de la cooperativa esta limitada a sus
aportaciones al capital social suscritas.

Asimismo, las Cooperativas se califican
fiscalmente como Protegidas o Especialmente
Protegidas en las Normas Forales que las
regulan. Es por ello por lo que reciben
un tratamiento fiscal especial en Ia
declaracién del Impuesto sobre Sociedades
(IS): deducciones en la Base Imponible,
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Clasificacion de las

cooperativas
COOPERATIVAS PROTEGIDAS Las que se ajusten a la Ley
de Cooperativas de Euskadi
COOPERATIVAS . .
Coppereies e ot
PROTEGIDAS COOPERATIVAS ESPECIALMENTE xolotacis ngcomur;itaria de
PROTEGIDAS P L
consumo, de ensenanza '
de viviendas

COOPERATIVAS NO PROTEGIDAS

tipo de gravamen reducido del 21%3 para
los resultados cooperativos, posibilidad
de compensacion de pérdidas de afos
anteriores, exencion total sobre el impuesto
de Transmisiones Patrimoniales y actos
juridicos documentados y Subvenciones
especificas para cooperativas que dependeran
de la regulacion autonémica.

En lo que al Régimen de Seguridad Social
se refiere, las socias trabajadoras pueden
optar por el Régimen General o de
Autonoma. Este régimen ha de ser el
mismo para todas las socias trabajadoras,
por lo que se decidird en votacion.

Constituqi()n de la
cooperativa

1. Las personas promotoras de Ila
cooperativa forman una asamblea
constituyente que aprueba los
Estatutos y adoptara demas acuerdos
necesarios para la creacién de la
sociedad. Se nombrara presidenta y

secretaria de la Asamblea, que seran
miembros de entre las asistentes a
la misma. En este momento nace la
Cooperativa en constitucion.

Las personas promotoras de la
cooperativa, o las gestoras elegidas
en la Asamblea en representacion,
celebran en nombre de la sociedad los
actos y contratos indispensables
para su constitucion. Una vez
inscrita, la cooperativa queda obligada
al cumplimiento de estos actos vy
contratos, estableciéndose un doble
sistema de responsabilidad:

Respondera la Sociedad en constitucion
con el patrimonio formado por las
aportaciones de las socias.

Las socias responderan personalmente
hasta el limite de las aportaciones que
se hubiesen obligado a desembolsar.

3 A las cooperativas de reducida dimension que cumplan con los requisitos de ser pequefia empresa se les

aplicara el tipo del 19%.
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La cooperativa se constituird mediante
la forma de escritura publica.
Esta debe otorgarse en un plazo
maximo de 2 meses desde que se
celebré6 la Asamblea constituyente.
Esta escritura se inscribird en el
registro de cooperativas, y por las

personas designadas en la Asamblea
Constituyente. En este momento, la
cooperativa adquiere personalidad
juridica. La escritura de constitucion
tiene un contenido minimo legal.

COMO CREAR UNA COOPERATIVA

ASAMBLEA
CONSTITUYENTE

Constituida por los
promotores de la
cooperativa

Funciones de la Asamblea:

* Aprueba los Estatutos de |a sociedad
y demas acuerdos necesarios

* Nombramiento de Presidente y
Secretario

NACE LA COOPERATIVA EN
CONSTITUCION

Elaboracion propia

CELEBRACION DE ACTOS
Y CONTRATOS
INDISPENSABLES PARA
LA CONSTITUCION
Los promotores o los gestores elegidos

en la Asamblea firman en nombre de la
Cooperativa

La sociedad queda obligada a su
cumplimiento desde el momento de su|
valida constitucion

ISk

(3] :
CONSTITUCION E
INSCRIPCION L

La Cooperativa se constituira
mediante escritura piiblica. Esta
debe otorgarse en un plazo maximo
de 2 meses desde que se celebro la
Asamblea constituyente

La escritura pliblica junto con los
Estatutos se inscriben en el
Registro de Cooperativasde | ,
Euskadi E i

DESDE LA INSCRIPCION —
REGISTRAL LA COOPERATIVA
ADQUIERE PERSONALIDAD
JURIDICA
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Conclusiones

Desde la Economia Social y Solidaria se
ponen en marcha proyectos econdmicos
en cuyas actividades las personas y la
naturaleza son y estan en el centro.
Este manual reflexiona sobre cuales son
los valores que queremos priorizar en la
construcciéon de nuestro proyecto y que
van a definir nuestra actividad. Ademas,
pretende ser una guia y dar herramientas
para poder iniciar nuestra idea de
autoempleo.

Cada uno de los distintos puntos de los
que se compone el Canvas Social tiene
implicito una serie de valores que haran
nuestra iniciativa Unica.

1. Propuesta de valor unica.

Encontrar cémo satisfacer una necesidad
teniendo como marco la diversidad vy
equidad entre personas, donde estas y el
medio ambiente son el centro de nuestra
actividad.

2. Segmento de clientas/es.

Pensar en las necesidades que existen
en nuestra comunidad y encontrar cémo
satisfacerlas mediante la inclusion,
la equidad, |a sostenibilidad vy |a
participacion.

3. Relacion con las clientas/es.

Entender que nuestra sociedad es diversa

e intentar llegar a todas las personas a
través de diferentes medios o modos para
conseguir una verdadera inclusion social,
prestando atencién al uso de un lenguaje
inclusivo y de canales de comunicacion
accesibles para todas.

4. Canales de distribucion.

La transparencia y las interrelaciones
locales donde existe cooperacion es
algo fundamental en nuestra actividad
para trabajar acorde a nuestros principios.
La preocupacion por nuestro impacto
medioambiental y Ila accesibilidad de
nuestro producto o servicio para todas las
personas son elementos clave a la hora de
pensar en el disefio de nuestra distribucion.

5. Actividades clave.

La sostenibilidad de la vida y del
medio ambiente debe ser en torno a
lo que gire nuestra actividad. El cuidado
de las relaciones interpersonales y de la
naturaleza debe concretarse en actividades
especificas.

6. Recursos clave.

A través de la cooperacion se pueden
cubrir muchos de los recursos que
necesite nuestro proyecto. Se debe dejar
de lado la competicion a la que estamos
acostumbradas por la colaboracion con
otros proyectos.
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7. Alianzas.

La busqueda de alianzas y relaciones
de inter-cooperacion con proyectos
parecidos o totalmente diferentes al
nuestro mediante l|la transparencia en
nuestro hacer y acorde a la equidad,
la diversidad y l|a sostenibilidad. El
aprendizaje y reflexiones compartidas de
estas relaciones de cooperacion dotaran a
nuestro proyecto de mayor valor social
y contribuirdn a su sostenibilidad. Es por
ello fundamental iniciar desde el propio
proceso de emprendimiento estos lazos de
colaboracién que se impulsen y mantengan
en el tiempo.

8. Inversion-Financiacion.

La ESS ofrece alternativas a la hora
de conseguir financiacion para nuestra
actividad gracias a proyectos que priman
la igualdad, el medio ambiente, Ila
transparencia y la democracia.

9. Gastos-Ingresos.

El dinero es necesario para la viabilidad
del proyecto, pero no en exclusiva. Las
alianzas y las relaciones locales son
muy importantes. Ademas, las personas y
la naturaleza son el centro de la actividad,
por lo que, en la toma de decisiones sobre
ingresos y gastos, todas estas variables
seran tenidas en cuenta.

En un contexto de cada vez mayor
desigualdad y precarizacién del trabajo
y las relaciones humanas, asi como
de practicas alejadas del respeto vy
conservacion de la naturaleza, desde EsF
vemos en la Economia Social y Solidaria
una herramienta transformadora hacia otra
Economia. Los emprendimientos que en
estalinea queremosacompafarconstituyen
practicas de transformaciéon social. El
propio proceso de emprendimiento es una

oportunidad de transformacion personal
y colectiva hacia un empoderamiento de
las personas que lo protagonizan y un
aprendizaje colectivo que beneficia a la
sociedad en su conjunto.

En nuestro trabajo por la defensa de los
derechos sociales y laborales de poblacion
migrante y colectivos en riesgo de exclusion
social, consideramos que el apoyo en la
puesta en marcha de iniciativas de trabajo
por cuenta propia favorece la igualdad de
oportunidades de participacion en la vida
econdmica, social y politica. Porello, através
del Programa Vivero de Microempresas,
contamos con mas de diez afos a nivel
estatal de experiencia desarrollando una
metodologia de trabajo adaptada a las
necesidades de las personas. En Euskadi
levamos dos afios implementando esta
metodologia a través de un itinerario de
emprendimiento propio.

A través de estas practicas emprendedoras
tenemos ademas la oportunidad de poner
en practica valores de colaboracion,
solidaridad, sostenibilidad, empatia e
inclusion de la diversidad, y de esta manera,
transformar la sociedad basada en modelos
sostenibles, equitativos desde una mirada
feminista de la economia, Vvisibilizando
el trabajo realizado por las mujeres y su
contribucidn a la sostenibilidad de la vida.

Rescatamos aqui la Declaracién de Caracas
ante la crisis financiera internacional en la
que se reconoce el caracter transformador
de la ESS y se hace un llamamiento a las
instituciones publicas a apoyar este tipo de
iniciativas:

“En un momento critico como el actual, las
politicas nacionales y regionales deben dar
prioridad a los gastos sociales, y proteger
los recursos naturales y productivos.
(...) En este contexto, hay que valorar la
importancia de un conjunto de aportaciones
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y propuestas de la economia social que
promueven la dignificacién del trabajo y la
articulacion local frente a los impactos de
la crisis.”

También lanzamos un llamamiento a
las instituciones a la hora asumir su
responsabilidad de suprimir los obstaculos
que impiden el libre disfrute de los
derechos humanos, en particular, los de
la poblacién migrante, favoreciendo que
estas personas puedan poner en marcha
iniciativas emprendedoras con las mismas
oportunidades que la poblacién local.
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Anexo




MANUAL DE EMPRENDIMIENTO EN ECONOMIA SOCIAL Y SOLIDARIA

MODELO DE CANVAS SOCIAL

Calculo del Umbral de
Rentabilidad o Punto Muerto

Es necesario calcular el punto muerto de
cada uno de los productos o servicios que
ofrecemos. Para calcularlo, debemos tener
en cuenta 3 variables de nuestro negocio
ya mencionadas anteriormente:

Coste Fijo (CF): La suma de los costes en
los que vamos a incurrir con independencia
de si vendemos o0 no una sola unidad de
nuestro producto o servicio. Si vamos a
calcular el umbral de rentabilidad para
uno de nuestros productos o servicios,
debemos atribuir un porcentaje de costes
fijos a dicho producto o servicio, cuando
los costes fijos no son identificables para
cada uno deellos. Esta atribucién podemos
hacerla en funcién del volumen de ventas
de dicho producto, o en proporcién del
tiempo que dedicamos a su elaboracion,
por ejemplo.

Coste Variable (CV): Los gastos que se
atribuyen directamente a la produccién
de nuestros productos y servicios.
Dependeran de la cantidad de productos
0 servicios que elaboremos y a su vez,
de nuestro volumen de ventas.

Precio de venta (p): ElI precio que
queremos fijar para nuestro producto o
servicio. Debemos asumir una rentabilidad
o beneficio una vez conocidos los costes
en los que incurrimos para su produccion.

Para establecer el precio y la cantidad que
debemos producir para no incurrir en pérdidas
partimos de la siguiente formula:

Bo=I-CT donde CT=CF+CV vy, por tanto,
Bo=I-CF-CV

Incluyendo el precio y la cantidad producida
en la formula, obtenemos la siguiente
ecuacion. Recordamos que el coste variable
varia en funcién de la cantidad producida, y
gue los ingresos son la cantidad vendida (q)
por el precio de venta (p).

BO=q * p-CF-CVunitario * q

Teniendo en cuenta que en el punto muerto
el beneficio es nulo, igualamos la ecuacion
a 0 y despejamos la ecuacion. Observamos,
que, si el beneficio es igual a 0, los ingresos
igualaran al coste total.

g * p=CF+CVunitario* q

Despejando la q de la ecuacion obtenemos la
cantidad a producir en el punto muerto:

g * (p-CVunitario)=CF
g=CF/(p-CVunitario)

El punto muerto en funciéon del precio se
obtiene:

p=CF/(g+CVunitario)

De esta ultima férmula podemos deducir
que el precio minimo a fijar para cada uno
de nuestros productos y servicios que
nos permita obtener beneficios ha de ser
aquel que cubra los costes fijos por unidad
producida, y los costes variables en funcién
de las unidades producidas.
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Ingresos totales: p*g

p' ________________

Precio (p)

Costes totales: CF + CV

cv

CF

qll

Cantidad (q)

Elaboracion propia

En esta ilustracion podemos observar que es
a partir de la produccidon de una determinada
cantidad cuando empezamos a tener
beneficios. Se produce cuando los ingresos
igualan a los costes totales y, por tanto, es a
partir de esa cantidad cuando se empiezan a
generar beneficios. Lo mismo ocurre con el
precio minimo.

No obstante, debemos tener siempre en cuenta
que esta herramienta se trata de un modelo
simplificado y que, para la fijacién del precio
y la cantidad de nuestro producto o servicio,
tendremos que estudiar otros factores como
la demanda, la competencia, nuestra ventaja
diferencial, y otros factores de nuestro entorno.

Debemos tener también presente que
se trata de un modelo que asume que la
produccion sera igual a las ventas. Sin
embargo, lo habitual es que no se venda el
total de nuestra produccion y que siempre
contemos con un stock. Ademas, se trata
de un modelo pensado para el corto
plazo, por lo que debe ser actualizado
periddicamente con la nueva informacion
sobre costes que varien en nuestro
negocio. Finalmente, si nuestro proyecto
emprendedor implica la produccién o
prestacion de varios productos o servicios,
su calculo serd complicado.
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