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NARIOS,

ES PARA
USTEDES™

THIS
MAGAZINE,
NEGOLUTIO-
NARIES,

IS FOR YOU"

egolucionarios el 2019
sigue siendo un afo de
incertidumbres para los
emprendedores, pero no
por ello, debemos dejar
de sofiar. Los vaivenes
que han provocado las
nuevas politicas del go-
bierno norteamericano
contra Cuba, son una prueba mas de que es
fundamental mantenernos enfocados, ayu-
darnos los unos a los otros, y sobretodo no
perder el rumbo y las esperanzas.

Es por eso que en este nuevo niimero
hemos decidido continuar haciendo de
nuestra revista el espacio para que ustedes
sigan el camino del emprendimiento o co-
miencen uno nuevo. Aun cuando el contexto
es dificil, queremos que en nuestras paginas
encuentren el empuje para continuar.

ES HORA DE HACER NEGOCIOS

En nuestros casos de éxito les presen-
tamos a personas luchadoras, capaces de
superar los desafios de la vida. Este es el
caso de Chris Gardner, un hombre que no
descanso en sus objetivos y fue En busca de
la felicidad. Asimismo, le ocurrié a Carmen
Monteagudo, la duefia de Nelva Oasis; un
negocio habanero que ha logrado fomentar
una cultura agroecoldgica sustentable para
sus clientes.

La historia de AUGE llena nuestras
paginas principales; una consultoria in-
tegrada cuyo proposito es ayudar a sus
clientes, mostrandoles estrategias y pro-
yectos para avanzar en sus negocios. Oniel
y Lyly, se han convertido en exitosos em-
prendedores cubanos, que buscan apoyar la
economia empresarial en el pais.

Para mejorar nuestros negocios nos
llegan sugerencias de como utilizar el modelo
Canvas, y los muchachos de Gerbert nos
dicen en Marca Digital qué tipos de clientes
debemos potenciar para ganar espacio tanto
online como offline. De la mano de la nigeria-

na Olabanke Banjo llega el GreenBiz,
una seccidn que esta vez nos muestra
el arte del reciclaje de gomas. No muy
lejana a esta experiencia esta Yuyu la
joven habanera que desde su Taller
ensefia a los nifios como crear desde
el reciclaje de papel, productos utiles y
de una excelente factura.

Muchas otras propuestas se
pueden encontrar en este ntimero.
Para nosotros lo mas importante
es lograr que usted se motive, em-
prenda y por supuesto continten
leyéndonos porque esta revista, Ne-
golucionarios, es para ustedes.

Suscribe at : negolution@gmail.com
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. EN LAINTERSECCION D! LA§ CAI:LES MURALLAY ;. ous with very little knowledge about how to
HABANA UNA SINGULAR CREPERIAAPUESTAPOR  repare crépes.
NTRODUCIR UNA NUEVA CULTURA GASTRONOMICA “When we opened none of the workers knew
EN EL GUSTO DE LOS CUBANOS,ATRAVES DE what crépes were or how they were made, so
PRODUCTOS COMPLETAMENTE ORGANICOS what we did was download many tutorials and

for a month we were watching and creating
our crépes, and trying them with Cuban ingre-

AT THE INTERSECTION OF MURALLA AND HABANA  dients, and making them from what supplies
STREETS, A UNIQUE CREPERIE IS COMMITTED TO  we had.”

INTRODUCING A NEW CULINARY CULTURE AMONG Captivating and completely natural flavors

CUBANS OFFERING EULLY ORGANIC PRODUCTS emerge from the Oasis Nelva kitchen. The love

FORMA DE
IMENTARSE™

‘MY INT, N

10

Carmen Monteagudo la
tildaron de loca cuando

fomentada sobre la base de promover una
cultura agroecoldgica sustentable.

“Por la posicion en la que estaba situada
la tienda nos dimos cuenta con el paso del
tiempo, que sostenerla no era totalmente
factible, y entonces surgié la propuesta de
hacer un Café-Créperie”, recuerda.

espacio donde predominan la buena cocina
y los productos ciento por ciento naturales.

En Cuba, pais donde por tradicion los
gustos culinarios estdn mas apegados a la
cocina criolla y tradicional, introducir los
crépes no result6 una tarea facil.

“Para nosotros es muy importante posi-
cionarnos en las preferencias del mercado
nacional, aunque tenemos mucha afluen-
cia de clientes extranjeros por la ubicacién
misma del lugar. Mi intencién era que se
colocara en la dieta de los cubanos una

@ Carmen Monteagudo was called crazy
when she planned to open a créperie

taining it was not entirely feasible, and then
the proposal to create a Café-Créperie arose,”
she recalls.

Thus a Café-Créperie and a Servi-Bar,
under the name Créperie Oasis Nelva, have
been annexed to the original plant store, which
has become a unique space where good cuisine

“For us it is very important to position our-
selves among the preferences of the domestic
market, although we have a lot of foreign cus-
tomers because of the location of the place.
My intention was to promote a new way of
eating within the Cuban diet; not only tradi-
tional foods, rice, beans, pork; and based on
these new gastronomic practices, also promote
social responsibility with organic products,”
Carmen explains.

As pioneers of this type of business in the
country, both Carmen and her employees star-

nueva forma de alimentarse, que no solo
fueran las comidas tradicionales, el arroz,
los frijoles, el cerdo; y desde estas nuevas
practicas gastrondmicas fomentar también
la responsabilidad social con los productos
organicos”, sefiala Carmen.

Como pioneros de este tipo de negocios
en el pais, tanto Carmen como sus empleados
comenzaron con muy escasos conocimien-
tos acerca de como preparar crépes.

“Cuando abrimos ninguno de los traba-

De la cocina de Oasis Nelva salen sabores
cautivadores y completamente naturales. El
amor por lo ecoldgico es palpable, no soloenel
mobiliario y la decoracién del lugar, sino que
ademds se reafirma al pedir la Carta mend,

orada con papel reciclado artesanal.

Sandwiches, ensaladas, y por supuesto

PROMOTE A NEW Se anexaron asi, al espacio original de and 100% natural products predominate. la oferta singular del lugar: los crépes, de-
WAY OF EATING la tienda de plantas, un Café-Créperie y In Cuba, a country where culinary tastes leitan el apetito hasta de los mas exigentes
WITHIN THE un Servi-Bar, que bajo el nombre Créperia usually follow traditional and Creole cuisine, clientes. Los crépes pueden acompafarse
CUBAN DIET" Oasis Nelva, se ha convertido enun singular  iniroducing crépes was not an easy task. de diversos ingredientes: pollo, cerdo, ve-

getales, chocolate, frutas, queso, logrando
combinaciones exéticas que han posiciona-
do a este negocio entre los preferidos de la
ciudad, segtin el sitio TripAdvisor.

“ELAMORPORLO
ECOLOGICO ES PALPABLE”

"THE LOVE FOR THE
ECOLOGICAL IS PALPABLE"

for the ecological is palpable, not only in the
furniture and decor of the place, but also when
ordering from the Menu made from handmade
recycled paper.

Sandwiches, salads, and of course the
unique offer of crépes, delight the appeti-
tes of even the most demanding customers.
The crépes can be accompanied by various
ingredients: chicken, pork, vegetables,
chocolate, fruits, cheese; achieving exotic
combinations that have positioned this bu-
siness among the city’s favorites, according
to TripAdvisor.

The constantly evolving cocktails offered

“MI |N'|'ENC|6N hace 6 afios planed abrir in the heart of Havana six years ago. jadores sabian qué eran ni cémo se hacian do not disappoint either. Juices, coffees, green

ERA QUE SE una creperia en pleno co- Until then, her business consisted of a shop los crépes , asi que lo que hicimos fue des- lemonades, herbal drinks, mix different flavors

COLOCARAEN razén de La Habana. Hasta offering ornamental plants, designed on the gar muchos tutoriales y durante un mes and ingredients, and add to the constant rein-
ese momento su negocio basis of promoting a sustainable agro-ecologi- uvimos viéndolos y montando nuestros vention of taste proposed by Carmen.

LADIETADE consistia solamente en calculiure. crépes, y probando cémo ponerles ingre- “The supply market is becoming increa-

LOS CUBANOS una tienda de decoracion “Because of the position in which the store dientes cubanos e irlos elaborando desde singly complicated, and access to products is

UNA NUEVA con plantas ornamentales, was located, we realized over time that sus- los recursos que teniamos.” unstable, so we have to innovate constantly

whenever we need an ingredient. Thischallanse



“LA MAYOR
PUBLICIDAD
QUE TENEMOS
SE HADADO
DE MANERA
ESPONTANEA
Y NATURAL,
LOS PROPIOS
CLIENTES HAN
SIDO EL ECO DE
COLOCACION
DEL ESPACIO”

AND NATURAL,
THE CUSTOMERS
THEMSELVES
HAVE SPREAD
THE WORD
ABOUT THE
SPACE"
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Su cocteleria evolutiva tampoco de-
cepciona. Jugos, cafés, limonadas verdes,
zumos de yerbas mixtas, mezclan varia-
dos sabores e ingredientes, y se suman a la
constante reinvencién degustativa que pro-
pone Carmen.

“El mercado de abasto se pone cada vez
mas dificil, y el acceso a los productos es
inestable, por lo cual tenemos que inno-
var constantemente cada vez que nos falta
algin ingrediente. Este reto nos ha hecho
no parar de crear, y no dejar de experimen-
tar nuevos sabores”.

Es tal vez, esta constante innovacion la
que hahecho de Oasis Nelva un espacio al cual
se hace necesario volver una vez descubierto.

“La mayor publicidad que tenemos se ha
dado de manera espontanea y natural, los
propios clientes han sido el eco de coloca-
cion del espacio. Tenemos un publico muy
fiel que regresa y que se multiplica sobre
todo con jévenes. Queremos que las nuevas
generaciones encuentren variedad en su
dieta, que reconozcan la produccién orga-
nica como un elemento de calidad de vida”,
asegura Carmen.

En tiempos de carencias de materias
primas, Oasis Nelva se propone seguir
abriendo desde bien temprano en las ma-
fianas y continuar ganando clientes, sobre
todo nacionales, con la singularidad de
llevar hasta la mesa una propuesta gastro-
nomica atractiva y diferente.

has meant that we never stop creating and expe-
rimenting with new flavors.”

It is perhaps this constant innovation that
has made Oasis Nelva a space to which, once
discovered, one has to return.

“The greatest publicity we have has been
spontaneous and natural, the customers them-
selves have spread the word about the space.
We have a very loyal clientele that returns and
multiplies, especially among young people. We
want new generations to discover variety in
their diet, to recognize organic production as an
element of quality of life,” Carmen notes.

In times of scarcity of raw materials, Oasis
Nelva intends to continue opening from early in
the morning and winning customers, especially
Cubans, with the uniqueness of bringing an at-
tractive and different gastronomic proposal to
the table.

“TENEMOS UN PUBLICO MUY
FIEL QUE REGRESA Y QUE SE
MULTIPLICA SOBRE TODO CON
JOVENES”

"WE HAVE AVERY LOYA g
CLIENTELE THAT RETURNS AND
MULTIPLIES, ESPECIALLY AMONG
YOUNG PEOPLE"
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"DE ACUERDO CON ESA ESCUELA DE
PENSAMIENTO, YO DEBI HABERME

CONVERTIDO EN OTRO POBRE DIABLO
ALCOHOLICO QUE GOLPEAASUESPOSAY
MALTRATA A SU HIJOS"

ACCORDING TO THAT SCHOOL OF THOUGHT,
| SHOULD HAVE BECOME ANOTHER POOR

ALCOHOLIC DEVIL WHO HITS HIS WIFE AND
MISTREATS HIS CHILDREN"

s comun juzgar a las personas segun el
contexto en el que han vivido, pero mas
de una historia real ha manifestado
que no siempre nacer en cuna de oro te
hace rey, o que por haber nacido pobre
lo seras toda la vida. Ese fue el caso de
Chris Gardner, la prueba contunden-
te contra la teoria de que todos somos
producto de nuestro entorno.

"De acuerdo con esa escuela de pensamiento, yo debi
haberme convertido en otro pobre diablo alcohoélico que
golpea a su esposa y maltrata a su hijos”, publico una vez
Gardner, quien es actualmente duefo de una fortuna
que supera los 60 millones de ddlares, pero a quien en la
década del 80 le toco vivir en la mas extrema pobreza.

Gadner no la paso facil en su infancia, no crecio6 con su
padre y tuvo que vivir los abusos de su padrastro. Al final
logro salirse de su familia y comenzo a trabajar como
asistente en la clinica de investigacion del Centro Médico
dela Universidad de Californiay el Hospital de veteranos
en San Francisco; pero al final no pudo estudiar medicina
porque no contaba con el presupuesto para hacerlo.

Entonces, se desempefidé como representante de
ventas de CMS, Compaiiia de Equipos Médicos con un
sueldo menor de 30 mil ddlares al afio, salario que no le
permitia mantener a su hijo pequefio, después de que la
madre los abandonara por completo.

Chris estaba realmente desesperado ante la falta de
dinero para poder darle una vida digna a su hijo. Un dia,
por casualidad se encontrd con un sefior que se bajaba
de un Ferrari rojo, vestido con un traje impecable y se
quedd deslumbrado. No pudo contenerse y le pregunto
équé hacia para vivir asi?, y este le respondio que se de-
dicaba al negocio de la bolsa. El sefior resulto ser Bob
Bridges, quien tiempo después introdujo a Chris en el
mundo de las finanzas.

Bridges lo habia puesto en contacto con el director
de la bolsa de valores Dean Witter Reynolds, y cuando
por fin se presento en la oficina el primer dia, se encon-
tré con la sorpresa de que habian despedido una semana

14 NEGOLUTION MAGAZINE

QUERIA UN
FERRARI Y
ALCANZO LA
~ELICIDAD

HE WANTED A FERRARI AND
FOUND HAPPINESS

ING It is common to judge people according to the context in
which they have lived, but more than one real story has
shown that being born in a cradle of gold does not always

make one a king, nor does being born poor mean one will be so all
one’s life. Such is the case of Chris Gardner; offering overwhelming
proofagainst the theory that we are all products of our environment.

“According to that school of thought, I should have become
another poor alcoholic devil who hits his wife and mistreats his
children,” Gardner once said, who currently owns a fortune of
more than $60 million dollars, but who lived in the most extreme
poverty during the 80s.

Gadner did not have an easy childhood. He grew up without his
own father; and had to endure an abusive stepfather. In the end he
managed to get away from his family, and began working as an assis-
tant at the University of California Medical Center’s research clinic,
and the San Francisco Veterans Hospital. However, he was unable to
study medicine because he did not have the resources to do so.

He later worked as a sales representative for CMS, a medi-
cal equipment company, earning a salary of less than $30,000 a
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“AHORA, ELES EL
SENOR DE TRAJE QUE
BAJA DE UN FERRARI”

‘NOW. HE IS THE MAN
INASUIT THAT GETS
OUT OF A FERRARI"

antes al director que lo contratd. Sin ex-
periencia, ni licenciatura, ni conexiones,
consiguio que le hicieran una entrevista,
y pasé un afio preparandose para optar
por un puesto fijo en la empresa.

Situaciones como esta lo llevaron a
pensar que: “S6lo puedes depender de
ti mismo, la caballeria no va a venir a
rescatarte”, frase que se volvi6 célebre
después del éxito de este emprendedor.

Durante su afio de preparacion vivié
experiencias que marcaron su vida para
siempre. Junto a su hijo Chris Junior
tuvo que dormir en los lugares mas in-
hospitos: el bafio de una estacién de
trenes, parques, iglesias, o debajo de
los escritorios de la oficina después de
que todos se hubieran ido a casa.

Pero la tenacidad fue su guia. Se di-
ferenciaba del resto de sus companeros.
Chris Gardner era el primero en llegar
a la oficina y el dltimo en dejarla. Rea-
lizaba alrededor de 200 llamadas por
dia para conseguir el mayor nimero de
clientes, y estudiaba de noche para supe-
rar a sus adversarios en conocimientos.

Después de cinco afios como corre-
dor de bolsa, Chris Gardner fundé su
primera empresa de asesoria financiera
con un capital de tan solo 10 mil ddla-
res. En su oficina, situada en su propia
casa, realizaba tratos desde la mesa
del comedor.

La superacién de todos estos obstacu-
los alo largo de su vida lo han convertido
en un ferviente luchador contra el alco-
holismo, la violencia doméstica, el abuso
a menores y el analfabetismo, asi como
en un excelente conferencista, capaz de
transmitir al publico las claves de como
batir las probabilidades y romper ciclos.

Una vez que Chris Gardner obtuvo
suficiente dinero, compré el antiguo
Ferrari negro de Michael Jordan para
simbolizar su éxito. Ahora, él es el sefior
de traje que baja de un Ferrari.

La aventura de Gardner, de ser
un padre indigente y convertirse en
multimillonario se ha retratado en la
pelicula estadounidense del 2006, En
busca de la felicidad, en la que el actor
Will Smith encarna a Chris. El filme,
nominado a los premios Oscar, tiene
como guion una adaptacién del libro de
las memorias de Gardner con el mismo
titulo, publicado ese mismo afio.

SITUACIONES
COMO ESTALO
LLEVARON A
PENSAR QUE:
“SOLO PUEDES
DEPENDER DE
TIMISMO, LA
CABALLERIANO
VAAVENIRA
RESCATARTE”,
FRASE QUE SE
VOLVIO CELEBRE
DESPUES DEL
EXITO DE ESTE
EMPRENDEDOR

SITUATIONS LIKE
THIS LED HIM TO
THINK: "YOU CAN
ONLY DEPEND
ON YOURSELF.
THE CAVALRY
AIN'T COMING";
A PHRASE

THAT BECAME
FAMOUS
FOLLOWING
fiai=- CCEES
OF THIS
ENTREPRENEUR

year, insufficient to support his young son, after
the mother abandoned them completely.

Chris was really desperate given the lack
of money to be able to offer his son a decent
life. One day, by chance, he came across a man
getting out of a red Ferrari, dressed in an im-
peccable suit, and was dazzled. He couldn’t
contain himself and asked, “What do you do
for a living?” The man, who replied that he was
stockbroker, turned out to be Bob Bridges, who
later introduced Chris to the world of finance.

Bridges put him in touch with stock exchange
director Dean Witter Reynolds. However, when
Chris showed up at the office on the first day, he was
surprised to find that they had fired the director
who had hired him just a week earlier. With no ex-
perience, no degree, no connections, he managed to
convince them to give him an interview, and spent
a year training for a fixed position in the company.

Situations like this led him to think: “You
can only depend on yourself. The cavalry ain’t
coming”; a phrase that became famous fo-
llowing the success of this entrepreneur.

During his year of training, Chris endured
experiences that marked his life forever. Toge-
ther with his son, Chris Junior, he had to sleep
in the most inhospitable places: the bathroom of
a train station, parks, churches, or underneath
the office desks after everyone had gone home.

But tenacity was his guide. He differed
from the rest of his companions. Chris Gardner
was the first to arrive at the office and the last
to leave. He made about 200 calls per day to
secure the largest number of clients, and stu-
died at night to overcome his lack of knowledge.

After five years as a stockbroker, Chris
Gardner founded his first financial advisory
company with start-up capital of just $10,000
dollars. In his office, located in his own home, he
made deals from the dining room table.

Overcoming all these obstacles throughout
his life has made him a fervent fighter against
alcoholism, domestic violence, child abuse and
illiteracy, as well as an excellent speaker, capa-
ble of transmitting to the public the keys to beat
the odds and break with negative cycles.

Once Chris Gardner made enough money,
he bought Michael Jordan’s old black Ferrari
to symbolize his success. Now, he is the man in a
suit that gets out of a Ferrarti.

Gardner’s life story, from destitute father to
billionaire, was portrayed in the 2006 film The
Pursuit of Happyness, in which he was played
by actor Will Smith. The film, nominated for the
Oscars, is based on an adaptation of Gardner’s me-
moirs of the same title, published that same year.
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LA ENTREVISTA

THE INTERVIEW

APOSTAR

POR EL AUGE
DE UNSECTOR
VIBRANTE

BETTING ON THE RISE
OF A VIBRANT SECTOR

LESTER UPIERRE RODRIGUEZ

on la reapertura del sector
privado cubano en 2011,
el escenario econdmico
y empresarial de la isla
tomaba un matiz anhela-
do pero incierto. Ante las
buenas y malas experien-
cias de algunos negocios,
cuatro jévenes de profesiones diferentes de-
cidieron construir una alternativa, un modelo
para guiar a esos pequefios empresarios
hacia el éxito. Tomaron lo aprendido en el
mundo empresarial estatal del cual venian y
al aplicarlo de manera creativa y practica en
el sector privado, han obtenido tal reconoci-
miento que pasaron de tocar puertas a recibir
solicitudes de los mds variados espacios.
Desde su establecimiento en octubre
del 2014, el propdsito primigenio de AUGE
consistid en ayudar en la creacién y gestion
de negocios de emprendedores. Casi cinco
afos después y con una cartera que sobre-
pasa los cuarenta clientes, Lyly y Oniel Diaz,
dos de los fundadores mantienen la apuesta
en AUGE, y presentan ademds restimenes
ejecutivos sobre las regulaciones que inci-
den en el sector no estatal, en los cuales el
contenido aparece de forma didécticay com-
prensible para todos, siendo empleado por
cuentapropistas, académicos, residentes en
el extranjero e instituciones estatales.

¢En qué se especializa AUGE y cual es su
papel dentro del mundo del emprendimien-
to en Cuba?

“Cuando empezamos a buscar nombre
para el negocio queriamos algo que fuera po-
sitivo porque evidentemente lo que queremos
es llegar al resultado de lo que se puede alcan-

“NO SE TRATA
DEL AUGE DEL
SECTOR, SINO
EL PUNTO
MAXIMO QUE
PUDIERA
ALCANZARUN
NEGOCIO”

ITIS NOT ABOUT
THE BOOM
(AUGE) OF THE
SECTOR, BUT
THE PEAK THAT
A BUSINESS
COULD REACH"

@ With the reopening of the Cuban private
sector in 2011, the economic and business
scenario of the island took a long-awaited
but uncertain turn. Given the good and bad expe-
riences of some businesses, four young people from
different professions decided to build an alternative
- amodel to guide small-scale entrepreneurs to suc-
cess. They took what they learned in the state sector
from which they came, and applied it in a creative
and practical way to the private sector. The team
has now secured such recognition that they have
gone from knocking on doors to receiving requests
from the most diverse clients.

Following its establishment in October 2014,
the original purpose of AUGE was to help in the
creation and management of business ventures.
Almost five years later, and with a portfolio that
exceeds forty clients, two of its founders, Lyly and
Oniel Diaz, remain committed to AUGE. They also
present executive summaries on the regulations
that affect the non-state sector, in which the content
is presented in a didactic and comprehensible way
forall, and is used by self-employed workers, acade-
mics, Cuban residents abroad and state institutions.

What does AUGE specialize in and what is its role
in the world of entrepreneurship in Cuba?

“When we started looking for a name for the
business we wanted something that was positive,
because obviously what we want is to secure re-
sults based on what can be achieved with our work.
It is not about the boom (auge) of the sector, which
at that time was manifesting itself, but the peak
(another connotation of auge) that a business
could reach,” explains Lyly.

In the beginning, AUGE emerged as ideas
and solutions for entrepreneurs, a vision that ac-
cording to Oniel has been surpassed, since they
have since become “a comprehensive, strategic
consultancy firm, whose purpose is to ensure posi-
tive results and success from clients’ projects and
strategies, whether they are those starting from
scratch, or those who already have a business and
need an external view to find a solution.”

Through their own research, they have discove-
red problems in communication, design and even
the work environment. “One of the things that are
frequently requested is a competitive analysis of
the market, precisely to differentiate the ventu-
re from what already exists,” says Lyly. “We have
moved to a business model in which customers call
us because they have a specific problem and want
us to identify the causes and recommend how to
solve it; in the clearest doctor-patient relationship
style,” notes Oniel.
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zar con nuestro trabajo. No se trata del auge del sector, que
en aquel entonces se manifestaba, sino el punto maximo
que pudiera alcanzar un negocio”, anota Lyly.

En sus inicios, AUGE se perfilaba como ideas y solu-
ciones para emprendedores, una visién que segun Oniel
ha quedado superada, toda vez que se han convertido
“en una consultoria estratégica integrada, cuyo prop6-
sito es llevar a hechos positivos y exitosos los proyectos
y estrategias de nuestros clientes, ya
sean aquellos que empiezan desde
cero o los que ya tienen un negocio

Why should the business community, both state and
private, be linked to AUGE?

“Unfortunately, it is not possible for us to provide our
services to the state sector. We would love to do so; we be-
lieve that we have tools that can support the development
of state enterprises. The Cuban business sector is huge,
but we focus on small and medium state companies that
provide important services within the country, and when

you see them working you realize
that their business concepts do not
line up with what they communica-

y necesitan una mirada externa para “LAPRESENCIA DE te, what they say to clients, with the
encontrarle solucién”. AUGE EN ESCENARIOS product and the prices, and even
Tras sus investigaciones han descu- INTERNACIONALES Y with the place where they are loca-

bierto problemas en la comunicacién,
el disefio y hasta el clima laboral. “Una
de las cosas que nos piden mucho es el
estudio de la competencia, del merca-
do, precisamente para separarse de lo

NACIONALES INTRODUCEALA
INICIATIVA PRIVADA DE CUBA
COMO UN SECTOR VIBRANTE™

ted,” comments Oniel.

“I think the state and private
sectors have many similarities, and
common mistakes are seen in both.
We see owners of private businesses

ya existente”, cuenta Lyly. “Nos hemos "AUGE'S PRESENCE IN and state managers who underes-
movido a un modelo de negocio en el INTERNATIONAL AND NATIONAL timate the value of knowing their
Eual los clientes nos llaman porque SETTINGS PRESENTS A c)on?pef‘zz‘lon,l )fhe yalue of comfnlum—‘
ienen un problema puntual y quieren cations, of listening to what clients
que encontremos las causas y le reco- VIBRANT CUBAN PRIVATE tell them, of interacting with them
mendemos como resolverlo; al mas ENTERPRISE SECTOR” and, based on the sustained opinion

claro estilo de la relacion médico-pa-
ciente”, aclara Oniel.

&Por qué el empresariado, tanto estatal como privado,
debe vincularse a AUGE?

“Lamentablemente no es posible que prestemos
nuestros servicios al sector estatal. Nos encantaria ha-
cerlo; creemos que tenemos herramientas que pueden
apoyar el desarrollo de las empresas estatales. El sector
empresarial cubano es enorme, pero estamos mirando
a pequenas y medianas empresas estatales que prestan
servicios importantes dentro del pais y cuando las ves
trabajando te das cuenta de que no tienen alineados
sus conceptos de negocio con lo que comunican, lo que
le dicen al cliente, con el producto y los precios, y hasta
con el lugar donde estan enclavados”, comenta Oniel.

“Creo que los sectores estatal y privado tienen
muchas similitudes, y se ven errores comunes en
ambos. Podemos ver duefios de negocios privados y di-
rectivos estatales que subestiman el valor de conocer su
competencia, el valor de la comunicacién, de escuchar
lo que les dice el cliente, de interactuar con ellos y ser
capaces de, a partir de un criterio sostenido de su clien-
tela, modificar el negocio para ser mas eficiente”.

La presencia de AUGE en escenarios internacionales y
nacionales introduce a la iniciativa privada de Cuba como
un sector vibrante, que quiere abrirse espacio en el pano-
rama empresarial del pais a pesar de las limitaciones. Ante
el reto que suponen los vacios legales, ellos enfocan su
trabajo hacia la total transparencia y una responsabilidad
plena en las recomendaciones a sus clientes.
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of their clientele, being able to adapt

the business to be more efficient.”
AUGE’s presence in interna-
tional and national settings presents a vibrant Cuban
private enterprise sector, which wants to open up space
in the country’s business landscape despite the limita-
tions. Given the challenge posed by legislative gaps, the
consultancy’s efforts are focused on total transparency

“CREEMOS

QUE TENEMOS
HERRAMIENTAS
QUE PUEDEN
APOYAREL
DESARROLLO DE
LAS EMPRESAS
ESTATALES”

"WE BELIEVE THAT

DEVELOPMENT OF

WE HAVE TOOLS THAT
CAN SUPPORT THE

STATE ENTERPRISES”

Ustedes crean muchas alianzas en
su trabajo. ;Cémo influyen en su
negocio y cuanto benefician al em-
prendimiento cubano en general?
“Cuando encontramos un cliente
que tiene un determinado problema
y no tenemos las herramientas para
resolverlo dentro de nuestras capa-
cidades internas, buscamos otros
equipos o personas que si pueden tri-
butar a la solucién. Con nosotros han
colaborado equipos de consultoria
contable, de desarrollo de softwa-
re, comunicadores, disefladores; y
coincidimos en que la propuesta al
cliente se construye entre todos.
Cinco afios después, hemos involu-
crado a mas de 25 colaboradores de
diferentes disciplinas para satisfacer
las necesidades de nuestros clientes
en materia de consultoria”, explican.

¢Cuales son las metas a nivel empre-
sarial y social que tiene AUGE?

“Lo que quisiéramos -dice Lyly-
es poder ser una empresa, porque ya
hemos llegado a un tope, que no esta
marcado por el éxito econdmico sino
porque hemos alcanzado un punto en el
desarrollo del proyecto desde lo profe-
sional, en el que si no nos convertimos
en una empresa reconocida no podre-
mos escalar a la proxima fase, que nos
permitira interactuar con el Estado e ir
atrabajar a otras provincias”.

Por su parte, Oniel considera que
“desde el punto de vista social la meta
consiste en ser un actor importan-
te en el desarrollo del sector privado
en Cuba, con responsabilidad para
apoyar a que la economia prospere.
Quienes van a lograr esa prosperidad
son las empresas, tanto de naturaleza
estatal como privada, no el discurso
ni el papel, y para que una empresa se
desarrolle necesita consultoria, y no-
sotros estamos dispuestos a ser parte
de esa transformacion”.

El despegue econémico nacional
no debe demorar, pero debe hacerlo
con un empresariado vibrante, libre,
desatado de decisiones y limitantes
absurdas. Cuando eso suceda AUGE
estard listo para apoyar, acompafar,
guiar y poner todos sus conocimien-
tos en funcion de ese objetivo.

and full responsibility in its recom-
mendations to clients.

You create many partnerships in
your work. How do they influence
your business and to what extent do
they benefit Cuban entrepreneurship
in general?

“When we find a client who has
a certain problem and we do not in-
ternally possess the tools to solve it,
we seek other teams or people who
can contribute to the solution. We
have collaborated with accounting
consultants, software developers, com-
municators, designers; and we agree
that the proposal to the client is put
together among all. Five years later, we
have engaged more than 25 collabora-
tors from different disciplines, to meet
the needs of our clients in the consul-
ting field,” they explain.

What are AUGE’s business and
social goals?

“What we would like,” notes Lyly,
“is to be a company, because we have
already reached a ceiling, which is
not marked by economic success but
because we have reached a point in
the professional development of the
project from which, if we don’t become

“HEMOS INVOLUCRADO
AMAS DE 25
COLABORADORES

DE DIFERENTES
DISCIPLINAS™

"WE HAVE ENGAGED
MORE THAN 25
COLLABORATORS FROM
DIFFERENT DISCIPLINES”

a recognized company, we cannot
move to the next phase, which will
allow us to interact with the State
and get to work in other provinces.”

On the other hand, Oniel con-
siders that “From the social point
of view, the goal is to be an impor-
tant actor in the development of the
private sector in Cuba, with res-
ponsibility to support a prosperous
economy. It is both state and priva-
te enterprises themselves that will
achieve this prosperity, not spee-
ches or papers, and for a company
to develop it requires consultants,
and we are willing to be part of that
transformation.”

The national economic take-off
should not be delayed, but must go
hand-in-hand with a vibrant busi-
ness community, freed from absurd
decisions and constraints. When
that happens, AUGE will be ready
to support, accompany, guide and
offer all its knowledge towards
that objective.

“CREO QUE LOS
SECTORES ESTATALY
PRIVADO TIENEN MUCHAS
SIMILITUDES, Y SE VEN
ERRORES COMUNES EN
AMBOS”™

"I THINK THE STATE AND
PRIVATE SECTORS HAVE
MANY SIMILARITIES, AND
COMMON MISTAKES ARE
SEEN IN BOTH."
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OLUCIONG SU TRAB
ONVERTIR NEUMATI
VIEJOS EN MUEB

THE NIGERIAN GIRL
VOLUTION

1 uso que se les da a
los neumaticos viejos
es extremadamente
limitado, ya que la
mayoria  terminan
en un vertedero gi-
gante, esperando ser
quemados. La com-
bustién de neumaticos tiene un efecto
adverso evidente en el medio ambiente,
ya que dana el suelo, el aire y el agua del
area circundante.

Estos vertederos se encuentran a
menudo en el borde mismo de la mayo-
ria de las ciudades, debido a la falta de
eliminacion de residuos y métodos de
limpieza eficaces. Afortunadamente, la
joven empresaria Olabanke Banjo ha
ideado en Nigeria un método efectivo
para reducir el desperdicio, convirtien-
do los neumaticos viejos en muebles.

Su negocio comenzd después de
ver un montén de gomas de carros
usadas en el complejo de su hermana,
que sus vecinos dejaron alli. En lugar
de tirarlos a la calle, Banjo recogio los
neumaticos y "el resto es lo que ves
hoy”. Olabanke ahora recicla estas
gomas de centros de desechos, inci-
neradores o individuos que deciden
comprar otros nuevos.

Su negocio ha reducido efectiva-
mente la mayor parte de los residuos
en su ciudad y ha ayudado a aumentar
las condiciones de vida de sus habitan-
tes. También ha creado empleos para
muchas personas que viven cerca de
ella. Su compaiiia Cyrus45 se especiali-
za principalmente en piezas "artisticas
y ultramodernas” que incluyen sillas,
mecedoras y otomanas, hermosas
y sostenibles.

Actualmente, Olabanke recicla una
cantidad asombrosa de llantas viejas
en su ciudad. Emplea a 15 personas y
fabrica muebles por pedidos; de esta
manera se desperdician menos mate-
riales, ya que no todos los productos
se compran. Al hacerlos de acuerdo
con los requisitos del cliente garantiza
su compra.

Banjo se ha propuesto en su vida
apoyar también a las mujeres jévenes
que buscan ingresar a los sectores do-
minados por hombres, y desafiar los
estereotipos de género. De hecho, ha

“SUNEGOCIO
HA REDUCIDO
EFECTIVAMEN-
TE LAMAYOR
PARTE DE LOS
RESIDUOSEN
SUCIUDADY
HAAYUDADOA
AUMENTARLAS
CONDICIONES
DEVIDADE SUS
HABITANTES™

"THE BUSINESS
HAS EFFECTI-
VELY REDUCED
MOST OF THE
TIRE WASTE IN
HER HOME CITY,
AND HELPED TO
IMPROVE THE
LIVING CONDI-
TIONS OF ITS
INHABITANTS"

@ The use awarded old tires is

extremely limited, with most

ending up in giant landfills,

waiting to be burned. Burning tires has

an obvious adverse effect on the envi-

ronment, as it damages the soil, air and
water in the surrounding area.

These landfills are often found on the
very edge of most cities, due to the lack of
effective waste disposal and cleaning me-
thods. Fortunately, young entrepreneur
Olabanke Banjo has devised an effective
method to reduce waste in Nigeria, tur-
ning old tires into furniture.
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dicho que "cuando las mujeres ven lo
que yo hago, se sienten inspiradas a
hacer algo similar”. Sus esfuerzos han
ayudado a su comunidad y a mejorar el
medio ambiente circundante.

“CUANDO LAS
MUJERES
VEN LO QUE
YO HAGO,

SE SIENTEN
INSPIRADAS A
HACERALGO
SIMILAR”

"WHEN WOMEN
SEE WHAT |

DO, THEY FEEL
INSPIRED TO
DO SOMETHING
SIMILAR”

CALLE 9NA NO. 4203
E/ 42 Y 44 PLAYA

(53) 7 203 81 23

artprintcum@gmail.com
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LEIDYS HERNANDEZ LIMA

ALTEZAS BRITANICAS
INTERCAMBIAN CON LOS
EMPRENDEDORES CUBANOS

BRITISH ROYAL HIGHNESSES EXCHANGE WITH CUBAN
ENTREPRENEURS

n el mes de marzo se regis-
tré la primera visita de un
miembro de la realeza bri-
tanica a la mayor isla de las
Antillas. Ocurrio el dia 24,
cuando las Altezas Reales, el
principe Carlos de Gales y la
Duquesa Camila de Cornua-
lles llegaron a Cuba.

La visita de los miembros de la casa real
britanica formé parte de una gira que rea-
lizaron por varias Islas del Caribe, aunque
su presencia en Cuba fue la mas extensa, y la
Unica con caracter oficial. Su estancia en el
pais incluyé ademads, encuentros con el sector
privado, miembros del club de autos clasicos
de fabricacién britdnica; recorridos por cen-
tros comunitarios y de arte.

El encuentro que se produjo en la Fa-
brica de Arte Cubano (FAC), aglutiné una
veintena de emprendedores organizados por
la Red de Emprendimiento e Innovacion de
la Universidad de La Habana. En la cita, se
intercambié sobre temas de colaboraciéon y
se decidié una agenda para comenzar con los
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“LAVISITA DE
LOS MIEMBROS
DE LA CASA
REAL BRITANICA
FORMO PARTE
DE UNA GIRA QUE
REALIZARON
POR VARIAS
ISLAS DEL
CARIBE”

“THE VISIT BY
THE MEMBERS
OF THE BRITISH
MONARCHY WAS
PART OF ATOUR
OF SEVERAL
CARIBBEAN
ISLANDS”

@ March
saw the
first visit
by members of
the British Royal
Family to Cuba.
The trip began
on March 24,
when Their Royal

Highnesses,

Charles, Prince
of Wales, and Ca-
milla, Duchess of
Cornwall, arri-
ved on the island.
The visit by
the members of
the British monarchy was part of a tour of seve-
ral Caribbean islands; however, their presence
in Cuba was the most extensive, and the only one
of an official nature. Their stay also included
meetings with the representatives of the island’s
private sector, members of the British classic car

club; and tours of community and art centers.

The encounter that took place in the Fdabrica
de Arte Cubano (FAC) brought together a score
of entrepreneurs organized by the University
of Havana’s Entrepreneurship and Innovation
Network. An exchange was held on collabora-
tion issues, and an agenda determined to launch
meetings and joint work between the Network
and entrepreneurs.

Liber Puente, founder of TostoneT, guided
the Prince around the small fair set up at the
FAC, where entrepreneurs presented their bu-
siness. Among exhibitors were Patricia Santa
Coloma, of Producciones Almendares; Oniel
Diaz, of Auge; Idania del Rio, of Clandestina;
and Yondainer Gutiérrez, of AlaMesa.

Those participating noted that the meeting
was very positive and productive. Likewise, they
appreciated the University’s initiative as an insti-

encuentros y el trabajo en conjunto entre dicha Red y
los emprendedores.

Liber Puente, fundador de Tostonet, guid al principe
por la pequefia mini feria en FAC, donde los emprende-
dores presentaron sus negocios. Entre los expositores
se encontraban Patricia Santa Coloma, de Produccio-
nes Almendares; Oniel Diaz, de Auge; Idania del Rio, de
Clandestina; y Yondainer Gutiérrez, de Alamesa.

Para los emprendedores el encuentro, segin co-
mentaron, fue muy positivo y provechoso. Igualmente,
agradecieron la iniciativa de la Universidad que como
institucién, lugar de creacién y de investigacién, se
acerco para intercambiar, crear juntos y debatir mejo-
ras para el sector privado.

El principe Carlos se mostré muy interesado e hizo
preguntas certeras y especificas sobre los negocios ex-
puestos; y mostré empatia por quienes conforman el
sector privado en Cuba.

Aunque el heredero al trono del Reino Unido y su
esposa no representan una visita gubernamental, su
llegada es considerada por Londres y La Habana una
oportunidad para estrechar los vinculos bilaterales, im-
pulsados a partir de la presencia en Cuba, en 2016, del
entonces secretario de Estado para Relaciones Exterio-
res, Philip Hammond (actual ministro de Hacienda) y la
reciente visita de transito al pais europeo del presiden-
te cubano, Miguel Diaz-Canel.

Existe un interés compartido por ambos gobiernos
de continuar fortaleciendo las relaciones econdémicas y
la cooperacion en dreas de interés comdn como la ener-
gia, la agricultura, la salud y la educacion; mientras que
en el sector del turismo, Reino Unido se mantiene entre
los principales mercados emisores de visitantes a Cuba,
ocupando el sexto lugar en 2018.

“PARALOS EMPRENDEDORES
EL ENCUENTRO, SEGUN
COMENTARON, FUE MUY
POSITIVOY PROVECHOSO™

“THOSE PARTICIPATING NOTED
THAT THE MEETING WAS VERY
POSITIVE AND PRODUCTIVE”

tution of creativity and research to exchange, create
and discuss improvements for the private sector.

Prince Charles was very keen to learn more,
asking specific questions about the businesses
on show, and demonstrated his understanding of
those who make up the private sector in Cuba.

Although the stopover by the heir to the British
throne and his wife did not constitute a government
visit, the trip was considered by London and Havana
an opportunity to further strengthen bilateral ties,
boosted in 2016, when the then Secretary of State
for Foreign and Commonwealth Affairs, Philip
Hammond (now Chancellor of the Exchequer), paid
a visit to the island, and further advanced by Cuban
President Miguel Diaz-Canel’s recent stopover in
the UK during a tour of several European countries.

Both governments share an interest to continue
strengthening economic relations and cooperation
in areas of common interest such as energy, agri-
culture, health and education; while in the tourism
sector, the United Kingdom remains among the
main markets for visitors to Cuba, ranking sixth
in 2018.

“EL PRiﬂCIPE CARLOS SE
MOSTRO MUY INTERESADO E
HIZO PREGUNTAS CERTERAS

Y ESPECIFICAS SOBRE LOS
NEGOCIOS EXPUESTOS; Y
MOSTRO EMPATIA POR QUIENES
CONFORMAN EL SECTOR PRIVADO
EN CUBA™

“PRINCE CHARLES WAS VERY
KEEN TO LEARN MORE, ASKING
SPECIFIC QUESTIONS ABOUT

THE BUSINESSES ON SHOW,

AND DEMONSTRATED HIS
UNDERSTANDING OF THOSE WHO
MAKE UP THE PRIVATE SECTOR IN
CUBA.”
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“CUBA PUEDE
TENER
POTENCIALIDADES
EN EL SECTOR DE
LAS ENERGIAS
RENOVABLES Y
MARIEL SOLARES
SOLO UNA PRUEBA.
EL PAIS CUENTA
CON CAPACIDAD
TECNICA, UNA
INFRAESTRUCTURA
SOLIDAE
IMPORTANTES
RECURSOS
NATURALES"

"CUBA COULD
HAVE SIGNIFICANT
POTENTIAL IN

THE RENEWABLE
ENERGY SECTOR,
AND MARIEL SOLAR
IS JUST ATEST.
THE COUNTRY'S
TECHNICAL
CAPACITY, SOLID
INFRASTRUCTURE
AND ITS IMPORTANT
NATURAL
RESOURCES”

uba busca transformar su
matriz energética antes de
2030 vy, para lograr esto, la
estrategia pasa por atraer
inversiones extranjeras que
posibiliten la construcciéon
de parques solares y edlicos,
asi como centrales bioeléc-
tricas. El objetivo es producir
hasta un 24 por ciento de toda la generacién del
pais mediante energias renovables.

Uno de los elementos que mas abunda en
este archipiélago caribefio es el sol y las cifras
indican que, cada afio, el territorio nacional
recibe, como promedio, mas de 1800 kilova-
tios de radiacién solar por metro cuadrado.
Varios especialistas en esta materia conside-
ran que esas emisiones podrian convertir a
Cuba en una potencia en el uso de esta fuente
renovable.

Mariel Solar, un millonario proyecto con
capital britanico ubicado en la Zona Especial
de Desarrollo Mariel, tratard de aprovechar
esta ventaja natural, luego de haber comenza-
do su construccién en marzo de este 2019.

La Unidn Eléctrica de Cuba sac6 una lici-
tacién para construir un parque fotovoltaico
y la britanica Hive Energy presentd la mejor
propuesta. Asi surgié6 Mariel Solar S.A, una
corporacion del Reino Unido con filial total-
mente cubana. Se trata del primer parque de
gran escala en Cuba y uno de los mas grandes
de la regién. Con una inversion cercana a los
60 millones de ddlares, operara tres parques
solares, con los que aportara 50 megawatts al
sistema electroenergético del pais.
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@ Cuba is seeking to transform
its energy matrix before 2030
and the strategy to achieve this
involves attracting foreign investment
that enables the construction of solar
and wind farms, as well as bioelectric
plants. The goal is to generate up to
24% of the country’s entire power
through renewable enerqy sources.

One of the most abundant natural
elements in this Caribbean archipelago
is the sun, and figures indicate that the
national territory receives annually an
average of more than 1,800 kilowatts
of solar irradiance per square meter.
Several specialists in this field believe
that such potential could turn Cuba
into a global leader in the use of this
energy source.

Mariel Solar, a multimillion
project with British capital located in
the Mariel Special Development Zone,
seeks to take advantage of this natural
resource, construction on which
began in March 20109.

The Electrical Union of Cuba put
the project to build a photovoltaic
park out to tender and British
company, Hive Energy, presented the
best proposal. Thus emerged Mariel
Solar S.A., a totally British capital
company, with a Cuban subsidiary.
This is the first large-scale solar park
in Cuba, and one of the largest in
the region. With investment of close
to 60 million dollars, the company

CUNA APUESTA

MIEEONARIATPOR LA
ENERGIA RENOVABI_.F

MARIEL S@LAR L AMILLION DOLLAR Sk S b Y2 B i
RENEWABLE ENERG i ROJECT

1 .

El plazo de recuperacion de este tipo de inversiones se
sitiia en torno a los 12 afios, mientras la vida util de la instala-
cién ronda los 25, por lo que habria un margen de 13 afios en
los que se produciria energia sin costo gracias al sol.

Mariel Solar se extiende por 118 hectareas y esta dotado de
la mas moderna tecnologia. Los 200 mil paneles solares, ubi-
cados en tres areas separadas entre si, contaran con sensores
de rastreo, para seguir los rayos solares.

De acuerdo con Andrew McDonald, director de Mariel
Solar Energy, la empresa comenzard a generar energia en
septiembre de este afio, y tres meses mas tarde, en diciembre,
producird a plena capacidad.

La ceremonia de apertura de Mariel Solar contd con la pre-
sencia del heredero a la Corona Britdnica, el Principe Carlos
de Gales, quien dedicé tiempo de su agenda en la visita oficial
que realizé a Cuba para presenciar el acto simbdlico, ya que se
ha convertido en un impulsor del uso de las energias renova-
bles a nivel global.

Cuba puede tener potencialidades en el sector de las ener-
gias renovables y Mariel Solar es solo una prueba. En ese sentido,
McDonald destacé tres elementos que podrian repercutir en el
futuro de este sector: el pais cuenta con capacidad técnica, una
infraestructura sélida e importantes recursos naturales.

Para McDonald, el Mariel Solar, de conjunto con BioPower
(la planta de biomasa que se construye en Ciego de Avila con
una inversién entre ambos de 150 millones de ddlares), reporta-
ran beneficios importantes en la economia y el medio ambiente
de Cuba. Al aumentar el consumo de energia renovable dismi-
nuird el uso de combustibles fésiles, mientras que los extensos
campos de marabu podrian convertirse en tierras fértiles.

Cuba cuenta con una politica que incentiva el desarrollo de
las fuentes renovables de energia. El objetivo a futuro es llegar
aproducir 7 316 gigawatts/hora al afio a partir de esas fuentes,
asi como sustituir el empleo de 1,75 millones de toneladas de
combustible anuales y dejar de emitir cada afio hasta 6 millo-
nes de toneladas de diéxido de carbono a la atmdsfera.

will operate three solar parks, with which it will contribute 50
megawatts to the country’s electric grid.

The capital recovery term of this type of investment is around
12 years, while the useful life of the installation is around 25,
offering a margin of 13 years in which energy would be produced
without cost thanks to the sun.

Mariel Solar covers 118 hectares, and is equipped with
state-of-the-art technology. Its 200,000 solar panels, located
in three separate areas, will have tracking sensors to follow the
sun’s rays.

According to Andrew McDonald, director of Mariel Solar,
the company will start generating power in September of this
year, and three months later, in December, will be operating at
full capacity.

The opening ceremony of Mariel Solar was attended by the
heir to the British throne, Prince Charles of Wales, who took
time out from his agenda on the official visit he made to Cuba
to witness the symbolic act, since he has become an advocate for
the use of renewable energies globally.

Cuba could have significant potential in the renewable
energy sector, and Mariel Solar is just a test. McDonald
highlighted three key elements that could impact on the future of
this sector: the country’s technical capacity, solid infrastructure
and its important natural resources.

For McDonald, Mariel Solar, together with joint venture
BioPower (a biomass plant under construction in Ciego de Avila
with investment of $150 million), will bring important benefits
to Cuba’s economy and environment. As the consumption of
renewable energy increases, the use of fossil fuels will decrease,
while the island’s extensive fields currently covered with Marabut
(Sicklebush) could become fertile lands.

Cuba has a policy that encourages the development of
renewable energy sources. The future objective is to produce
7,316 gigawatt hours per year from these sources, substituting
the use of 1.75 million tons of fuel, and cutting carbon emissions
by 6 million tons per year.
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CICLO ECOPAPEL:
LA AVENTURA DE YUYU

CICLO ECOPAPEL: YUYU'S ADVENTURE

LISANDRA ANDRES

HACER PAPEL RECICLADO DE FORMA ARTESANAL NO ES
TAREA IMPOSIBLE. ASI LO HA DEMOSTRADO YUYU DESDE
HACE CASI 6 ANOS

MAKING HANDMADE RECYCLED PAPERISNOTAN
IMPOSSIBLE TASK, AS HAS BEEN DEMONSTRATED BY YUYU
FOR ALMOST 6 YEARS

n el corazén de la
Habana Vieja, en
pleno siglo XXI,
existe un taller que
parece sacado de
una antigua novela
china. Lo peculiar
del lugar no es su
decoracién, sino
que desde alli se fabrica papel reci-
clado de forma artesanal.

Al frente de este proyecto esté la
joven Yunairy Estrada (Yuyd), una
fiel defensora del reciclaje y la na-
turaleza. Por eso decidié crear Ciclo
Ecopapel, una iniciativa muy singu-
lar a la que se han sumado no solo
los miembros de su familia, sino los
nifios de una escuela cercana.

Contadora de profesién; por mo-
tivos personales decidié dedicarse a

“ME LLAMO MUCHO LA ATENCION
LA IDEA DE TRABAJAR CON
MATERIALES QUE YA NO SE IBAN
AUTILIZAR MAS, Y QUE DE AHi SE
PUDIERAN HACER PRODUCTOS
NUEVOS, PODER APROVECHAR AL
MAXIMO LA MATERIA PRIMA”

TWAS STRUCK BY THE IDEA OF
WORKING WITH MATERIALS THAT
WERE NOT GOING TO BE USED
ANYMORE, AND THAT THESE COULD
BECOME NEW PRODUCTS, TO MAKE
THE MOST OF RAW MATERIALS"

las manualidades y comenzar a ela-
borar articulos para cumpleafios,
hasta que un encargo de la Funda-
cién Antonio Nufiez Jiménez le puso
ante si un nuevo reto.

“Hace alrededor de 6 afios la Fun-
dacién Antonio Nufiez Jiménez me
contacta para hacer unas bolsas por
su 20 aniversario, y cuando se las
entregué me propusieron comen-
zar a trabajar con papel reciclado.
Me gust6 la idea, empecé a investi-
gar cdmo se hacia, y a partir de ahi,
yo que siempre he sido amante de lo
ecoldgico, comencé a hacer papel re-
ciclado”, comenta.

Luego de mucha investigacion
y estudio Yuyu encontré la técnica
mas comoda para trabajar, y trata de
que en su taller todo sea lo mds na-

“ALOS PEQUENOS LESLLAMA
MUCHO LAATENCIONY SE
MOTIVAN BASTANTE EN EL
CIRCULO DE INTERES™

"THE LITTLE ONES ARE VERY
INTERESTED AND MOTIVATED IN
THE INTEREST CIRCLE"

@ In the heart of Old Havana,
now well into the 2Ist cen-
tury, there is a workshop

that seems to be taken from an old
Chinese novel. The peculiarity of the
place is not its decor, but that fact that
recycled paper is made by hand there.

At the forefront of this project is
the young Yunairy Estrada (Yuyuw),
a staunch advocate of recycling and
nature, which is why she decided to
create Ciclo EcoPapel, a unique ini-
tiative that has brought not only her
family members on board, but also
children from a nearby school.

An accountant by training, she deci-
ded to devote herself to handicrafts for
personal reasons, and began making
items and gifts for birthdays, until an
order from the Antonio Nuriez Jiménez
Foundation set her a new challenge.

“About 6 years ago, the Antonio
Nufiez Jiménez Foundation contacted
me to make some bags for its 20th an-
niversary, and when I delivered them,
they proposed I started working with
recycled paper. I liked the idea, I star-
ted to investigate how it was done, and
from there, as someone who has always
been a lover of the ecological, I started
making recycled paper,” she explains.

After much research and study,
Yuyu found the most comfortable
working technique. She tries to make
sure everything used in her workshop
is as natural as possible, even using
rainwater to make the paper, and
avoiding the use of chemicals. Her
customers and friends provide the raw
material, with which are made note-
books, diaries, cards, bags, flyers, key
rings, among other products.

“I'was struck by the idea of working
with materials that were not going to
be used anymore, and that these could
become new products, to make the
most of raw materials,” she notes.

“YO QUE SIEMPRE HE SIDO AMANTE DE
LO ECOLOGICO, COMENCE A HACER PAPEL
RECICLADO”

"AS SOMEONE WHO HAS ALWAYS BEEN A
LOVER OF THE ECOLOGICAL, | STARTED MAKING
RECYCLED PAPER

Following these same premises,
she decided to create a paperwork
crafts “interest circle” (focused on
extra-curricular  activities linked
to future career paths) with third
graders of the René Fraga Moreno
Primary School, and for the past two
years, every Tuesday, the Ciclo Eco-
Papel workshop has been filled with
children eager to learn Yuyu’s secrets.

“When I was a student, I liked to
participate in interest circles. My dau-
ghter studies in that school and that’s
how I started to investigate. On seeing
that these spaces were not being ex-
ploited much, I proposed the idea to
the management of the center, and it
was met with broad approval. It is im-
portant that children learn about the
subject of recycling. In addition, in the
interest circle we also talk about care
for nature and other issues to do with
the environment,” she explains.

“The little ones are very interested
and motivated in the interest circle,
because they are part of the entire pro-
duction process of the workshop. They
make paper and then create postcards
to give on significant dates such as
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tural posible, por eso utilizan agua de lluvia
para la elaboracién del papel, y evitan el uso
de productos quimicos. Sus clientes y amigos
son quienes le facilitan la materia prima, con
la cual mas tarde se elaboran libretas, agen-
das, tarjetas, bolsas, plegables, llaveros, entre
otros productos.

“Me llam6 mucho la atencién la idea de
trabajar con materiales que ya no se iban a
utilizar mds, y que de ahi se pudieran hacer
productos nuevos, poder aprovechar al
maximo la materia prima”, explica.

Bajo estas mismas premisas decidié crear
un circulo de interés de papeleria artesanal
con los pioneros de tercer grado de la escuela
primaria René Fraga Moreno, y desde hace dos
cursos escolares cada martes el taller de Ciclo
Ecopapel se llena de nifios deseosos de apren-
der los secretos de Yuyu.

“Cuando yo era estudiante me gustaba
mucho participar en circulos de interés. Mi
hija estudia en esa escuela y asi comencé a in-
vestigar. Al ver que no se estaban explotando
mucho estos espacios, propuse la idea a la di-
reccion del centro y tuvo mucha aceptacion.
Es importante que los niflos aprendan el tema
del reciclaje, ademads en el circulo de interés
hablamos también del cuidado a la naturaleza
y otros temas que tienen que ver con el medio
ambiente”, explica.

“A los pequefios les llama mucho la aten-
cién y se motivan bastante en el circulo de
interés, porque forman parte de todo el pro-
ceso productivo del taller. Ellos hacen papel
y después crean postales para regalarlas en
fechas significativas como el Dia de los Ena-
morados, el Dia de la Mujer, el Dia de las
Madres; de esta forma los pequeiios cierran el
ciclo productivo”.

Asi, Ciclo Ecopapel con Yuyu al frente,
apuesta por fomentar la cultura del reciclaje
en Cuba desde edades tempranas, y porque se
multipliquen las iniciativas basadas en la reu-
tilizacién de los productos.

“Quiero expandir la creacién de papel
artesanal y ecoldgico. Es muy satisfactorio
ver como a partir de lo que desecha la gente
se pueden hacer cosas que seran utiles nue-
vamente, y si a ello, sumamos el trabajo de
concientizaciéon con los nifios, entonces
siento que estamos aportando nuestro grani-
to de arena”.
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“ES MUY
SATISFACTORIO
VERCOMOA
PARTIRDELO
QUE DESECHA
LAGENTE SE
PUEDEN HACER
COSAS QUE
SERAN UTILES
NUEVAMENTE"

ITIS VERY
SATISEYING TO
SEE HOW THINGS
THAT WILL BE
USEFUL AGAIN
CAN BE MADE
FROM WHAT
PEOPLE THROW
AWAY

Valentine’s Day, International Women’s Day, Mother’s Day; in this way the
little ones close the productive cycle.”

Thus Ciclo EcoPapel, with Yuyu at the forefront, is committed to promo-
ting a recycling culture in Cuba from an early age, and multiple initiatives
based on the reuse of products.

“I want to expand the creation of handcrafted and ecological paper. It is
very satisfying to see how things that will be useful again can be made from
what people throw away, and added to the awareness work with the children,
I feel we are contributing our bit.”

—==| BAR - HABANA - CUBA |=~—
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Paseo Marti (prado) 115 e/ Genios y Refugio, Habana Vieja, Cuba
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CUANDO LAS
StR OPORTUNIDADES...

CRISES CAN CREATE OPPORTUNITIES...

POR / BY: RICARDO TORRES

~¢PORQUENO
EMPEZAR POR
USAR MEJOR
LO QUE YA
TENEMOS Y
DESPERDICIA-
MOS TODOS LOS
DiAS?"

"WHY NOT
START BETTER
USING WHAT WE
ALREADY HAVE
AND SQUANDER
EVERY DAY?"

os recientes debates en
la Asamblea Nacional de-
jaron un sabor agridulce
en los hogares cubanos;
también en los empren-
dedores. Se dijo que la
situacién econdémica de
la Isla es dificil, y puede
empeorar aun mas en lo
que queda de 2019. Aunque se puso énfasis
en los condicionantes externos, lo cierto es
que una parte de las causas estdn en casa,
en lo que se ha dejado de hacer, o se hizo a
regafiadientes. Una de las dreas con mas
deudas pendientes es el sector privado.

A pesar de que se anunciaron varias
medidas que tienden a la flexibilizacidn,
y se abrid la posibilidad de continuar en
esa senda, persiste la nocién de que es un
sector incomodo. Algunas de las lagunas
en las politicas que existen con respec-
to a este tema, pudieran ser atendidas en
estos momentos. No es posible pensar que
se van a resolver todos los problemas, o
que esto por si solo permitird relanzar la
economia cubana. Sin embargo, las dificul-
tades actuales pueden facilitar la adopcién
de medidas mas audaces. En lo adelante se
ofrecen algunas pistas.

Uno de los reclamos mas afiejos del
sector es la ampliacién de su ambito de
actuacion. El sistema de categorias posi-
tivas, es ineficiente, rigido y restrictivo.
Claramente responde a la intencion de
limitar severamente el tamaifio y la sofisti-
cacion de los emprendimientos. Al hacerlo,
reduce la posibilidad de beneficiarse del re-
curso mas importante: el talento humano.

No se puede seguir pensando que
solo se aporta positivamente al de-
sarrollo cubano desde las empresas
estatales. En momentos en los que se apela
a “exportar todo lo posible”, épor qué no
empezar por usar mejor lo que ya tenemos
y desperdiciamos todos los dias? Todos los

PUEDEN

@ Recent debates in the
National Assembly left a bit-
tersweet sentiment in Cuban
homes, and also among entrepre-
neurs. It was noted that the island is
facing a difficult economic situation,
which may worsen further in what
remains of 2019. Although emphasis
was placed on external factors, the
truth is that part of the cause can be
found at home, in what wasn’t done,
or was done so reluctantly. One of the
areas with the most outstanding de-
mands is the private sector.

Despite the announcement of se-
veral measures that lean towards
flexibility, and the opening of the pos-
sibility of continuing on that path, the
notion that this is an inconvenient
sector persists. Some of the existing
policy gaps with regard to this issue
could be addressed now. One can’t
imagine that all the problems will be
solved, or that this alone will allow the
Cuban economy to recover. However,
current difficulties may facilitate the
adoption of bolder measures. Some
possibilities are offered below.

One of the longest standing de-
mands of the private sector in Cuba
is the expansion of its field of action.
The system of positive categories is
inefficient, rigid and restrictive. It
clearly responds to the intention to se-
verely limit the size and sophistication
of ventures. By doing so, it reduces
the possibility of benefiting from the
most important resource we have:
human talent.

We cannot continue believing that
it is only state enterprises that make a
positive contribution to Cuba’s develop-
ment. At times when appeals to “export
everything possible,” are made, why not
start better using what we already have

RESTAURANTE
= JAPONES =

Calle 26,8367 of 23y 25,
Vedado., La Habana, Cuba

foumiyakicuba@gmail.com
luumiyakicuba

(+5317833793%
{+53)152832188
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profesionales y el resto de la fuerza de
trabajo (con regulaciéon en la educa-
cion y la salud) deberian ser capaces de
usar plenamente sus capacidades y ha-
bilidades. En este sentido, también se
deberia repensar el enfoque hacia las
cooperativas no agropecuarias.

Esta necesidad inaplazable nos
lleva al segundo aspecto: el financia-
miento. Si bien las finanzas informales
han desempeiado un papel importan-
te en la fundacion de negocios, es hora
de acompafar de mejor manera a los
nuevos empresarios, y los bancos de-
berian desempeifiar un rol mas activo,
usando asistencia técnica y recursos
foraneos.

Se conoce que han habido iniciati-
vas que no se han materializado por la
inercia y los prejuicios reinantes. Los
recursos para inversion son necesarios,
pero también lo es la capacitacion. En
lugar de estigmatizar a ciertas inicia-
tivas privadas, las entidades publicas
deberian tomar cartas en el asunto.
Hay una demanda clara que necesita
una respuesta concertada. En las uni-
versidades del pais hay conocimientos
que serian muy utiles para los pequeiios
empresarios.

Por tltimo, seria bueno comenzar a
pensar en los mecanismos para hacer
posible que el sector privado se insti-
tucionalice. A contrapelo de lo que se
podria pensar, este columnista con-
sidera que esa, deberia ser una de las
primeras leyes a adoptar como parte del
proceso de implementacion de la nueva
Constitucion.

A destiempo, pero corresponde de
una vez dejar atras el eufemismo del
“cuentapropismo” y establecer clara-
mente como se funda una empresa,
y acompafar el proceso con amplias
prerrogativas en el ambito econdmico
nacional. Entre ellas valdria la pena
discutir e incorporar como partici-
paria en el comercio exterior y en la
apropiacion y aplicacion de los resul-
tados de la ciencia que abundan en las
universidades y centros de investiga-
cion del pais.

Se ha dicho muchas veces, pero no
resulta ocioso recordarlo, ilas crisis
pueden crear nuevas oportunidades!

“ENLUGARDE
ESTIGMATIZAR
ACIERTAS
INICIATIVAS
PRIVADAS, LAS
ENTIDADES
PUBLICAS
DEBERIAN TOMAR
CARTASENEL
ASUNTO.ENLAS
UNIVERSIDADES
DEL PAIS HAY
CONOCIMIENTOS
QUE SERIAN MUY
UTILES PARA
LOS PEQUENOS
EMPRESARIOS™

INSTEAD OF
STIGMATIZING
CERTAIN PRIVATE
INITIATIVES,
PUBLIC ENTITIES
SHOULD STEP IN.
THE COUNTRY'S
UNNVERSITIES
HOLD
KNOWLEDGE
THAT WOULD BE
VERY USEFUL
TO SMALL
BUSINESSES”
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MORE UNCERTAINTY FOR THE PRIVATE SECTOR IN CUBA

POR / BY: MARTA DEUS

veces, tenemos la sensa-
cion de que cuando nos
pasa algo muy bueno,
no durara mucho. Sera
porque ya se acumulan
los afios y sabemos lo que
cuesta mantener la ar-
monia en casi todos los
ambitos de la vida, o por
el simple miedo a perder lo que tenemos.

En los dltimos afios, y luego ya de tener
mi negocio propio en Cuba, no puedo evitar
recordar con especial emocion la “era
Obama”. No hace falta volver a repetir cuan
positiva fue aquella época para el sector
privado, para el turismo, para la inversion
extranjera en Cuba. En mi caso, siempre
digo que lo que mas me marcé fue el inter-
cambio entre Estados Unidos y Cuba.

Gracias a mi emprendimiento tuve la
oportunidad de participar en reuniones,
conocer a politicos de ambos lados y estar
presente, de alguna forma, en aquel mo-
mento histérico que vivimos con mucha
expectativa. La voluntad de ambos lados,
por lo menos de las personas que conoci, era
de apertura y de colaboracion. Se hicieron
avances y se cumplieron objetivos; podria
haberse aprovechado mas, pero queda en la
lista de mejoras para el futuro.

Nuestro sector se empodero, crecimos,
nos hicimos fuertes; pero eso no duré lo
suficiente. Muchos nos mantenemos tra-
bajando, pero ya llevamos un tiempo en
la tensa calma del ojo del huracan que se
nos ha impuesto, lamentablemente desde
ambos lados.

En julio de 2017, semanas después del
discurso de Trump en la Florida, cuando
mas necesitibamos el apoyo de nues-
tro pais, las autoridades congelaron 27
licencias de trabajo por cuenta propia. Que-
damos mas de un afio esperando nuevas
regulaciones que finalmente, para alegria
de todos, nunca llegaron a aprobarse en su
totalidad.

Este afio, otras nuevas medidas se anun-
cian, sin embargo, seguimos a la espera de
su implementacion. Las pocas lineas de
comunicacion que existen entre el gobier-
no y el sector privado han tenido siempre
un caracter constructivo, colaborativo y de
entendimiento y eso me hace ser positiva
sobre nuestro futuro.

Con este antecedente y con muchas
cosas ocurriendo, el pasado 17 de abril se

EN LOS ULTIMOS
ANOS, Y LUEGO
YA DE TENER
MI NEGOCIO
PROPIOEN
CUBA, NO
PUEDO EVITAR
RECORDAR
CON ESPECIAL
EMOCION LA
“ERA OBAMA”

IN RECENT
YEARS, AND
AFTER HAVING
ESTABLISHED MY
OWN BUSINESS
IN CUBA, |
CANNOT HELP
BUT FONDLY
REMEMBER THE
‘OBAMA ERA
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confirmaron algunos de los comentarios
que veniamos leyendo en la prensa y com-
partiendo con los amigos. El gobierno de los
Estados Unidos endureci6 su politica hacia
Cuba a raiz de la activacion del Titulo III de
laley Helms Burton.

Junto con ello el gobierno de Estados
Unidos, a través del asesor de seguridad
John Bolton, anunci6 que habréa nuevas li-
mitaciones a la cantidad de dinero para el
envio de remesas y el anuncio de restriccio-
nes para los viajes de los norteamericanos
a la Isla. En momentos como estos yo me
pregunto: équién le dio la potestad al go-
bierno norteamericano para limitarnos
orestringirnos?

Entonces, tengo la oportunidad de ex-
presar cuanto afecta esta medida al sector
privado; un sector que segun ellos mismos
explican en su politica, pretenden «apoyar»
y «ayudar». Pues déjenme decirles que
estan haciendo todo lo contrario.

Empecemos diciendo que la Ley
Helms-Burton, aun cuando no nos afecta di-
rectamente, tiene consecuencias serias para
nuestra realidad. Primero que todo, incide
en la inversion extranjera del pais y por su-
puesto en la privada, pues muchas de esas
inversiones son oportunidades de desarro-
llo para nuestros negocios. A esto unamosle
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“LALEY HELMS-BURTON,
AUN CUANDO NO NOS
AFECTA DIRECTAMENTE,
TIENE CONSECUENCIAS
SERIAS PARA NUESTRA
REALIDAD"

‘THE HELMS-BURTON ACT,
EVEN WHEN [T DOES NOT
WSSO CAEEECT LS, (HAS
SERIOUS CONSEQUENCES
FOR OUR REALITY"

—

ces, and further restrictions on travel by US citizens
to the island. At times like these I ask myself: Who
gave the US government the power to limit or res-
trict us?

I have the opportunity to express how much this
measure affects the private sector; a sector that, ac-
cording to what the US claims in its own policy, it
intends to “support” and “help.” Well, I can tell you
that it is doing precisely the opposite.

Let’s start by saying that the Helms-Burton Act,
even when it does not directly affect us, has serious
consequences for our reality. First of all, it impacts
foreign investment in the country and, of course, pri-
vate investment, since many such investments are
development opportunities for our businesses. To this
is added all the unawareness and uncertainty that
such announcements generate for any investor inte-
rested in Cuba.

The same is the case with remittances, which are
currently the largest source of financing for priva-
te businesses in Cuba. Receiving money from family
and friends has provided the opportunity for many to
start their businesses in the country, given the limited
access to bank loans. Likewise, it has been the means
for Cubans abroad to return and have a greater pre-
sence on the island. Limiting remittances limits the
growth of the private sector.

Last but not least, new changes regarding the
trips US citizens can make to Cuba are no less im-
portant. Even though we are still unaware precisely

todo el desconocimiento y la incer-
tidumbre que dichos anuncios crean
para cualquiera de los inversores in-
teresados en Cuba.

Asimismo sucede con las reme-
sas, que son actualmente la mayor
fuente de financiacién de negocios
privados en Cuba. Recibir dinero
de familiares y amigos ha sido la
oportunidad de muchos para co-
menzar su emprendimiento en el
pais ante las limitantes para acceder
a créditos bancarios. Igualmente,
ha sido la via de algunos cubanos en
el exterior, para volver y estar mds
presentes en la Isla. Limitar las re-
mesas, es limitar el crecimiento del
sector privado.

Por dltimo y no menos impor-
tante ha sido la presentacion de
nuevos cambios referidos a los
viajes de los estadounidenses a
Cuba. Aun cuando todavia no sa-
bemos cudles seran estas medidas,
solamente su anuncio, ya esta
afectando la llegada de turistas.
Muchos de los que piensan visi-
tarnos, leen las noticias y quedan
en un estado de desconcierto, sin
saber realmente qué pueden y qué
no pueden hacer. En estos casos, la
mayoria opta por cancelar su viaje
ante el temor de infringir alguna
de las leyes de su pais. Para todos
los que trabajan en el sector pri-
vado y conviven con el turismo,
los tltimos meses no han sido los
mejores. El ndmero de visitan-
tes norteamericanos a Cuba sigue
decreciendo, y en paralelo, los in-
gresos de los emprendedores.

Los dultimos tiempos no han
sido nada féciles. La incertidumbre
mata muchos de nuestros nego-
cios, aun cuando nos empefnamos
en mantenerlos vivos. ¢Sera que
esta realidad le importa a alguien?
éSera que las personas que pro-
mueven esas medidas las toman
teniendo en cuenta algo mdas que
intereses personales? Hace mucho
tiempo que es hora de superar
conflictos y orgullos, nos hemos
ganado el derecho del didlogo y
queremos ejercerlo.

what these announced measu-
res will be, tourist arrivals are
already being affected. Many
considering visiting Cuba
read the news and are left in
a state of bewilderment, not
really knowing what they can
and can’t do. In these cases,
the majority choose to cancel
their trips, for fear of breaking
any US laws. For all those who
work in the private sector and
coexist with tourism, the last
few months have not been the
best. The number of US visitors
to Cuba continues to decrea-
se, and in parallel, the income
of entrepreneurs.

Recent times have not been
at all easy. Uncertainty kills
many of our businesses, even
when we strive to keep them
alive. Does this really matter
to anyone? Do those who pro-
mote these measures consider
anything other than their
own personal interests? The
moment to overcome conflicts
and swallow one’s pride is long
past; we have earned the right
to dialogue and we want to
exercise it.

RECIBIR DINERO DE
FAMILIARES Y AMIGOS HA
SIDO LA OPORTUNIDAD DE
MUCHOS PARA COMENZAR
SU EMPRENDIMIENTO EN EL
PAiS ANTE LAS LIMITANTES
PARA ACCEDER A CREDITOS
BANCARIOS.

RECEIVING MONEY FROM
FAMILY AND FRIENDS HAS
PROVIDED THE OPPORTUNITY
FOR MANY TO START

THEIR BUSINESSES IN THE
COUNTRY, GIVEN THE LIMITED
ACCESS TO BANK LOANS

ALMUERZOS
CHILL-OUT /LOUNGE
HAMBURGUESAS
TAPAS

MUSICA EN VIVO
EVENTOS

(+53) 53349570

FB: @PAZILLO.RESTAURANTE

EMAIL: PAZILLO.RESTAURANTE@GMAIL.COM
CALLE 5TA #604 ENTRE 4 Y 6. VEDADO
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PITCH

DE LA IMAGINACION
AL ENTRETENIMIENTO

FROmMAGINATION TO ENTERTAINMENT

/

LESTER UPIERRE RODRIGUEZ

In Cuban popular speech,
giiiro (pronounced “wiro”

refers to the head or the brain,
which leads us to affirm that from the
independent studio of ConWiro video
games, things are born of and made

Jrom excellent ideas and reasoning. Its
founders, the young Rafael Martinez

eglm & lenguaje popular

cubano, el giiiro hace re-

ferencia a la cabeza o al

cerebro, lo que nos lleva a

afirmar que desde el estudio
independiente de videojue-

gos ConWiro las cosas nacen

y se hacen a partir de excelen-

tes ideas y razonamientos. Sus
dadores, los jovenes Rafael

Marti y Javier Dominguez,
hicieron uso de las visitas a la Univer-
sidad de Stanford, a ferias TechCrunch
del primero y a los conocimientos

“NOSOTROS VEMOS LOS
VIDEOJUEGOS COMO UNA EXPR

and Javier Dominguez, made use of
their visits to Stanford University, as
well as TechCrunch fairs in the case
of Martinez, and the computer science
and programming knowledge of Do-
minguez, to form several prototypes
and clearly pursue the most efficient
line of work to succeed in a market in
constant growth.

For the guys at ConWiro, positio-
ning themselves as the best creators
in this field in Cuba, and being able
to compete globally, are their focus
when making fun video games that
stand out for their creativity, narrati-

ve, visual aesthetics and
excellent sound. “We see
video games as an artis-

.
ESION tic expression capable of

ARTISTICA CAPAZ DE AGLOMERAR bringing together diffe-

DIFERENTES RAMAS DELARTE"

‘WE SEE VIDEO GAMES AS AN

rent branches of art. We
are exploring and doing
what we like,” explains
Rafael Martinez, who

ARTISTIC EXPRESSION CAPABLE OF also specifies as part of
BRINGING TOGETHER DIFFERENT his philosophy the fact
BRANCHES OF ART” that “The value is in

en informadtica y programacion del
segundo, para sacar adelante varios
prototipos y perseguir con claridad
la linea de trabajo mas eficiente para
triunfar en un mercado en constante
crecimiento.

Para los chicos de ConWiro posi-
cionarse como los mejores creadores
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the diversity, because it
helps you to evolve and

adapt to changes that may appear.”
Up to this moment they have

four products in their catalog. As a

mixture of art, entertainment and
competition, Squlp takes your ima-
gination to another level, creating
digital sculptures with which you can
challenge other players. Meanwhile,

O Irene Pérez



PITCH

de Cuba en esta materia y ser ca-
paces de competir a nivel mundial,
centra su foco en hacer videojuegos
divertidos y que resalten por su crea-
tividad, narrativa, estética visual y
excelente sonido. “Nosotros vemos
los videojuegos como una expre-
sién artistica capaz de aglomerar
diferentes ramas del arte. Estamos
explorando y hacemos lo que nos
gusta”, dice Rafael Martinez, quien
ademas concreta como parte de su
filosofia el hecho de que “en la diversidad esta el
valor, porque te ayuda a evolucionary a adaptarte
alos cambios que puedan aparecer”.

Hasta este momento son cuatro los produc-
tos que tienen en su catalogo. Como mezcla entre
arte, entretenimiento y competencia, Squlp
lleva tu imaginacion a otro nivel creando escul-
turas digitales con las cuales podras desafiar a
otros jugadores; en X-Tellar la musica electro-
nica nace de tus manos mientras derrotas a tus
contrincantes; y el contenido narrativo y grafico
de Hierbas ha atrapado a todos los que han des-
cargado el prototipo. Por su parte, el demo de La
Campaiia, desarrollado en colaboracion con el
estudio canadiense Beach Bum Games, esta listo

“ESTAMOS ENFOCADOS
PRINCIPALMENTE EN EL MERCADO
FUERA DE CUBA, YA QUE QUEREMOS
EXPORTAR NUESTROS PRODUCTOS"™

"WE ARE MAINLY FOCUSED ON THE

MARKET OUTSIDE OF CUBA, SINCE WE

WANT TO EXPORT OUR PRODUCTS”

MAY-JUN // ISSUE 15 / NEGOLUTION MAGAZINE
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para las platafor- lo que estamos produciendo lo “NOS APOYAMOS
masiOsyAndroid. damos libre desde las plataformas EN INTERNET
“Estamos cubanas” afirma. PARA PODER
enfocados prin- Para que esta industria florezca VENDER
cipalmente en el enterritorionacional yel talento no NUESTROS
mercado fuera de se pierda, es menester, segiin Rafael PRODUCTOS
C ya que quere- Martinez, que selesreconozcacomo EN CUALQUIER
mos ortar nuestros desarrolladores  independientes, PARTE DEL
productos. Sin embargo, si  elevar el nivel de informatizacién y MUNDO"”
trabajamos para que en el lacreacion de pasarelas de pago, for-
mercado nacional se pueda talecer el derecho de autor en este "WE ARE MAINLY
jugar y competir sin proble- apartado y valorar las ganancias que FOCUSED ON THE
mas”, sentencia Rafael, quien unaempresa de este tipo puede pro- MARKET OUTSIDE
argumenta que en Cuba veerleal pais con pocos costos. OF CUBA, SINCE
no existen las condiciones Alcanzar el éxito en medio de WE WANT TO
para el desarrollo de esta in- la rivalidad internacional puede EXPORT OUR
dustria, ni los medios para ser complicado, requiere tiempo y PRODUCTS

comercializar los juegos. mucho trabajo, pero al mantenerse
Aun asi, “nos apoyamos en fieles a su misién los nueve inte-
Internet para poder vender grantes de ConWiro buscan con sus
nuestros productos en cual- originales videojuegos ganar espa-
quier parte del mundo y cios en el mundo al que pertenecen,
generar ingresos, pero todo solo conlaimaginacién como limite.

Marie.

ITRO HOLISTICO

MASAJES
REIKI
RADIESTECIA
MEDITACION
FACIAL
MICRODERMOABRASION

PEPILACION CORPORAL

Linea 63 e/ My N, piso 2, apto 21 Vedado
78320669 |52942706| 52644098

dmarie.bienestar@gmail.com
Jb: D’MARIE Centro Holistico de Bienestar

LOS CANTOS

DE SIRENA

QUE YA, NO
ENAMORAN...

THE SIREN SONGS THAT NO LONGER
ENTICE...

ONIEL SANTANA CONTRERAS

uevas regulaciones vienen
para el sector privado y la

idea es continuar flexi- =g CLARO DESA-
bilizandolo...Ya era hora, BASTECIMIENTO,
no? La buena nueva llegd yUNIDO A LA CRE-
hace unos dias, durante CIENTE DEMANDA
las sesiones de la Asam- DE UNAPOBLACION
blea Nacional. De boca QUEYAVEMAS
del presidente Miguel ALLADELMAR
Dia-Canel y Marino Murillo, jefe de la QUE LA RODEA,

Comisién de Implementacion de los Linea- :eggglgngulé':lOY
mientos de la Politica Econdémica y Social FAVORECE A MILES

del pais, se emitieron interesantes criterios DE FAMILIAS CUBA-

que, para nosotros los cuentapropistas, de- NAS”

jaron un sabor agradable; la idea de que algo

nuevo se esta cocinando. “THE CLEAR LACK OF
éQué es? Es dificil de descifrar. Algu- SUPPLIES, TOGE-

nas personas abogan por la autorizaciéon THER WITH THE

inminente de las Pequefias y Medianas GROWING DEMANDS

Empresas (PYMES) o los permisos de im- OF A POPULATION

portacion apersonas naturales con licencias THAT ALREADY SEES

de cuentapropistas. Dos posibilidades que BEYOND THE SEA

actualmente no se muestran tan descabe- THAT SURROUNDS

lladas, teniendo en cuenta el momento tan 1. HAS CREATED

i o A BUSINESS THAT

dificil que estamos atravesando, y que solo TODAY BENEFITS

el sector privado puede ayudar a mejorar. THOUSANDS OF
Aun cuando este pais pide a gritos que CUBAN FAMILIES"

los negocios privados sean reconocidos

como empresas, lo que permitiria poder

contar con las PYMES en nuestro arsenal

econdmico, este sigue siendo un asunto

complejo de concretar. {Por qué? Pues

porque las pequefias empresas tienen

personalidad juridica, y eso solamente lo

vemos hoy (sin contar al sector estatal) en

las Cooperativas No Agropecuarias (CNA).
Dicho modelo de gestién privado lleva,

lamentablemente, hace alrededor de dos

afios 0 mas, sin mostrar un desarrollo pal-

pable; todo lo contrario. Con una Ley en

fase experimental y con muchas lagunas lega-
les, las CNA han sido detenidas en el tiempo y
no se ha aprobado ninguna otra iniciativa que
incluya al sector privado.

Lo cierto es que, con su sistema de adminis-
tracién cooperativa, las CNA han dado motivos
de sobra para que se les siga apuntalando; pero
hasta hoy no ha ocurrido asi, como tampoco se
ha cambiado la Ley de Empresas. Parece que
son mas grandes los obstaculos para la autori-
zacién de las PYMES, de lo que pensabamos.

Por otro lado, estdn los cientos de cubanos
que hoy estan viajando a otros paises como
Panam4, México, Nicaragua, Guyana y Rusia;
y que han empujado o acelerado el proceso de
legalizacién de toda esa mercancia que esta
entrando al pais; y todo ese dinero que sale, sin
ser penalizado por el bloqueo.

El claro desabastecimiento, unido a la cre-
ciente demanda de una poblacién que ya ve
mas alld del mar que la rodea, ha creado un
negocio que hoy favorece a miles de familias
cubanas. Con los cuentos de la carga no acom-
pafiada (la famosa importacién anual en CUP)
se ha desatado un movimiento tan grande,
que ya preocupa a las autoridades cubanas. En
momentos como este, no creo que el gobierno
vaya a "tirar el sofd” sino, y espero, que le dé
una solucion ordenada a todas esas personas
que hoy viven de ese negocio.

&Cudles seran las buenas nuevas? Todavia
no lo sabemos. Pero algo si me molesta y cada
vez se vuelve mas recurrente. A pocos dias de
votar por la nueva Constitucion, los medios
nacionales hablaban de cinco nuevas licencias
listas para su aprobacién, de las facilidades para
cuentapropistas de prestar servicios a entida-
des extranjeras y otras medidas que quedaron
en noticias, y que hasta el dia de hoy no hay
ningan escrito legal que haga alusién a ellas.

Cada vez que el gobierno cubano se refiere
al sector privado, parece que se camina en te-
rreno pantanoso. Estas estrategias de "lanzar
bolas a la calle” para recoger informacién o
manipular decisiones, es una técnica muy po-
pular en Cuba, pero no aprobada.

Los cantos de sirena siguen teniendo
buenas y/o malas intenciones cuando del
sector privado se trata, porque no se demues-
tra para nada, la tan necesitada planificacion
ordenada de la economia; todo lo contrario.
Se vislumbran mads incertidumbres para los
inversores extranjeros y nacionales; un senti-
miento mucho mas dafino, desde mi criterio,
que esos que nos llegan desde los llamados
agentes externos.
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“SE VISLUMBRAN
MAS
INCERTIDUMBRES
PARALOS
INVERSORES
EXTRANJEROS Y
NACIONALES™

"WHAT IS
PERCEIVABLE
ARE MORE
UNCERTAINTIES
FOR FOREIGN
AND DOMESTIC
INVESTORS!

“CADAVEZ QUE EL GOBIERNO
CUBANO SE REFIERE AL SECTOR
PRIVADO, PARECE QUE SE CAMINA
EN TERRENO PANTANOSO~

"EVERY TIME THE CUBAN
GOVERNMENT REFERS TO THE
PRIVATE SECTOR, IT SEEMS TO BE
IN MURKY WATERS”
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MARCA DIGITAL EN CUBA

DIGITAL BRANDING IN CUBA

POR / BY: MSC. CARLOS ARCE MARTINEZ, ESPECIALISTA EN MARKETING DIGITAL, GERBET

En la era de Internet y el desarrollo tecnoldgico, los usuarios estan cada vez mas cerca de los negocios a través de sus canales digitales
(pagina web, redes sociales, etc) Ya no son receptores pasivos, sino toda lo contrario: pueden generar sus propios contenidos relaciona-
dos con la marca, lo que representa una oportunidad que debemos aprovechar. Surge entonces, la necesidad de desarrallar vinculos tanto
offline como online, que permitan una cooperacion mutua y logren beneficios para ambas partes.

En este contexto, es imprescindible saber identificar los distintas tipos de usuarios, segun las relaciones que estos establecen con la
marca, y el uso que hacen de ella en los medios digitales. Consideramos que existen 4 grupos principales:

GLIENTES DE LA MARGA

CUSTOMERS OF THE BRAND

Clientes potenciales y consumidores, que en su conjunto tienen
un resultado inmediato en la rentahbilidad de la empresa. En el
caso de los clientes potenciales, son aquellos usuarias que aun
no han consumido nuestros productos o servicios, pero tienen
necesidades especificas, que nuestro negocio puede resolver, y
por ello es necesario captar su atencign.

EMBAJADORES DE LA MARGA

BRAND AMBASSADORS

Este grupo puede caracterizarse como uno de los mas importan-
tes y rentables a largo plazo. Entre los roles principales destacan:
el entarno familiar y amigos de los miembros del equipo,
seguidores digitales que se identifican con los contenidos que
se generan, clientes del negocio, y colaboradores interesadas en
generar beneficios entre ellos y la marca, etc.

TRABAJADORES DEL NEGOCID

THE BUSINESS’ WORKERS

En este grupo pudieran coincidir todos los miembras del equipo,
tomandose como prioridad aquellos que tienen cantacto directo
con los clientes del negacio, con el propdsito de aprovechar los
vinculos emocionales que se crean de forma offline y a su vez,
aumentar la visibilidad de la marca en sus relaciones digitales. A
ellos se les puede denominar Lideres de la Marca Digital.

INFLUENGER

INFLUENCERS

En este grupo convergen usuarios con gran cantidad de
seguidores en Internet; asi como aquellas personalidades que
independiente a su participacion en los medios digitales, son
reconocidos por las personas. Ejemplo de ello son los artistas.

En sentido general, estos grupas de usuarios pueden ser de gran interés para gue los negacias fortalezcan su
marca digital y posicionar la marca corporativa, generando asi beneficios a corto, mediano y largo plazo.

JOUE USUARIOS

NECESITAN
LOS

=N

WHICH USERS NEED CUBAN

BUSINESSES ONLINE?

GERBET



PASO oTEP 01
IMPRIMIR EL LIENZO GANVAS .

PRINT THE BUSINESS MODEL CANVAS

Este es el paso mas importante porque significa que estamos dispuesto a empezar. Las
ideas de muchas personas se quedan solo en eso porque son incapaces de dar el primer
paso. Asi que imprime el modelo Canvas tan grande coma puedas, pégalo a la pared, agarra
post -its, rotuladores de colores y, manos a la obra.

This is the mast important step because it means that we are willing to start. Many people’s
ideas remain just that because they are unable to take the first step. So print the Bl
Canvas as big as you can, stick it on the wall, grab post-its, colored markers, and get to work.

POR / BY: RIGO GARCIA BERRIEL

BIZADVICE

VMODELO CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS
]

-

PASO 5TtP 03

PASO o1tP 02

REFLEXION DE LA PARTE DERECHA
DEL GANVAS. LA DEL MERGADD

REFLECTION ON THE RIGHT SIDE OF THE CANVAS: THE MARKET:

Céntrate en la parte derecha del Canvas, en modelo de negacio y reflexiona sobre...

Facus on the right side of the Business Madel Canvas, and reflect on...

SEGMENTO DE CLIENTES

PROPUESTA DE VALOR

. AT
CANALES e

CUSTOMER SEGMENTS VALUE PROPOSITION CHANNELS

Es necesario determinar el nicha de mercado; para esa debes Para definir tu propuesta de valor es critico saber qué Identifica cual sera el medio para llevar tu propuesta de
preguntar para quién crea valor la empresa. Para analizar este problema ayudas a solucionar a tus clientes. Imagina- valor a tu segmento de clientes objetivo. A veces, tu es-
blogue existen lienzos de trabajo especificos que explicaremas rium: Educacidn y juego en un solo concepto. trategia de Marketing online sera clave en este apartado.
en otros articulas, como por ejemplo, el lienzo de propuesta de

valor, el lienza de persona o los conocidos mapas de empatia. To define your value proposition it is critical to know what Identify the means to take your value proposition to

Itis necessary to determine the market niche; to do so you
must ask for whom the company creates value. To analyze this
black, there are specific work canvases that we will explain

in ather articles, such as, for example, the value proposition
canvas, the person canvas or the well-known empathy maps.

problem you help solve for your clients. Imaginarium:
Education and play in a single concept

your target customer segment. Sometimes, your Online
Marketing strategy will be key in this regard

,
RELACION CON CLIENTES

RELATIONSHIP WITH CLIENTS

FLUJO DE INGRESDS

REVENUE STREAM

Reflexiona sobre cual va a ser tu relacion con los clientes. Donde empieza y dénde
acaba esta relacion. Tambien, tu estrategia en Redes Sociales y en Marketing online
sera clave en tu relacign con los clientes.

Reflect on what your relationship with customers will be. Where does this relations-
hip begin and end? Also, your Social Media strategy and Online Marketing will be
crucial to your relationship with customers.

Tienes que tener claro cdma vas a ganar dinero. Al principio pon todas las opciones
gue se te ocurran, y posteriormente testa cdma y cuanto esta dispuesto a pagar tu
cliente objetiva (venta de activas, suscripcion, publicidad...)

You have to be clear about how you are going to make maoney. At the beginning, put
all the options that you can think of, and then test haw, and how much, your target
customer is willing to pay (sale of assets, subscription, advertising...]

ANALIZA INTERNAMENTE TU PROPIA
EMPRESA SOBRE EL MODELD GANVAS

INTERNALLY ANALYZE YOUR OWN COMPANY
ON THE BUSINESS MODEL CANVAS:

Una vez que conozeas el entorno de tu compafifa, adapta las piezas [blo-
ques] internas para aportar la “propuesta de valor” detectada de la mejor
manera posible; crea alianzas con los agentes necesarios, céntrate en
las actividades nucleares de tu negocio y piensa qué necesitas y cual es
la estructura de costes. Es decir, analiza:

Once you know the enviranment of your company, adapt the internal
pieces [blocks] ta pravide the “value proposition” detected in the best
possible way; create alliances with the necessary agents, focus on the
core activities of your business, and think about what you need and what
the cost structure is. That is, analyze:

9
RECURSOS CLAVES

KEY RESOURCES

ACTIVIDADES CLAVES

KEY ACTIVITIES

¢+ Qué necesitas para llevar a cabo la actividad de tu empresa? Los recursos pueden
ser fisicos, econdmicos, humanos o intelectuales.

What do you need to carry out the company activity? The resources can be physical,

economic, human or intellectual.

¢Cuales son las actividades nucleares para tu empresa? Es importante tener claro
este blogue porque es a lo que se dedicara tu empresa, el resto, lo que aporta menos
valar, podras subcontratarlo.

What are the main activities of your company? It is important to be clear about this
black because this is what your company will do; the rest, which brings less value,
can be subcontracted.

ASOCIACIONES CLAVES

KEY PARTNERSHIPS

ESTRUCTURA DE COSTOS

COST STRUCTURE

Enumera los agentes con los que necesitas trabajar para hacer posible el funciona-
miento del madelo de negocio (alianzas estratégicas, proveedores...)

List the agents with whom you need to work to make possible the operation of the
business model [strategic alliances, suppliers...]

Después de analizar las actividades, los recursos y las asociaciones claves, reflexiona
sobre los costos que tiene tu empresa. Imaginarium: Persanal, inmavilizado, disefio y
produccion de juguetes...

After analyzing the activities, resources and key assaciations, reflect on your com-
pany’s costs. Imaginarium: Personal, immobilized, design and production of tays...

iiYA TIENES EL PRIMER ESBOZO0 DE TU MODELO CANVAS Y TU MODELO DE NEGOCIO!!

YOU NOW HAVE THE FIRST SKETCH OF YOUR BUSINESS MODEL CANVAS!



ACCS

Teléfono (s): 7206-2209 al 11 ext. 118
E mail: capacitacion@accs.co.cu

Mayo

20 - 24 Introduccion a las técnicas
modernas de realizacidn audiovisual.
Praf. Yoel Melidn

Junio

10 - 14 Publicidad, promacion,
propaganda y divulgacidn institucional.
Prof Francisco Longino

Fotografia. Prof Julio Larramendi

17 - 21 Gestion de eventos. Prof.
Enrique

24 - 28 Investigacidn y Planificacion de
las Relaciones Publicas. Prof. Marlene
Benitez

Julio
8 - 12 Relaciones Publicas en la
cultura. Prof Virgilio Martinto

CUBAEMPRENDE

Teléfono (s): +[53)78667109
E mail: cubaemprende@ccpadrevarela.org

Mayo

20 Taller Emprende

24 El Tema del Mes: ¢ Como elegir el
precio de un producto o servicio?
27 Taller Emprende

Junio
10 Taller Emprende

17 Taller Emprende
24 Taller Emprende

AGENDA

MA. KARLA VALDES

@ @ailenmaleta_photography () +53 5237 8757

@ ailenmaletaphotography

U ailenmaleta@nauta.cu
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info@mandao.express
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