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TechnoServe es una organizacion internacional sin fines de lucro
de desarrollo que brinda soluciones empresariales a la pobreza

P TechnoServe

BUSINESS SOLUTIONS TO POVERTY

= Empoderar a personas de los paises en desarrollo a
crear empresas que rompan el ciclo de la pobreza

= Trabajo en mas de 25 paises de América Latina,
Africa y Asia

= Fundada en los EE.UU. En 1968
= Ingresos en 2009 por $50M

= Obtener financiamiento de diversas fuentes
incluyendo agencias gubernamentales americanas y
extranjeras, organizaciones multilaterales,
corporaciones, fundaciones e individuos.




De CPN evolucionamos a Promocion de PyMEs, a
Acelerador de Negocios

Comenzo con el formato
de CPN de McKinsey para
15 competencias entre
2002y 2006




De CPN evolucionamos a Promocion de PyMEs, a
Acelerador de Negocios

Seguimiento al
esfuerzo hecho en
Centroamérica
comenzando en 2003



De CPN evolucionamos a Promocion de PyMEs, a
Acelerador de Negocios

Esfuerzo simultaneo en
seis paises con fondos de
MIF creando un esfuerzo
de Promocion de PyMEs
en 2008 con réplicas en
Africa en 2010



De CPN evolucionamos a Promocion de PyMEs, a

Acelerador de Negocios

Evolucionando a modelos
de Aceleradord OCios
a partir de 2012

—
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Latinoamérica carece de PyMEs prosperas

Negocios por tamano
en Latinoamerica

Aumento y disminucion de la pobreza
en Latinoaméricay el Caribe entre 1999

y 2007 (en relacion con cifras de 1999) *
Conglomerado

@ 1 @ Grande

PYMES

Micro

1999 2004 2007

* En térimino de nimero de personas viviendo con menos de $8/dia
Fuente: Universidad de los Andes

0,13%

1,50%

Enfoque
NZBO% de TNS

96,00%

—~————

El desarrolo del
emprendimiento es clave
para promover el cambio



A pesar de la fuerte actividad empresarial en
Latinoameérica, laregion esta rezagada en
Formacion en Desarrollo Empresarial

Formacion en Desarrollo
Empresarial

L.A.C.

Europa

Norte América

Otras

Actividad Empresarial en
General

28,1

13,2

18,7

16,9

Source: GEM 2008 and TechnoServe analysis

N/A

14,17%

23,04%

23,31%

La formacion
en LAC
necesita ser
llevada a al
siguiente nivel



TechnoServe ha interpretado el problema en tres
Instancias de soluciones

Problemas para las
PYMES en una etapa
temprana

Capacitacion
en temas clave

> Dificultad para

" emprendimiento acceder a
en L.A.C. mercados

Sostenibles

Dificultad para
acceder a
Capital

10
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Desde el 2003 hemos evaluado e innovado continuamente e
iterativamente los programas de emprendimiento

2003-2006 Centroamérica 2008-2012 Sur América, Africa y Haiti 2012...

A
v
A

Nuevo
Enfoque

Implementacion Innovacion

\ Ajuste >kuevo Enfoque

Conclusiones

12



Las CPN son una piedra angular de como

TechnoServe ha envisionado la solucion

Proceso basico de las CPN

]
>
i
O
2]
@®
+—
c
>
(@]
g
a

A2

Convocando y
Filtrando

Capacitacion en

Desarrollo de Planes

de Negocios

Filtrando

Seleccion Final y
premiacion

= Convocar negocios
de diferentes
industrias que quieren
iniciar o crecer

= Brindar capacitacion
practica para crear
planes de negocios
utiles

= Seleccién basada en
la calidad de los
planes de negocios

= Seleccionar mejor

propuesta y brindar
capial semilla

Seleccion

1¢'a Ronda de
Entreamiento

292 Ronda de

Entrenamiento (Finalistas)

Ganadores

= ¢ Es efectivo
nuestro proceso
de seleccion?

= ; Estamos

atrayendo
aplicantes fuertes?

= ¢ COmo puede ser

\

= ;Qué tan util es?

= ;COmo se
desglosa el
impacto entre los
grupos?

-

\

= ¢ Qué tan efectivo
es?

= ;Qué tan efectiva
es nuestra
selecciéon?

-

\

= ¢ Qué ocurre con
los ganadores?

-

13



Metodologia del Estudio (Verano 2009)

Proceso

Resultados

Prepararacion

Plan de Investigacion
basado en estudio previo por
el profesor de Harvard
Bailey Klinger y otros
documentos académicos

Encuesta disefiada en base
al los aportes de miembros
senior del equipo de
TechnoServe

Pasantes capacitados
exahustivamente

Encuesta efectivamente
disefiada con metas y
metodologia de estudio en
mente

Pasantes preparados

Recoleccion de Datos

4 pasantes encuestando
telefébnicamente

Abordaron a cada persona
multiples veces en diferentes
momentos del dia, a través
de teléfono y correo
electrénico

Cada encuesta fue revisada
por el supervisor. Datos
fueron comprobados y
comparados con encuestas
anteriores

Gran conjunto de datos,
confianza en la integridad de
los datos, y reduccion de
sesgo de respuestas

A2

Analisis de Datos

Empleamos un proceso
para aproximar el
muestreo al azar (creible,
contra factual) para medir
el impacto real

Analisis de regresion
multiple nos permite
controlar una variedad de
variables y ver el impacto de
piezas especificas de las
capacitaciones

Comparaciones simples
demuestran robustez

Confianza en medida del
impacto
Amplia variedad de métricas

analizadas Wide variety of
metrics analyzed

14



Conjunto de Datos

= 590 empresarios encuestados:60% participantes, 40% no-participantes
= Casi 85%de las personas con lasque hablamos completaron la encuesta

= Sector Capital obtenido (por fuente,
Informacion = Ventas Anuales (por afio) antes y despues de la CPN)
de la Empresa Nivel de formalidad

= Empleados de tiempo completo o
parcial anuales (por afio)

Afo y razon del fracaso

= Informacion demografica (edad, educacion) = Areas clave de
= Empresas previamente fundadas entrenamiento

CERSNEE) = Otras Empresas fundadas después de la qugcite}cion deseada
competencia (incluyendo ventas, adiciona
empleados, captacion de capital, formalidad) Uso del plan de negocios

Informacion

15



A

Las CPN tuvieron un alto impacto en el crecimiento
de las ventas

Impacto de Aceptacion de $ Notas en Analisis

Crecimiento de Ventas®

Crecimiento de Ventas en 2 Afios ($) = Regresion multiple y otros analisis
$18,000 - . Impacto confirman un fuerte impacto, incluso
616,000 | $ } de Otros controlando para el sesgo de

§ 5 Factores seleccion
BH000 1 f’ = El fuerte impacto también puede ser
$12,000 - & mpacto de visto en el crecimiento de las ventas
$10.000 - o [ Capacitacion de 1-afio, capital captado, éxito inicial,
& tasa de sobreviviencia de negocios
$8.000 1 & nuevos Y tasa de formalizacion
$6,000 i
$2,000 - Las CPN en su conjunto tienen un
fuerte impacto
$0

No-Participantes  Participantes

(&) En base a andlisis de regresion mdltiple, controlando para edad, género, afio y sesgo de seleccién. Otros
factores incluyen estas variables asi como diferencias no observadas 16



Fase | (Capacitacion en planes de negocios) parece tener

un impacto

Impacto de la Fase | en $ Crecimiento
de las Ventas®

Crecimiento de Ventas en 2 Afios ($)

Notas del Analisis

= Ni la regresion multiple ni otros métodos
encontraron un impacto significativo en

12,000 - :
¥ la Fase |, PERO el conjunto de datos es
Impacto ~ : z
| de Otros pequeiio y hay sesgo de seleccion.
$10,000 Impacto de Factores
la ® |Impacto de la Fase | no se encuentra a
capacitacion Impacto de , :
$8,000 - NG o Capacitacio través de~otros Indicadores claves de
significante n desempeno
$6,000 -
Perspectiva Clave
$4,000 - . o
El impacto de la capacitacion no es
estadisticamente significativa a un nivel de
$2,000 - - :
95%. Esto significa que existe un buen
%0 chance de que si haya un impacto
No- Participantes El impacto independiente de la Fase |
Participantes No aceptados

como finalistas €es amb|gua

(&) En base a andlisis de regresion mdltiple, controlando para edad, género, afio pais y sesgo de seleccion.
Otros factores incluyen estas variables asi como diferencias no observadas 17



Fase Il (Mejoramiento de los Planes de Negocios) y
la concesidon de premios tiene un fuerte impacto

Impacto de la Capacitaciéon en el

Crecimiento de las Ventas®

Crecimiento de Ventas en 2 Afios ($)

$50,000 T
$45,000 1
$40,000
$35,000
$30,000 1
$25,000 |
$20,000
$15,000
$10,000

$5,000 1

$0

No-
Finalistas

Finalistas

Impacto
de Otros
Factores

Impacto
de
Capacita
cién

Notas del Analisis

= Analisis de regresion, controlando para
edad, género, pais, afo, sesgo de
seleccion muestra fuerte impacto
previsto, incluso controlando los
efectos del premio

» Resultados robustos a través de una
variedad de técnicas y a través de
otros indicadores clave de desempeio

Perspectivas Clave

La segunda ronda de capacitacion
combinada con la posibilidad del
premio tiene un impacto significativo
en el éxito de los negocios y su
crecimiento

(@) En base en andlisis de regresion mdltiples, controlando para la edad, género, afio, pais y sesgo de seleccién

18



La concesion de premios tiene un impacto bastante
substancial

Impacto del Premio en el crecimiento
de las ventas®

Crecimiento de Ventas en 2 Afos ($)

$90,000
$80,000
$70,000
$60,000
$50,000
$40,000
$30,000
$20,000
$10,000

$0

Finalistas
(No Ganadores)

Ganadores

Impacto
de Otros
Factores

Impacto
de
Capacita
cion

Notas del Analisis

» Resultados robustos a través de una
variedad de técnicas y a través de
otros indicadores claves de
desempefio

» Sesgo de seleccidn no es controlado
debido al pequeiio tamafio de la
muestra

Perspectivas Claves

= El premio es una gran ventaja, sin
embargo no podemos probar el
impacto sin la capacitacion.

® Grupos de enfoque y entrevistas 1-1
sugieren que el impacto del premio
fue multiplicado por la capacitacion

(a) En base a andlisis de regresiones multiples, controlando por la edad, género, afio y pais. El sesgo de seleccién no es controlado ya que todos los

finalistas son asumidamente de alta-calidad.

19



La metodologia de seleccion de participantes original
de TechnoServe no fue un Predictor de Exito

Puntuacion Ajustada vs. Crecimiento Ronda de Seleccién Einal
en Ventas

$400,000 - $80,000 - 78,154
Isolando participantes y no
i participantes, la puntuacion de primera $70,000 -
& $350,000 ronda es un predictor débil de éxito ™y
& N
2 $300,000 L 2 $60,000
= 8 g
I3\ $250,000 - = = $50,000 -+
S N> 38,306
()] _ ]
o $200,000 - L g $40.000 —
© o ©
-+ — O
3 $150,000 - Q£ $30000 1 24651
[ * . gEQ
° © E $20,000 - 16,101
o $100,000 . a5
1= . bt
3 ¢ . G s$10000 081
2 $50,000 - BRI A 3 |_| (1,346)
g 2. \J we® L 4 $0 1 T T
= $0 am
o s N N O \2) Q 9
30) (200 (10,08, 1b 20 30 &’Q '\(f’ & &SN
($50,000) - . RESAES
A
($100,000) - Ronda 1 Puntuacién Ajustada Puntuacion (Desviacion Estandar)
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Se encontrd que la Distribucidon del Impacto fue
Extrema

= En ambos nuevos negocios y negocios existentes, la distribucidon del crecimiento en ventas es
bastante desigual

= Asicomo en capital de riesgo, nuestro impacto se basa en pocos negocios muy exitosos

Desglose de Crecimiento en Ventas — Desglose de Crecimiento en Ventas —
Negocios Existentes Nuevos Negocios

# de negocios

g -
;]
6
5 |
s
5
5]
1

0

Rango de crecimiento de ventas en 2 afios

# de negocios

100 -
87

80 -
60 -
40 -

20 A
. —| I—I 5

Rango de crecimiento de ventas en 2 afios
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Las CPN también tuvieron un fuerte impacto en las
tasas de Exito y Supervivencia

Tasa de éxito auto-descrito Tasa de Sobreviviencia 2 Aho @

(% de participantes) (% de participantes)

50% 100% -
Impacto de
g R
40% - Impacto de
Impacto de 60% las CPN
35% las CPN
30% | 40%
25%
20% -
20% ]
15% - 0% ‘
Impacto de
10% Otros
-20%
506 - factores
0% ‘ ! -40% -
No participantes Participantes No participantes Participantes

(1) Respuesta a la pregunta “¢ Fuiste exitoso(a) fundando o expandiendo tu negocios?
(2) Solamente incluye nuevos negocioss. 22
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Siguiendo las perspectivas de evaluacion,

modificamos nuestro enfoque

Tomar del Estudio de C.A.

Mejora de 2008 en adelante

Impacto
observado

A

Comentario

= Seleccién primaria no
predictiva

= Seleccion del ganador muy
simple

= Falta seguimiento a las
capacitaciones

= Capacitacién adicional en
mercadeo y finanzas es
requerido

Incorporado pruebas
psicométricas en colaboracion
con la Universidad de Harvard

Introducodo entrevistas
psicoldgicas y presentaciones
de panel

Introducido el
“Acompafiamiento” de 1 afio

Desarrollado piloto para enfocar
en las capacitaciones para 6-12
meses extras en vinculos con el
mercado y acceso a capital

D

J
9
o

Compromiso
incrementado de los
participantes

Permiti6 segmentacion
asertiva del los grupos

Brind6 los medios para
el seguimiento
continuo

Cre6 un enfoque
practico y resultados
de corto plazo

24



Para mejorar la seleccion primaria trabajamos con
el CIDde la Universidad de Harvard en 2008

2008-2009

= Los ganadores de la
pruebas de
competencias de
Colombia, Peru, Chile,
y Tanzania se les
otorgaron una prueba
de 90 minutos para
observar personalidad
e inteligencia

Se hicieron pruebas
pilotos de la primera
seleccion de
participantes en la
competencia en
Ecuador para brindar
datos para la primera
seleccion

2008 2009-2011
Prueba
psicosométrica
impartida en linea
a+20
participantes por
pais
Resultados
utilizados para
afinar las pruebas
Prueba
reducidaTa 1 hora
en papel

25



A2

La seleccion de ganadores fue robustecida
haciéndola mas sobre el emprendedor

Presentacion

Entrevista

= Resumen de 7 min
de los Planes de

Negocios al frente
del panel

= Enfoque de
RRHH

Concepto fue pionero
en Ecuador en 2010y
sigui6 en Bolivia

Andlisis comprehensivo del jurado
= Analisis de 6 puntos de la

calidad y potencial de los
Planes de Negocios

26



El Post-tratamiento se convirtido en una actividad
después de 2008

Objetivo del Acompafiamiento:

Brindar apoyo especifico a los finalistas para que ellos continten utilizando sus negocios como una
herramienta practica para guiarlos a través de la implementacion y el crecimiento

Criterios del Post-tratamiento

Revisar el Plan de Negocios y hacerlo factible
Cuantificar las necesidades econdmicas reales

Evaluacion de los
Planes de Negocios

= Priorizar las actividades del

Plan de Negocios Capacitacion en = Desarrollar capacitacion financiera a profundidad
_ ) Especialidad = Conocimiento en comunicacion y acceso a redes
= Brindar apoyo en areas
clave apuntando_al Desarrollo de = Crear un entorno para que los emprendedores
desarrollo a mediano plazo e desarrollo en alianzas estratégicas con

proveedores, clientes, y proveedores de capital

= Servir como una
herramienta de monitoreo
en el uso de los recursos Plan de Mercadeo
asi como de desempeiio

Construir un plan comercial, basado en hitos para
fomentar la generacion de ventas

= Construir un enfoque realista para el uso de los
recursos
= |dentificar necesidades de capital real

Plan de Inversion

27



A

PILOT PROGRAM

El cual complementamos con apoyo en acceso a
mercado y capital después de 2010

Seguimiento a Vinculos

de mercado y capital Evolucion de participantes durante el primer afo
- C(l)ns.trUIr | Ventas incrementadas 18%
re aCIO(;]eS ene Comenzaron a 3% . 36%
[TEE2ILIe G generar ingresos NN
terminen en N RN
contratos reales \
Ventas actual A 29%
= Iniciar esfuerzos entas aﬁ:yair?cszrg?nrgnr][g 79% \
para exportar
. 0
= Obtener capital y 53%
relaciones
recurrentes . .
Participantes Negocios con
regulares apoyo adicional

(Piloto Peru)

28



A2

COLOMBIA

Laigualdad y el efecto en asuntos de géenero son
monitoreados muy de cerca

Negocios
liderados
por mujeres

Negocios
liderados por
hombres

Source: TNS Data

Lideres de los
Negocios

12%

28%

Generacion de Empleo

57%

43%

Negocios generadores
de ingresos

69%

31%

29



A2

El proximo paso en emprendimiento es ir mas alla
de la promocion de las PYMES

CPN Tradicionales

(Centroamérica)

= Aprender a crear planes de
negocios y obtener capital
semilla

Promociéon de PYMES
(Suramérica)

Aprender a crear planes de
negocios y obtener capital
semilla

Seleccion mejorada
Post-tratamiento

Capacitacion y kit de
herramientas para accesar al
mercado y al capital

Mas alla de la Promociéon de
PYMES

Aprender a crear planes de
negocios y obtener capital
semilla

Seleccion mejorada

Capacitacion y kit de
herramientas para accesar al
mercado y al capital

Empujar a los negocios con
mas potencial a generar
crecimiento y empleo

Intervenciones especificas
de consultoria para lograr el
desarrollo sostenible

30



A2

El nuevo modelo facilitara el acceso a capital y a
mercados para promover el crecimiento rapido:
Acelerador de Negocios

= Contabilidad para /\ = Vinculos de
planeacion mercado
financiera = [nformacion de

= Rationalizacion de Acceso a . Acceso a mercado
necesidades de capital | \AEMEIE) |mercados = Capacitacion e
capital Mercadeo

= Intro a fuentes de = Nichos de
capital Mercado

= Asistencia con la = Asuntos
negociacion especificos

(empaquetado)
= Planeacion

estratégica
= Recursos
Humanos

31
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Indicadores de Desemperio Clave

= Exito Inicial — el porcentaje de negocios que respondieron “si” a la pregunta “tuvo
usted éxito en la fundacion o expansion de su negocio?”

= Formalizacion — el porcentaje de negocios que se constituyeron con el aval del
gobierno o0 que pagaron sus impuestos

= Tasa de Supervivencia — el porcentaje de negocios que lograron superar 1 0 2 afios

Crecimiento en Ventas > el valor monetario en délar de la venta anuales antes de
competencia, hasta 1 a 2 anos después

= Capital Captado - total del capital captado de financiadores, socios, bancos, micro
financieras, u otras fuentes

= Crecimiento del numero de empleados — el cambio en el nimero de empleados de
tiempo completo o el total de empleados en 1 0 2 afios después de la competencia

Durante la presentacion, dedicaremos atencion especial en el crecimiento de las
ventas en délares en 2 afios, como una medida holistica del crecimiento de
negocios y el impacto TechnoServe

34



Impacto: Negocios nuevos y existentes

Nuevos Negocios: Impacto de Capacitacion®

Crecimiento de Ventas en 2 afios ($)

$7,000

$6,000

$5,000

$4,000

$3,000

$2,000

$1,000

$0

Impacto
} de otros
N factores

Impacto de
Capacitacion

Capacitacion tiene un
impacto sustancial en
ambos los negocios
nuevos y los existentes

No-Participantes Participantes

Negocios Existentes: Impacto de Capacitacion®

Crecimiento de Ventas en 2 afios ($)

$100,000

$80,000

$60,000

40,000 -

$20,000 ~

Impacto
~ de otros
factores

$0

($20,000) -

($40,000) -

No-Participantes

(@) En base a andlisis de regresiones multiples, cntrolando por la edad, género, afio, pais y sesgo de seleccion

Impacto de
Capacitacion

Participantes

35



Impacto de Negocios Existentes: nuevos vs. establecidos

Comparacion de Impacto en Negocios Existentes de diferentes edades @
Crecimiento en Ventas de 1 afio (US$)

- La capacitacion parece haber tenido el
$80,000 . . .
$57,333 mayor impacto entre los negocios mas
$60,000 - / jévenes
$40,000 - $25,036 $15.307 $23,669
$0
No Participantes Participantes No Participantes Participantes
Menos de 2 afios Mas de 4 afios
Notas Analiticas Lecciones Apredidas
= La diferencia en el crecimiento de = Entre los negocios existentes, los
ventas es estadisticamente significativo. mas nacientes son los mas

] susceptibles de impactar
= E| patrén se expresa en otros

Indicadores Claves de Desempefio, pero
no siempre de manera significativa

(a) Los participantes mas jovenes son altamente influenciados por un emprendedor con crecimiento en ventas de 2 afios de $760,000.

La diferencia se mantiene pero es menor cuando es excluido 36
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(b)
(©
(d)

Resumen de varios Indicadores Claves de Desempeno

= La finalizacién de Participacion y Fase Il tiene un impacto severo en la ventas, capital movilizado, y en

el éxito inicial

= El impacto de la Fase | es ambiguo en lo transversal de las variables. El impacto del programa en el

incremento de empleos es también ambiguo.

Indicadores Claves de Desempefio: Promedios de Participante y No-Participante y el Impacto Proyectado @

Impacto Esperado de ®

Promedio Promedio No

Participante Participante Participacion Fase | Fase Il
Crecimiento de Ventas 1-Afio $12,476 $3,738 110%*** 38% 333%***
Crecimiento de Ventas 2-Afios $17,053 $5,925 146%*** 55% 253%***
Crecimiento de Empleados de tiempo completo 1-Afio 1.33 0.48 39% 26% 2%
Crecimiento de Empleados de tiempo completo 2-Afios 1.23 0.77 18% (12%) 58%*
Total Capital mobilizado $16,803 $8,173 172%*** 91%* 224%***
Tasa de éxito inicial (Auto-descrito)© 46.6% 30.4% 420px** 4% 81%***
Tasa de Supervivencia 2-Afios (S6lo Nuevos negocios) 72.5% 50.0% 73%** 73% 22%
Tasa de Formalizacion (Sélo Nuevos Negocios©® 84.5% 76.2% 22% 27% (11%)

Based on multiple regression analysis that controls for age, gender, country, year, and selection bias.
*** 990 confidence; **95% confidence; *90% confidence. Phase Il includes impact of prize.

Refers to the question: “Did you succeed in establishing or expanding a new business?”

Percent of new businesses founded that were formally constituted before the authorities.
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PYMES capacitadas

PYMES que operan bajo CPN

PYMES que obtienen
financiamiento a través de las
CPN

Aumento en los ingresos de las
PYMES

Empleo generado

* A Dic 2010

Cifras Principales de Promocion
de PYMES en Suramérica

353

186

131

$3,96 MM.

854
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TechnoServe: lineas claves para promover el sector

de emprendedores

EJEMPLOS

nProgramas de Desarrollo 9 . 9 N
de Cadenas de Valor Desarrollo Econémico Local Emprendimiento

= Enfocado en capacitaciony "
formacion de proveedores
para apoyar estrategicamente
la cadena de valor especifica

= Usualmente un gran namero "
de productores de productos
béasicos estan involucrados

Y SRR T

1 r = ol
,
-
s " = Y, '

= Uniendo esfuerzos para
atraer a empresarios con
ideas 0 negocios existentes

= Através de competencias un
gran namero de
emprendedors se convoca, se
capacitan y son reducidoscon
el fin de brindarles asistencia

Dirigido a promover proyectos
productivos empresariales
para mejorar la calidad de vida
de un area en especifico

Un pequeiio numero de
productores o suplidores
agricolas de cualquier tipo son
promovidos para convertirse
en lideres del cambio
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El modelo de TechnoServe se basa en 3 aspectos
claves

Bienestar

Econdmico

Capacidad

Relacional

TNS Modelo de Inclusiobn Econdmico

Generar Establecer
negocios que acceso a nuevos | Influenciar la
incrementan productos y comunidad
ingreso residual servicios
Crear Mejoria de la :

- : . Divulgar
conocimiento y calidad de vida -

. . conocimiento a la
capacidades de por medio de :

. comunidad
negocios auto

Promover
Obtener respeto Genera vinculos |ntegra_c|on
con el sector de comunitaria 'y
de otros . -
negocio crecimiento
(genero)
Oportunidades Servicios o Comunidad
de Negocios Productos Local
Enfoque
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